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1. Titulo

Estudio de Aceptacion sobre las Marcas Blancas en Almacenes Paraiso en Tunja.

2. Introduccion

El presente estudio tiene como finalidad evaluar la aceptacion de implementar marcas
blancas en supermercados, centrandose especificamente en la cadena de supermercados

Almacenes Paraiso ubicada en la ciudad de Tunja.

Las MB (Marcas Blancas):

También conocidas como marcas de distribuidor o establecimiento, son productos
comercializados por los supermercados bajo su propia marca, en lugar de llevar una marca
reconocida del fabricante. Estas marcas ofrecen una alternativa econémica a los productos de

marca tradicionales y han ganado popularidad en varios paises. (COMUNICARE, 2023)

La ciudad de Tunja cuenta con un mercado de supermercados en constante crecimiento y
competencia. Almacenes Paraiso, como una de las principales cadenas de supermercados en la

zona, esté interesada en explorar la viabilidad sus marcas blancas.

El estudio de aceptacion se centrara en los siguientes aspectos:

Analisis del mercado: Se analizara el mercado de los Almacenes Paraiso, en Tunja para
identificar las preferencias de los clientes en cuanto a marcas blancas. Se recopilaran datos sobre

la aceptacion de este tipo de productos.
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Percepcion del consumidor: Se llevaran a cabo encuestas a los clientes de Almacenes
Paraiso para comprender su opinion y disposicion a comprar marcas blancas. Se analizaran

factores como la confianza en la marca, la relacion calidad-precio y la percepcion de valor.

Estrategia de implementacién: Se propondran recomendaciones y estrategias para la
implementacién exitosa de marcas blancas en Almacenes Paraiso, incluyendo aspectos como la

seleccion de productos, el etiquetado, la promocién y la comunicacién con los clientes.
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3. Problema de investigacion

3.1 Planteamiento del problema

En la ciudad de Tunja, los supermercados como Almacenes Paraiso han experimentado un
aumento en la presencia y demanda de marcas blancas. Las marcas blancas son productos
genéricos que ofrecen una alternativa econdmica a las marcas reconocidas. Sin embargo, existe
una falta de informacion marcas blancas por parte de los consumidores en el contexto local. Por lo
tanto, surge la necesidad de realizar un estudio de aceptacién para evaluar el potencial de las
marcas blancas en Almacenes Paraiso y su impacto en la preferencia de los consumidores o

clientes.

3.2 Enunciacion del problema

¢En qué medida aceptan y eligen los consumidores de Almacenes Paraiso las marcas

blancas, ya sea en la categoria de Aseo, Alimentos o Viveres en general?
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4. Objetivos de la investigacion

4.1 Objetivo general

Determinar el grado de aceptacion de las marcas blancas por parte de los consumidores de

Almacenes Paraiso en Tunja.

4.2 Obijetivos especificos

Comparar la percepcion de las marcas blancas con las marcas tradicionales entre los consumidores.

Identificar y analizar los factores determinantes que influyen en la aceptacion de las marcas

blancas.

Examinar la lealtad y satisfaccion del cliente con respecto a las marcas blancas.

Proveer recomendaciones para la implementacion de marcas blancas en Almacenes Paraiso.

5. Justificacion de la investigacion
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Comprender como perciben las marcas blancas los consumidores locales es esencial para

la toma de decisiones sobre su implementacion en Almacenes Paraiso. Si el establecimiento
conoce las preferencias de los consumidores, es mas probable que tenga éxito en el segmento que
se pretenda escoger. Para este estudio, se han seleccionado los dos supermercados de Almacenes

Paraiso, los cuales seran objetos de analisis.

Estas marcas, son una opcion atractiva para los consumidores que buscan productos de
calidad a precios accesibles como para los minoristas que desean aumentar su rentabilidad y

fidelidad del cliente. (Tecnosoluciones, 2024)

La implementacion de estas marcas presenta una serie de beneficios como:

Ahorro econdémico para los consumidores: Las marcas blancas suelen ofrecer productos
con una buena calidad a precios mas econdémicos, en comparacion con algunas marcas
tradicionales. Esta caracteristica puede ser especialmente relevante en una ciudad como Tunja,
donde existe una amplia diversidad socioecondémica y una demanda por opciones de compra
asequibles. El estudio de aceptacion permitira evaluar si las marcas blancas pueden proporcionar

una alternativa econdmica a los consumidores de la region.

Potencial de diferenciacion para Almacenes Paraiso: Almacenes Paraiso, como
minorista, tiene la oportunidad de diferenciarse de su competencia mediante la introduccion de
marcas blancas. Este estudio permitira evaluar la viabilidad de este enfoque estratégico y
determinar si la implementacion de marcas propias puede ayudar a mejorar la posicion de

Almacenes Paraiso en el comercio local de supermercados
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Identificacion de preferencias y necesidades del mercado local: Mediante este estudio,

se recopilara informacion valiosa sobre los gustos y requerimientos de los clientes. en la ciudad de
Tunja. Esto permitird a Almacenes Paraiso adaptar su oferta de productos a las demandas del
mercado local, garantizando una mayor satisfaccion del cliente y una mayor fidelidad hacia la

marca.

Impulso al desarrollo econdmico local: La introduccion de marcas blancas en Almacenes
Paraiso podria contribuir positivamente al desarrollo econémico local. Al incentivar la produccion
y comercializacion de productos bajo la marca propia, se podrian generar oportunidades de empleo
y apoyar a los proveedores y fabricantes locales. Ademas, se fomentaria la competencia en el

mercado, lo que podria traducirse en beneficios para los consumidores.

6. Marco de referencia

6.1 Tedrico

6.1.1 Antecedentes

La base tedrica del presente proyecto de investigacion se fundamenta en un analisis exhaustivo de
las teorias y conceptos relacionados con las MB (Marcas Blancas), mediante contribuciones
previas realizadas por investigadores, como el siguiente proyecto que hace un analisis de los
Aspectos del producto y la imagen de la marca que influyen en la eleccién de productos de marcas

blancas en los supermercados de Cali. (Mendoza, 2014)
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Aporte: La investigacion anteriormente expuesta, permitié enfocar el trabajo de manera

adecuada, para la facil interpretacion del lector.

Conclusion: Los atributos del producto y la manera en que los consumidores lo perciben,
son importantes en las decisiones en la compra de los productos, ya que sabiendo esto una empresa
puede comprender la manera en cédmo quieren los productos los diferentes tipos de clientes,

especialmente los de las marcas blancas.

6.1.2 Bases tedricas

6.1.2.1 Marca Blanca. Estas se caracterizan por ser marcas neutras, creadas por los propios
negocios ya sean supermercados o almacenes de cadena. Las marcas blancas a diferencia de las
marcas de fabricante o marcas posicionadas en el mercado, son marcas creadas por los negocios
minoristas bajo su nombre, con el fin de ofrecer productos locales y a precios mas asequibles, que
los ofrecidos por las marcas ya establecidas. En cambio, las marcas de fabricante son marcas
posicionadas en el mercado y reconocidas en cualquier lugar, gracias a su control sobre el

marketing, la produccidn y distribucion de sus productos.

6.1.2.2 Origen de las marcas blancas. Segun lo investigado, estas marcas tuvieron su
origen a finales del siglo XIX, debido a que los minoristas encontraron la necesidad de brindar
alternativas a los consumidores, por la Segunda Guerra mundial, ya que, en lugar de comercializar
articulos genéricos sin ninguna marca especifica, 1os minoristas optaron por crear sus propias
marcas, incorporando sus nombres o logotipos en los productos. Esta estrategia les permitio

establecer una identidad y prestigio en el mercado. (Publico, 2019)



13
El nacimiento del nombre de este tipo de marcas, empezd o se origind por la utilizacién de
recipientes de color blanco, como lo indica el autor “El origen del nombre, viene de la utilizacion
de envases de color blanco en donde la etiqueta indicaba la categoria (detergente, leche, azlcar,

etc.) a la que pertenecia el producto. (COMUNICARE, 2023)

Como se puede ver las marcas blancas han venido tomando fuerza en los Gltimos afios
desde los 90 hasta los 2000, siendo un factor importante en la economia local de muchos

establecimientos comerciales de diferentes paises y regiones.

6.1.2.3 Evolucion de las marcas blancas. Las marcas blancas han ido evolucionando a
medida que pasa el tiempo. Inicialmente, las marcas blancas se limitaban a las areas de productos
esenciales en la alimentacion y la higiene. Su objetivo principal era proporcionar productos de
calidad inferior en comparacion con las marcas reconocidas, pero a un costo considerablemente

mas econdmico. (COMUNICARE, 2023)

Como se puede ver en la investigacion tomada del articulo anterior, este tipo de marcas
“Inicialmente, los productos genéricos se limitaban a las categorias esenciales de alimentos y
productos de limpieza. Su objetivo era proporcionar productos de menor calidad en comparacion
con las marcas lideres, pero a un costo considerablemente mas econémico.” (COMUNICARE,

2023)

Como en todo el desarrollo de algo se va modificando y volviendo mejor con el tiempo y a medida
que existe mas industrializacion y tecnologia, ya que los productos que se ofrezcan se pulen con

mas eficacia y a menor costo.
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Crecimiento dentro de la industria:

En los ultimos afios ha venido en crecimiento en Europa y en Colombia, indagando
diferentes fuentes nos damos cuenta que las marcas blancas o propias, estan presentes en la
mayoria de hogares colombianos. Como lo indica un articulo investigado, Las marcas privadas
comenzaron a expandirse con la entrada de las tiendas de descuento (hard discounters) de
productos basicos al territorio colombiano. En la actualidad, son empleadas por comercios
minoristas (retailers) y grandes superficies, y estan asumiendo un papel cada vez méas destacado

en las elecciones de compra de los ciudadanos de Colombia. (BELL, 2020)

Tabla 1

Estadisticas y datos relevantes sobre el crecimiento de las marcas blancas
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PRODUCTOS DE MARCA PROPIA CRECEN EN LA PANDEMIA
IMPORTANCIA DE LA MARCA PROPIA (Cadenas y mayoristas)
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Extraida de (La Republica, 2020)

Como se puede observar en la Figura 1, estas marcas estdn cogiendo impulso en las Gltimas
décadas, por ejemplo, en el 2020 para ser mas especificos en mayo de ese afio, crecieron 17,3%,
mientras que las comerciales se mantuvieron en 11,3%. Siendo este un factor muy importante para
el crecimiento de la economia local, en las diferentes regiones del pais.

6.1.2.4 Pros y contras de las MB (Marcas Blancas). Estas presentan unos pros

importantes ya que estas, buscan impulsar la economia local de cada region y pais, ayudando asi
a los proveedores propios de cada regidén a mejorar sus ingresos y calidad de vida. Ademas,
presentan unas desventajas mindsculas como competir con las marcas reconocidas y su
produccion, siendo cosas que trabajandolas se pueden mejorar.

Existen algunos pros y contras, como lo indica el articulo investigado, desde la perspectiva del
distribuidor: El distribuidor tiene la oportunidad de aumentar sus beneficios en comparacion con
la venta exclusiva de marcas reconocidas. Ademas, puede fomentar la fidelidad de los
consumidores y mejorar su capacidad de negociacién con los proveedores. Desde el punto de vista
del consumidor: El consumidor puede disfrutar de precios mas bajos y una mayor diversidad de

opciones gracias a la competencia. Sin embargo, existe el riesgo de que esto se revierta si los
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distribuidores llegan a ejercer un poder de mercado que excluya a las marcas tradicionales.

(Roldén, 2017)

Como se puede apreciar en lo anteriormente expuesto son mas las ventajas que presentan las
marcas propias o de distribuidor, si se saben aprovechar de la mejor manera. Poniendo atencion a

cada agente econémico y como saber manejarlo.

6.1.2.5 Percepcion de los consumidores. Para conocer un poco sobre la opinion de los
clientes sobre las MB, se busco estudios previos con el fin de obtener informacion veridica y real
sobre la percepcion de las personas. Ademas, esta investigacion nos muestra la opinion de las
personas mediante una encuesta realizada, con el fin de aprender y obtener la informacion para el
estudio que actualmente se esta presentando, basado en los Almacenes Paraiso en la Ciudad de

Tunja.

Tabla 2

Que concepto tienes de las Marcas Blancas o Propias.
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Qué concepto tiene de las marcas propias

Extraida de (Montes, 2020)

De la siguiente pregunta realizada en un proyecto de investigacion realizado en la Ciudad de
Pereira, se puede deducir que los consumidores tienen unas opiniones especificas sobre las marcas
blancas y es que son econémicas y de ahorro, debido a que no son tan conocidas pero muchas
veces suelen ser de buena calidad. Esto nos ayuda a identificar que la relacion entre el precio y el

valor percibido es un elemento clave en la aceptacion de las marcas blancas.

6.1.2.6 Causas que determinan la aceptacion de estas marcas. Durante muchos afios
desde que se crearon los productos siempre han existido varios elementos que inciden en la
aprobacién de las marcas reconocidas y las marcas blancas, algunos de estos factores son precio,
calidad percibida, confianza en el minorista o supermercado distribuidor, experiencias y lealtad a
la marca.

La forma en que piensa el consumidor ha venido cambiando segun lo indagado, donde nos

dicen que es importante destacar que los compradores estan optando por decisiones de compra
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maés fundamentadas y reflexivas. Ya no se dejan influenciar tan facilmente y, en este sentido, el
atractivo precio mas bajo de las marcas de las tiendas desempefia un papel determinante en su

eleccion, especialmente durante periodos de dificultades econdmicas. (Huespe, 2020)

6.1.2.6.1 Precio. El factor mas influyente a la hora de la compra de cualquier producto
suele ser el precio, ya que las marcas blancas suelen ser mas econémicas en comparacién con las
marcas reconocidas, lo que atrae consumidores que busquen economia y algo de calidad al mismo
tiempo. Segun lo indagado, hoy en dia, numerosos clientes consideran que las marcas propias
proporcionan productos de alta calidad a precios altamente competitivos, un factor de gran

relevancia desde una perspectiva estratégica. (Matellanes Lazo et al., 2018)

6.1.2.6.2 Calidad Percibida. Aunque antiguamente las marcas blancas eran vistas como
productos de calidad inferior, esto ha ido cambiando con el tiempo. Ya que los supermercados
minoristas han ido aumentando la calidad de los productos ofrecidos, como lo plantea lo
investigado, “*'Las marcas genéricas trascendieron su caracter puramente comercial para integrarse
en la cultura, al convertirse en un recurso reconfortante para las familias que experimentaron
carestia y desempleo durante la crisis econémica del siglo veintiuno”(Marquez-Pefialoza et al.,
2022)
Los consumidores cada vez mas perciben el valor que tienen las MB (marcas blancas) puede ser
comparable con las industrias reconocidas, siendo bueno para el desarrollo de la economia local.

Segun Fenalco en una reciente encuesta, saco el siguiente hallazgo:
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La mayoria, un 73%, afirmé que suele llevar consigo con regularidad las etiquetas o productos de
marca del propio comercio al hacer sus compras. Las secciones de articulos para la limpieza del
hogar y productos alimenticios basicos (como arroz y aceites, entre otros) son las que experimentan

las mayores compras. (Palacios, 2022)

6.1.2.6.3 Confianza en el minorista. La confianza en el minorista es un tema muy
importante ya que, la mayoria de consumidores o clientes tienden mas a confiar en supermercados
minoristas con una buena reputacion. Como ejemplo de la confianza en el minorista se tomé un
comentario de un cliente y empleado de Almacenes Paraiso que dice lo siguiente “Es una empresa
comprometida con la gente donde maneja buenos precios de calidad y comodos para la gente
boyacense en general”. (S.A., 2023)

Con este ejemplo se quiere dar a entender la importancia de la opinién de los clientes y
empleados respecto a los supermercados minoristas, debido a que esto crea una reputacion y
confianza importante para estos establecimientos.

Ademas, esta confianza hace que el cliente se mantenga a largo plazo, ya que si confia en
el mercado o supermercado minorista es mas probable que vuelva a comprar, por otra parte, esto
crea una lealtad importante que genera que el cliente recomiende los productos del supermercado
al cual visita, creando asi una reputacion solida de marca y por Gltimo puede influir al incremento

de las ventas mejorando el desarrollo del negocio.

Investigando informes recientes, como lo indica el articulo a continuacion “se ha observado un

crecimiento sustancial de las marcas blancas a nivel global y en toda la region sudamericana. En
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el caso de Colombia, se puede apreciar un aumento de casi el doble en comparacion con el afio

anterior.” (BALAGUERA, 2023)

6.1.2.6.4 Promocion y publicidad. La promocion y publicidad pueden influir en la
aceptacion de las marcas blancas o marcas de distribuidor, ya que, si un supermercado minorista
promociona activamente sus marcas blancas y comunica sus ventajas, es mas factible que los
clientes las prueben.

Este factor es importante ya que como lo dice el siguiente articulo:

El consumidor busca informacion de acuerdo con la urgencia de su necesidad. Si esta es
alta y encuentra un producto que la satisface, podria realizar la compra de inmediato.
Alternativamente, podria aplazar su necesidad, consultar diversas fuentes personales (familiares,
amigos, etc.), fuentes comerciales (vendedores, publicidad, sitios web, etc.) o fuentes publicas
(medios de comunicacion, busquedas en linea, etc.) para obtener informacion relacionada a su

requerimiento. (RUIZ ORMENO, 2018)

6.3 Legal

6.3 Como se protege una marca
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En Colombia, la proteccion de una marca se logra principalmente a través del registro ante
la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC). (Vega, 2024)
En este caso, se registra la marca "MB" que sera utilizada por el establecimiento, junto con su

nombre y logotipo, para con esto proteger los derechos de autor y su comercializacion.

6.4 Proceso para registrar una marca blanca

Antes de registrar una marca, es fundamental realizar una busqueda exhaustiva para
asegurarse de que no existan marcas idénticas o similares ya registradas en productos o servicios
en los que se planee utilizar la marca. (Comercio, 2024)

El proceso anterior es para verificar si se puede inscribir el nombre que tenemos planteado y que
nadie mas lo tenga para mantener una alta confidencialidad.

Ademas de esto se debe presentar una solicitud de registro ante la SIC, debe incluir informacién
detallada sobre la marca, el titular, la lista de productos o servicios asociados y otros datos

relevantes.

6.3 Conceptual
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Cliente: Persona con poder adquisitivo que tiene una necesidad o deseo y quiere suplirlo, pero
relacionandose directamente con el negocio o entidad.
MB (Marca Blanca): Es una marca que crea un propio negocio con su nombre a un precio bajo y
mas accesible.
Mercado: Es el segmento o entorno donde se llevan a cabo negociaciones o intercambio de bienes
0 Servicios.
Consumidor: Es esa persona que adquiere productos o servicios de diferentes establecimientos.
Negocios minoristas: Son aquellos establecimientos que poseen un menor reconocimiento en el
comercio, pero venden articulos de alto estandar y a un buen precio.
Asequible: Se utiliza para definir algo que estd dentro de los términos o limites adecuados
dependiendo el contexto.
Economia local: Es esa actividad de tipo comercial que se realiza dentro de un area determinada
ya sea pueblo, ciudad o pais.
Retailers: Conocidos en términos del idioma espafiol como minoristas son personas o0 empresas
que se dedican a la venta directa con los clientes o consumidores en pequefias cantidades.
Hard discounters: Conocidos en términos del espafiol como minoristas que se dedican a las ventas,

pero a precios muy bajos.

6.4 Contexto Geogréfico
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La investigacion se llevo a cabo en los Almacenes Paraiso, ubicados en la ciudad de Tunja,
especificamente se han seleccionado los dos supermercados de dicha cadena, que seran los objetos
de estudio para esta investigacion. Se busco obtener una muestra representativa que incluya las
zonas geograficas donde estan ubicados estos supermercados, lo cual permitira abordar posibles

variaciones en términos de preferencias de los clientes o consumidores.

Figura 3

Ubicacién Supermercados Almacenes Paraiso

Qmm eeeeee Paraiso
Corrado

Aotavita

Tunja

Commune 3

@

i= Ver lista
Google

Extraida de (Google maps, s.f.)

Los Almacenes Paraiso, ubicados en la ciudad de Tunja, son un hito en la historia comercial
local. Su origen se remonta a hace varias décadas, cuando un grupo visionario de empresarios se
establecié un espacio que trascenderia los limites de una simple tienda minorista. Estos
establecimientos comerciales han tenido un papel fundamental en el desarrollo econémico, social

en la ciudad, dejando una marca perdurable en la comunidad.



CAPITULO 111
METODOLOGIA

7. Metodologia
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7.1 Tipo de estudio

Se hara un estudio de aceptacion de tipo descriptivo ya que este estudio permitira recopilar
datos detallados y proporcionar una visién completa de como las personas, clientes o consumidores
perciben y aceptan el objeto de estudio.

La investigacion descriptiva es importante ya que como lo dice el autor “Es un proceso
muy importante tanto en investigacion cuantitativa como la cualitativa.” (Arias, 2021), debido a

que se apoya en la evaluacion de informacién como fundamento para que se tomen decisiones.

7.2 Método de investigacion

El método adecuado para este estudio es el inductivo ya que se requiere una descripcion

detallada de la percepcidén y comportamiento los consumidores o clientes.

8.2.1 Enfoque de la investigacion

El enfoque adecuado para esta investigacion es el cuantitativo ya que permite recopilar y
analizar datos numéricos de manera objetiva, estos se realizardn por medio de cuestionarios
adecuados para recopilar datos por medio de una muestra poblacional, que en este caso serian los

clientes.

7.3 Fuentes de informacién
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Los métodos para adquirir la informacion que se utilizaran para este estudio serén las
siguientes:
1.Fuentes Primarias siendo importantes para este tipo de estudio ya que como lo dice el autor “son
aquellas en las que los datos provienen directamente de la poblacion o muestra de la poblacion”.
(Karim, 2019)
Dentro de este tipo de fuentes primarias se encuentran las encuestas, las cuales proporcionan datos
auténticos.
2. Las fuentes secundarias son aquellas que se basan en informacién ya existente, como libros,
articulos académicos, informes de investigacion y encuestas realizadas por otros. Estas fuentes
proporcionan andlisis, interpretaciones o comentarios sobre la informacién primaria. (Experto

universitario, 2024)

7.4 Herramientas para la recoleccion de informacion

Dentro de estas se encuentran las encuestas, que seran nuestra técnica principal para la
recoleccion de informacion ya que con esto se mostrara la percepcion del consumidor o cliente,
estas se realizaran de forma fisica y digital para una mayor efectividad con el fin de conocer la

preferencia de los consumidores hacia los productos de Almacenes Paraiso.
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7.5 Poblacién y estimacion del tamafio muestral.

7.5.1 Poblacion

Estara constituida por los clientes estables y variables del establecimiento, estimados en
aproximadamente 6,000 segun los registros facilitados por el establecimiento en la respectiva

visita.

7.6.2 Estimacion del tamafio muestral

Aqui se calculara la muestra con la que se trabajara en la investigacién, con el fin de obtener
resultados fiables y significativos.

NZ? rq
d2(N-1)+ Z2% pq

Formula: n=

n= Tamafo de la muestra buscado

N=Tamafio de la poblacién o universo

Z=Parametro estadistico que depende el nivel de confianza
d= Error de estimacién méaximo aceptado

p= Probabilidad de que ocurra el evento estudiado

g= (1-p) probabilidad de que no ocurra el evento estudiado



Z=95%
p=0.5
g=0.5
N=6000

d=5%

Calculo de la muestra:

(6000)(0.96)2 (0.5)(0.5)

~(0.06)2(6000—1)+ (0.96)2 (0.5)(0.5)

n=88.92

n=88
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8.1 Resultados

P1

Tabla 3

Género de los encuestados

8 Resultados de la investigacion

Género
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Masculino 47 53,4 53,4 53,4
Femenino 41 46,6 46,6 100,0
Total 88 100,0 100,0

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Marzo 2024

Figura 1l

Género de los encuestados

Género

W Masculino
M Femenino

Fuente: Tabla 3
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Se observa que el género masculino representa el 53,4% de la muestra, mientras que el

género femenino constituye el 46%. Esta informacion permite inferir que existe una ligera

dominancia de participantes masculinos en la encuesta. Es importante considerar como esta

diferencia de genero puede influir en la aceptacion de las MB en Almacenes Paraiso. Ademas, esta

informacion podria resultar Gtil para adaptar estrategias de marketing dirigidas a cada segmento

de género.

P2
Tabla 4

Rango de edad de los encuestados

Edad
Frecuencia Porcentaje

Vaélido 1=18a 23 34 38,6
2=24a29 20 22,7

3=30a 35 10 11,4

4=35 a 40 5 5,7

5=40 a 45 9 10,2

6=+45 10 11,4

Total 88 100,0

Porcentaje valido

38,6

22,7

11,4

5,7

10,2

11,4

100,0

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Marzo 2024

Porcentaje acumulado
38,6
61,4
72,7
78,4
88,6
100,0
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Figura 2

Rango de edad de los encuestados

1=18a23 34 38,6
0 2=24229 20 227
3=30a 35

4=352 40

5=40a 45

6=+d5

Frecuencia

Fuente: Tabla 4

Al analizar los resultados de la encuesta para determinar la aceptacién de las Marcas
Blancas (MB) en Almacenes Paraiso en Tunja, se observa que el rango de edad con mayor
frecuencia y porcentaje es el de 18 a 23 afios, con un porcentaje del 38,6%. Esto sugiere que los
jévenes adultos en esta franja de edad son una parte importante de la clientela potencial de
Almacenes Paraiso en términos de aceptacion de las MB. Por lo tanto, se pueden identificar que
productos serian de mayor aceptacion por parte de este segmento de consumo.

Por otro lado, los grupos de edad de 24 a 29 afios y de 30 a 35, ademas de los de més de 45
afios también muestran porcentajes considerables, con un 22,7% y un 11,4% respectivamente. Esto
indica que tanto los jovenes adultos como las personas mayores podrian ser segmentos
significativos a tener en cuenta en la estrategia de comercializacion de las MB en el

establecimiento.



P3

Tabla 5

Lugar de vivienda de los encuestados

Lugar de vivienda

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Tunja 88 100,0 100,0 100,0

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Marzo 2024

Figura 3

Lugar de vivienda

Lugardevivienda
W Tunja

Fuente: Tabla 5
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Segun los datos recopilados, el 100% de los 88 encuestados son residentes de Tunja. Esto

indica que la muestra representativa esta totalmente compuesta por individuos que pertenecen a la

poblacion objetivo. Este andlisis inicial nos permitira avanzar en nuestro objetivo de comprender

mejor el mercado local respecto a las MB, implementando estrategias adecuadas al sector, con el

fin mejorar la experiencia del cliente y aumentar la satisfaccion y fidelidad del mismo.



P4
Tabla 6

Importancia de la marca en productos como viveres y abarrotes

Cual es el grado de importancia que le da usted a la MARCA de un producto
relacionado con viveres y abarrotes.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Muy importante 28 31,8 31,8 31,8
Importante 54 61,4 61,4 93,2
Poco importante 6 6,8 6,8 100,0
Total 88 100,0 100,0

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Marzo 2024

Figura 4

Cual es el grado de
importancia que le da
usted ala MARCA de un
producto relacionado
con viveres y abarrotes
M Muy importante

M importarte
W Foco importante

Fuente: Tabla 6
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Especificamente, el 31.8% de las personas, considera que la marca es "muy importante”,

lo que indica una significativa atencidn hacia este aspecto al momento de realizar sus compras.

Ademas, un 61.4%, califica como "importante”, lo que refuerza la relevancia que le dan a la marca

en la toma de decisiones de compra. Este analisis muestra que la mayoria de los encuestados valora
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la marca de un producto relacionado con viveres y abarrotes como importante 0 muy importante.
Por otro lado, aunque un pequefio porcentaje (6.8%), indica que la marca es "poco importante”,
aun hay una proporcion de consumidores que podrian estar abiertos a considerar las Marcas

Blancas como una opcion viable en sus decisiones de compra.

P5
Tabla 7

Probabilidad que compren productos con este tipo de marca

Una marca blanca es aquella que identifica el producto con el nombre de la

cadena, supermercado u oferente. Ejemplo el arroz, granos, bebidas llevan

la Marca como “Exito”, “Jumbo” “Paraiso”. ;Qué tan probable es que usted
compre productos con este tipo de marca?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Probable 69 78,4 78,4 78,4
Poco Probable 16 18,2 18,2 96,6
Nada Probable 3 3,4 3,4 100,0
Total 88 100,0 100,0

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Marzo 2024
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Figura 5

Una marca blanca
es aquella que
identifica el
producto con el
nembre de la
cadena,
supermercado u
ofererte. Ejzmplo
&l arroz, granos,
bebidas llevan |a
. Marca como
“Exito”, " Jumbo"
“Paraiso”. Gue
tan probable es
que usted compre
productos con
este tipo de

M Probable
M Poco Probable
W Nada Probable

Fuente: Tabla 7

Concretamente, el 78.4% de los consumidores, expresaron que es "muy probable™ que
compren productos de Marcas Blancas. Este resultado sugiere una disposicién significativa hacia
la adquisicion de productos identificados con el nombre del supermercado. Por otro lado, un 18.2%
de los encuestados, indicaron que es "poco probable™ que compren productos con este tipo de
marca. Finalmente, un pequefio porcentaje 3.4% de los encuestados, sefiald que es "nada probable™
que compren productos con Marcas Blancas. En resumen, los resultados sugieren que existe una
aceptacion notable de las Marcas Blancas en este establecimiento, con una gran mayoria de los
encuestados mostrando una alta probabilidad de compra.
P6
Tabla 8

Cambiara la marca que usa por un producto de marca blanca

En productos como arroz, granos, refrescos, detergentes, ¢cambiaria usted la
MARCA que tradicionalmente adquiere por un producto de marca blanca?
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Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Probablemente si 56 63,6 63,6 63,6
Definitivamente no 3 3,4 3,4 67,0
En algunos productos si 29 33,0 33,0 100,0
Total 88 100,0 100,0

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Marzo- 2024

Figura 5

En productos
como arroz,
granos, refrescos,
detergentes,
cambiaria usted la
MARCA que
tradicionalmente
adquiere por un
producto de
marca blanca?

M Probablemente si
M Definitivamente no
M En algunos productos si

Fuente: Tabla 8

En primer lugar, el 63.6% de las personas, indicaron que "probablemente si" comprarian
productos de estas marcas. Este resultado sugiere una disposicion significativa por parte de la
mayoria de los encuestados para considerar la adquisicion de este tipo de productos. Por otro lado,
un pequefio porcentaje (3.4%) de los encuestados, expresaron un "definitivamente no" a la compra
de productos con Marcas Blancas, esto representa una parte de la muestra que muestra una falta

de interés en este tipo de marcas. Ademas, un 33.0% de los encuestados, indicaron que "en algunos



38
productos si** comprarian estas marcas. Esta respuesta refleja una postura mas moderada, donde
los encuestados estan dispuestos a considerar las MB en ciertos productos, pero no en todos.
Estos resultados muestran que existe una base considerable de consumidores que estan dispuestos
a considerar la compra de productos con Marcas Blancas en Almacenes Paraiso en Tunja. Sin
embargo, también hay una parte de la muestra que presenta resistencia 0 una disposicién mas
selectiva hacia estas marcas.

P7

Tabla 9

Respuesta Multiple

Resumen de caso

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
RM 88 100,0% 0 0,0% 88 100,0%

a. Grupo de dicotomia tabulado en el valor 1.

RM frecuencias

Respuestas Porcentaje de
N Porcentaje casos
¢ Cual es su percepcion sobre 30 24.2% 34,1%
productos con marcas
blancas? (marque una o
varias) Son de mejor calidad
¢, Cudl es su percepcion sobre 37 29,8% 42,0%

productos con marcas
blancas? (marque una o

varias) Son de igual calidad
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¢ Cudl es su percepcion sobre 7 5,6% 8,0%
Percepcion productos productos con marcas
MB blancas? (marque una o

varias) Son de baja calidad
¢ Cudl es su percepcion sobre 47 37,9% 53,4%
productos con marcas
blancas? (marque una o
varias) Son mas econémicos
¢, Cudl es su percepcion sobre 3 2,4% 3,4%
productos con marcas
blancas? (marque una o
varias) No le da sensacion de
calidad
Total 124 100,0% 140,9%

a. Grupo de dicotomia tabulado en el valor 1.

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Marzo- 2024

Figura 6

Grafico circular Porcentaje cde Percepcion MB
Percepcion MB

Cual es su percepcion sobre

Tl productos con marcas blancas?
( marque una o varias ) Son de
mejor calidad
Cual es su percepcion sobre
productos con marcas hlancas?
( marque una o varias ) Son de
igual calidad
Cual es su percepcion sobre

m productos con marcas hlancas?
( margque una o varias ) Son de
baja calidad
Cual es su percepcion sohre
productos con marcas blancas?
( marque una o varias ) Son mas
econdmicos
Cual es su percepcion sobre
productos con marcas blancas?
( marque una o varias ) Mo le da
sensasion de calidad

Fuente: Tabla 9
La mayoria de los encuestados o clientes tienen una percepcion positiva en cuanto a la

calidad de los productos con marcas blancas. Un 29,8% considera que son de igual calidad que las
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marcas reconocidas, mientras que un 24,2% cree que son de mejor calidad. Esto indica que una
gran proporcion de los consumidores confian en la calidad de los productos de marca blanca.
Ademas, un 37,9% de los encuestados perciben que los productos de marca blanca son mas
econdmicos, esto sugiere que la relacion calidad-precio es un factor importante para los
consumidores al elegir productos con MB. Y un pequefio porcentaje 2,4% de los encuestados
expresaron que los productos de marca blanca no les dan sensacion de calidad.

P8

Tabla 10

Donde prefiere realizar sus compras de articulos canasta familiar

- ¢En Tunja, ¢donde prefiere realizar sus compras de articulos de la canasta

familiar?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Valido D1 19 21,6 21,6 21,6
Exito 3 3,4 34 25,0
Jumbo 2 2,3 2,3 27,3
Almacenes Paraiso 54 61,4 61,4 88,6
Chispazo 5 5,7 5,7 94,3
La Granja 2 2,3 2,3 96,6
Ara 2 2,3 2,3 98,9
Familia 1 1,1 1,1 100,0

Total 88 100,0 100,0

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Marzo- 2024

Figura 7
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-¢En Tunja,
donde prefiere
realizar sus
compras de
articulos de la
canasta
familiar?

WD

M Exito

M Jumbo

M Almacenes Paraiso
Chispazo

M La Granja
Ara

M Familia

Fuente: Tabla 10
Se observa que un significativo 61,4%, de los encuestados prefieren realizar sus compras

de articulos de la canasta familiar en estos almacenes. Esto sugiere una marcada preferencia por
Almacenes Paraiso como destino de compras en comparacion con otros establecimientos en la
ciudad. Es importante destacar que los resultados obtenidos proporcionan una vision clara sobre
la aceptacion y la popularidad de las MB en este contexto, lo cual podria ser util para la toma de
decisiones estratégicas en relacion con la oferta de productos en estos almacenes. En segundo lugar

y como competencia directa se encuentra el D1 con un 21,6%.

P9
Tabla 11

Sitios donde suele comprar los viveres y alimentos para su hogar

Almacenes Paraiso esté dentro de sus sitios en donde suele comprar los
viveres y alimentos para su hogar.



42

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Si, esta dentro de mis 64 72,7 72,7 72,7
opciones
No, esta dentro de mis 24 27,3 27,3 100,0
opciones
Total 88 100,0 100,0

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Marzo- 2024

Figura 8

Almacenes Paraiso esta
dentro de sus sitios en
donde suele comprar los
viveres y alimentos para
su hogar.

W Si, esta dentro de mis opciones
M Mo, esta dentro de mis opciones

Fuente: Tabla 10

El 72.7% de los encuestados afirmaron que Almacenes Paraiso esta dentro de sus opciones
para comprar viveres y alimentos para su hogar, esto indica una considerable preferencia por este
establecimiento. Este porcentaje sugiere que las MB tendrian buena acogida por una gran parte de
los consumidores del establecimiento en Tunja. Por otra parte, aunque un 27.3% sefialé que no
considera a Almacenes Paraiso como una opcion para adquirir estos productos, es importante notar

que hay un grupo minoritario que podria no estar interesado en las Marcas Blancas en este negocio.
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P10

Tabla 12

Paraiso, con que productos lo asocia
Al escuchar almacenes “PARAISO “, con que productos lo asocia.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia = Porcentaje valido acumulado
Valido Granos 2 2,3 2,3 2,3
Verduras 7 8,0 8,0 10,2
Aseo 2 2,3 2,3 12,5
Viveres en General 76 86,4 86,4 98,9
No le interesa 1 1,1 1,1 100,0

Total 88 100,0 100,0

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Marzo- 2024

Figura 9

Al escuchar
almacenes
“PARAISO “,
con que
productos lo
asocia

M Granos

M Verduras

W Aseo

W Viveres en General
No le interesa

Fuente: Tabla 12

Los resultados de la pregunta 10, revelaron que la mayoria de las personas asociaron la
marca 'Almacenes Paraiso' principalmente con productos de viveres en general, representando el
86,4% de las respuestas, esto sefiala la importancia de mantener la calidad y variedad de los

productos de viveres en general, ya que podria ser una buena opcidn en la implementacion de las
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MB en esta &rea. Sin embargo, hubo asociaciones menos frecuentes con categorias como verduras
8,0%, granos 2,3% y productos de aseo 2,3%. Un pequefio porcentaje de encuestados 1,1%, indic6
que ninguno de estos productos les interesaba. Ademas, la categoria de verduras se encuentra en
segundo lugar, por lo que se podria explorar estrategias para promover productos de verduras bajo

este tipo de marcas.

P11
Tabla 13

Cual tipo de producto compra mas

¢,Si ha comprado en Almacenes Paraiso, Cual es el tipo de producto que mas

compra?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Valido Alimentos 54 61,4 61,4 61,4
Aseo Hogar 17 19,3 19,3 80,7
Frutas y Verduras 6 6,8 6,8 87,5
No lo he utilizado 11 12,5 12,5 100,0

Total 88 100,0 100,0

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Marzo- 2024
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Figura 10

iSiha
comprado en
Almacenes
Paraiso , Cual
es el tipo de
producto que
mas compra ?
W Alimentos
M Aseo Hogar
M Frutas y Verduras
M No lo he utilizado

Fuente: Tabla 13

EL 61.4% de los clientes o consumidores, indicaron que compran principalmente alimentos
en Almacenes Paraiso, es evidente que esta categoria de productos es la mas aceptada entre las
personas. Esta alta proporcion sugiere que las MB en la seccion de alimentos estan bien
establecidas y son preferidas por una gran mayoria de los compradores. Ademas, el 19.3% de los
encuestados, prefieren comprar productos de Aseo del hogar en el establecimiento. Esto indica que
las Marcas Blancas en esta categoria también tienen cierto nivel de aceptacion, aunque no tan
amplia como en la categoria de alimentos. Solo el 6.8% indicaron que compran principalmente
frutas y verduras en el negocio. Esto sugiere que las MB en esta categoria pueden no ser tan
populares en comparacién con otras categorias de productos. Y por Gltimo tener en cuenta que el
12.5% de los encuestados indicaron que no han utilizado el negocio. Si bien esta proporcion no es
tan alta como las categorias de productos, aln representa una parte significativa del mercado

potencial que el establecimiento podria capturar.
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P12
Tabla 14

Aspecto por el cual asocia a Almacenes Paraiso

Nombre un aspecto con el cual asocia a Almacenes Paraiso

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Valido Calidad del Servicio 43 48,9 48,9 48,9
Atencion al Cliente 11 12,5 12,5 61,4
Calidad de los productos 13 14,8 14,8 76,1
Precios Bajos 12 13,6 13,6 89,8
Ninguno de los anteriores 9 10,2 10,2 100,0

Total 88 100,0 100,0

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Marzo- 2024

Figura 11

Nombre un aspecto
con el cual asociaa
Almacenes Paraiso

W Calidad del Senicio
M Atencidn al Clisnte
M Calidad de los productos
M Precios Bajos
Ninguno de los anteriores

Fuente: Tabla 14
Un 48.9% de las personas, asocian este establecimiento con la calidad del servicio, es

evidente que la atencién gue reciben los clientes es un factor clave en su percepcion de la marca.
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Este resultado sugiere que este negocio ha logrado establecer una reputacién sélida en términos de

brindar un servicio de alta calidad a sus clientes. La calidad de los productos 14.8% y los precios

bajos 13.6% también fueron mencionados por los encuestados como aspectos asociados con el

negocio. Esto sugiere que los consumidores perciben que el establecimiento ofrece productos de

calidad a precios competitivos.

El 12.5% de las personas destacaron con la atencion al cliente. Esto indica que, si bien la calidad

del servicio es el aspecto mas destacado, la atencién individualizada y el trato amable también son

aspectos valorados por los consumidores y el 10.2% de los encuestados indicaron que no asociaron

ningun aspecto con Almacenes Paraiso. Aunque esta proporcion es relativamente baja, podria

indicar una falta de conexion o reconocimiento de la marca entre ciertos segmentos de clientes.

P13

Tabla 15

Pregunta 13. En orden de importancia siendo uno el mas importante y cinco el menos importante, que

aspectos considera son claves en el momento de la compra de viveres y abarrotes.

Precio

Calidad

Marca

Mas
importante
1

Frecuenciay

Porcentaje
58 65,9
%
60 68,2
%
32 36,4

%

Importante

2

Frecuenciay

Porcentaje

12 13,6%
11 12,5%
14 15,9%

Mas o menos
importante
3

Frecuenciay

Porcentaje

7 8,0%

6 6,8%
18 20,5%

Poco importante

4

Frecuencia y

Porcentaje
4 4,5%
4 4,5%

8 9,1%

Menos
importante
5

Frecuenciay

Porcentaje
7 8,0%
7 8,0%
16 18,2%
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Atencion al 47 53,4 12 13,6% 12 13,6% 8 9,1% 9 10,2%
Cliente %

Disponibilidad 10 11,4 13 14,8% 12 13,6% 7 8,0% 46 52,3%
Parqueadero %

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Marzo- 2024

Figura 12
11 N2 3 N4 EES
65,9% 58.2%
20.5%
36% 15.9%| . 52.3%
53,4% 13.6% 14,8%
12,5%
8,0% 13.6% 136

Precio Calidad Marca Atencion al cliente Disponibilidad de
pargueadero

Fuente: Tabla 15

Los resultados muestran que tanto el precio con un 65,9% como la calidad con un 68,2%,
son factores importantes para los consumidores, con porcentajes significativos que los posicionan
como items mas importantes y importantes. Aunque la marca no es el factor mas importante en
general, su importancia varia segun el item en la encuesta. Por ejemplo, en el item 2, la marca
obtiene un porcentaje considerable, lo que indica que, para algunos consumidores, la reputacion
de la marca influye en su eleccion. La atencion al cliente y la disponibilidad de parqueadero
también son aspectos valorados por los consumidores, aunque no alcanzan la misma importancia
que el precio y la calidad. Esto sugiere que la experiencia general en la tienda, incluido el servicio

al cliente y la comodidad, juega un papel en la percepcion de las Marcas Blancas.
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P14
Tabla 16

Usted recomendaria utilizar marcas blancas en algunos productos

Usted le recomendaria a almacenes PARAISO, utilizar marcas
blancas en algunos de sus productos

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valid Si 69 78,4 78,4 78,4
o No 19 21,6 21,6 100,0
Total 88 100,0 100,0

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Marzo- 2024

Figura 13

Usted le
recomendaria
aalmacenes
PARAISO,
utilizar
marcas
blancas en
algunos de
sus
productos

M s
Mo

Fuente: Tabla 16
Al observar los resultados de la encuesta sobre la aceptacion de las MB en Almacenes
Paraiso en Tunja, observamos que el 78,4% de los encuestados expresaron su disposicion a

recomendar el uso de marcas blancas en algunos productos, representado por una frecuencia de
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69. En contraste, el 21,6% de los encuestados no estarian dispuestos a recomendarlas, con una
frecuencia de 19. Estos resultados sugieren una considerable aceptacién por parte de los clientes
hacia la implementacion de marcas blancas en Almacenes Paraiso. Se puede observar que la
mayoria de las personas esté abierta a la idea, lo que podria indicar una oportunidad para la empresa

de expandir su oferta de productos bajo esta modalidad.

P15
Tabla 17

Por favor indique en qué tipo de productos seria conveniente utilizar marcas blancas

Estadisticos
Si en la pregunta anterior contesto Sl, por favor indique en qué tipo de productos seria conveniente utilizar
marcas blancas.
N Valido 66
Perdidos 22

Si en la pregunta anterior contesto Sl, por favor indigue en qué tipo de productos
seria conveniente utilizar marcas blancas.

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Comida Saludable(keto) 1 1,1 1,5 1,5
Alimentos (Viveres en 29 33,0 43,9 45,5
general)
Aseo 18 20,5 27,3 72,7
Alimentos y Aseo 18 20,5 27,3 100,0
Total 66 75,0 100,0
Perdidos Sistema 22 25,0
Total 88 100,0

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Mazo- 2024
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Figura 14

Sienla pregunta
anterior contesto Si,
por favor indique en

que tipo de productos
seria conveniente
utilizar marcas
blancas.

M Comida Saludable(keto)

M Alimentos{Viveres en general)
M Aseo

M Alimentos y Aseo

Fuente: Tabla 17

Con un 43,94% de las personas indicando que seria conveniente utilizar marcas blancas en
esta categoria, se destaca como la opcion mas popular, Esto sugiere que existe una considerable
disposicion por parte de los clientes para considerar MB en una amplia gama de productos de este
tipo. Esto sugiere que existe una considerable disposicion por parte de los clientes para considerar
marcas blancas en una amplia gama de productos alimenticios. Aunque con un porcentaje menor
27,3%, aun hay un segmento significativo de individuos que consideran que seria conveniente
utilizar marcas blancas en esta categoria. Esto sugiere que existe cierto interés en productos de

cuidado personal y de limpieza bajo marcas blancas.
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Tabla 18

Que le recomendaria a un negocio para utilizar marcas blancas

¢,Qué le recomendaria a un negocio para utilizar marcas blancas?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Valido Que el producto sea de 46 52,3 52,3 52,3
mayor calidad que la
marca tradicional
Que sea de igual calidad 31 35,2 35,2 87,5
que la marca tradicional
Que el precio fuera 6 6,8 6,8 94,3
inferior a la marca
tradicional
Que el precio fuera igual 5 57 5,7 100,0
al de la marca tradicional
Total 88 100,0 100,0

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Mazo- 2024

Figura 15

Que le recomendaria a
un negocio para utilizar
marcas blancas?

Que el producto sea de mayor
calidad que la marca tradicional
m GQue sea de igual calidad que la
marca tradicional
Que el precio fuera inferior a la
marca tradicional
 Que &l precio fuera igual al de |a
marca tradicional

Fuente: Tabla 18
La mayoria de las personas, con un 52.3% y una frecuencia de 46, sugieren que

recomendarian a un negocio utilizar estas marcas, si el producto ofrecido es de una calidad superior
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a la marca tradicional, lo que indica una aceptacion considerable en este aspecto. Un 35.2% de los
encuestados consideran que las MB ofrecen una calidad igual a la de la marca tradicional. Esta
cifra, aunque menor que la preferencia por mayor calidad, sigue siendo significativa y muestra una
base considerable de aceptacion. Solo un 6.8% de los encuestados indicaron que prefieren las MB
cuando el precio es inferior al de la marca tradicional. Aunque esta preferencia es la mas baja entre
las opciones proporcionadas, sigue siendo importante para un segmento especifico de
consumidores. Un porcentaje ain menor, el 5.7%, indic6 preferir las MB cuando el precio es igual
al de la marca tradicional. Esto nos dice que, para la mayoria de los encuestados, el factor precio

no es el principal determinante en la eleccidn.

9.1.1 Cruce de Tablas
Tabla 19

Cruce pregunta 2 -5

Tabla cruzada Edad*Una marca blanca es aquella que identifica el producto con el
nombre de la cadena, supermercado u oferente. Ejemplo el arroz, granos, bebidas
llevan la Marca como “Exito”, “Jumbo” “Paraiso”. ;Qué tan probable es que usted
compre productos con este tipo de marca?

Una marca blanca es aquella que identifica el producto Total

con el nombre de la cadena, supermercado u oferente.

Ejemplo el arroz, granos, bebidas llevan la Marca como

“Exito”, “Jumbo” “Paraiso”. ¢ Qué tan probable es que

usted compre productos con este tipo de marca?

Probable Poco Probable Nada Probable
Edad 18 a 23 Recuento 25 8 1 34
% del total 28,4% 9,1% 1,1% 38,6%
24 a?29 Recuento 16 4 0 20

% del total 18,2% 4,5% 0,0% 22,7%
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30a35 Recuento 10 0 0 10

% del total 11,4% 0,0% 0,0% 11,4%

35a40 Recuento 3 2 0 5

% del total 3,4% 2,3% 0,0% 5,7%

40 a 45 Recuento 8 0 1 9

% del total 9,1% 0,0% 1,1% 10,2%

+45 Recuento 7 2 1 10

% del total 8,0% 2,3% 1,1% 11,4%

Total Recuento 69 16 3 88
% del total 78,4% 18,2% 3,4% 100,0%

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Mazo- 2024

La aceptacion parece ser alta en los grupos de edad mas jovenes 18-23 y 24-29 afios, con
una cantidad considerable de respuestas "probable” y pocas respuestas "poco probable™ o "nada
probable”. En los grupos de edad mas avanzados (35 afios en adelante), aunque la mayoria todavia
estd dispuesta a comprar productos con MB, hay una ligera disminucion en la cantidad de

respuestas "probable” y un aumento leve en las respuestas "poco probable™ o "nada probable™.

Tabla 20

Cruce preguntas 2-9

Tabla cruzada Edad*Almacenes Paraiso esta dentro de sus sitios en donde suele
comprar los viveres y alimentos para su hogar.
Almacenes Paraiso esta dentro de sus sitios Total
en donde suele comprar los viveres y

alimentos para su hogar.

Si, esté dentro de

mis opciones
Edad 18 a
23 % del total

Recuento 22
25,0%

Recuento 14

No, esta dentro de
mis opciones
12
13,6%
6

34
38,6%
20



24 a
29
30a
35
35a
40
40 a
45
+45

Total

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Mazo- 2024

La mayoria de los grupos de edades, consideran a Almacenes Paraiso como una opcion
para comprar viveres y alimentos para el hogar, ya que la mayoria de respuestas esta méas inclinada

por el "Si, esta dentro de mis opciones". Esta percepcion positiva podria influir en la disposicién

% del total

Recuento
% del total
Recuento
% del total
Recuento
% del total
Recuento
% del total
Recuento

% del total

15,9%

8
9,1%
4
4,5%
7
8,0%
9
10,2%
64

72, 7%

6,8%

2,3%

1,1%

2,3%

1,1%

24
27,3%

22,7%

10
11,4%
5

57%

9
10,2%
10
11,4%
88
100,0%
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de los consumidores a considerar y comprar MB ofrecidas por el establecimiento. Pero se debe

tener en cuenta esas 24 personas que dijeron que no, para generar una estrategia y atraerlos al

negocio.
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Tabla 21

Cruce preguntas 2-11

Tabla cruzada Edad*¢,Si ha comprado en Almacenes Paraiso, ¢ Cudl es el tipo de producto
gue méas compra?
¢ Si ha comprado en Almacenes Paraiso, Cual es el tipo de producto Total

gue méas compra?

Alimentos Aseo Hogar Frutas y No lo he
Verduras utilizado
Edad 18 a 23 Recuento 15 10 3 6 34
% del total 17,0% 11,4% 3,4% 6,8% 38,6%
24a?29 Recuento 15 2 0 3 20
% del total 17,0% 2,3% 0,0% 3,4% 22, 7%
30a35 Recuento 6 3 1 0 10
% del total 6,8% 3,4% 1,1% 0,0% 11,4%
35a40 Recuento 4 0 0 1 5
% del total 4,5% 0,0% 0,0% 1,1% 5,7%
40 a 45 Recuento 8 0 1 0 9
% del total 9,1% 0,0% 1,1% 0,0% 10,2%
+45 Recuento 6 2 1 1 10
% del total 6,8% 2,3% 1,1% 1,1% 11,4%
Total Recuento 54 17 6 11 88
% del total 61,4% 19,3% 6,8% 12,5% 100,0%

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Mazo- 2024

La mayoria de los grupos de edad muestran una preferencia por comprar alimentos en
Almacenes Paraiso, lo que indica una aceptacion generalizada de las MB en esta categoria de
productos.

La compra de productos de aseo para el hogar también es comdn en varios grupos de edad, aunque
en menor medida que los alimentos. La proporcién de personas que no han utilizado los servicios
de Almacenes Paraiso varia entre los diferentes grupos de edad, con algunos grupos mostrando

una mayor propension a no haber utilizado los productos ofrecidos en el establecimiento.
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Cruce de preguntas 7-8
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Tabla cruzada de $CP*P8

-¢EnTunja, donde prefiere realizar sus compras de articulos de |a canasta familiar?

D1

Exito

Jumbo

Almacenes
Paraiso

Chispazo

La Granja

Ara

Familia

Total

Percepcién?®

Total

Cual es su percepcion
sobre productos con
marcas blancas? (
marque una o varias )
Son de mejor calidad

Cual es su percepcion
sobre productos con
marcas blancas? (
margque una o varias )
Son de igual calidad

Cual es su percepcion
sobre productos con
marcas blancas? (
marque una o varias )
Son de baja calidad

Cual es su percepcion
sobre productos con
marcas blancas? (
marque una o varias )
Son mas economicos

Cual es su percepcion
sobre productos con
marcas blancas? (
marque una o varias ) No
le da sensasion de
calidad

Recuento

% dentro de $CP

Recuento

% dentro de §CP

Recuento

% dentro de $CP

Recuento

% dentro de $CP

Recuento

% dentro de $CP

Recuento

16,7%

81%

(%]

28,6%

191%

(%]

66,7%

19

2

6,7%

0,0%

3

2

6,7%

0,0%

2

333%

54

0

0,0%

8,1%

(%]

0,0%

0

0,0%

0,0%

(%]

33%

0,0%

0,0%

(]

43%

0,0%

(5]

1

3.3%

0,0%

30

37

47

88

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Mazo- 2024

La mayoria de personas perciben que los productos con MB, son mas econémicos, ademas

de preferir realizar compras en Almacenes Paraiso, 1o que sugiere una aceptacion generalizada del

negocio como destino de compra principal, seguido por aquellos que consideran que tienen igual

calidad que otras marcas, lo que indica una percepcion positiva o neutral hacia estas marcas en

términos de relacion calidad-precio.




Tabla 23

Cruce de preguntas 7-15

Resumen de caso

Casos
Validos Perdidos
N Porcentaje N Porcentaje
$CP*P15 66 75,0% 22 25,0%
rapla cruZzada ae »CF F1o

Total

88

Porcentaje
100,0%
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Sienla pregunta anterior contesto Sl, por favor indique en que
tipo de productos seria conveniente utilizar marcas blancas

Comida
Saludable
(keto)

Alimentos
(Viveres en
general)

Aseo

Alimentos y
Aseo

Total

Percepcion®

Total

Fuente: Clientes autoservicio Almacenes Paraiso Febrero-Mazo- 2024

Cual es su percepcion
sobre productos con
marcas blancas? (
marque una ovarias )
Son de mejor calidad

Cual es su percepcion
sobre productos con
marcas blancas? (
marque una o varias )
Son de igual calidad

Cual s su percepcion
sobre productos con
marcas blancas? (
marque una ovarias )
Son de baja calidad

Cual es su percepcion
sobre productos con
marcas blancas? (
margue una o varias )
Son mas econdmicos

Cual es su percepcion
sobre productos con
marcas blancas? (

marque una o varias ) No

le da sensasion de
calidad

Recuento

% dentro de $CP

Recuento

% dentro de $CP

Recuento

% dentro de §CP

Recuento

% dentro de $CP

Recuento

% dentro de $CP

Recuento

0,0%

0,0%

0,0%

2,4%

0,0%

47 4%

17

50,0%

0,0%

16

39,0%

50,0%

36,8%

20,6%

ra

100,0%

22,0%

50,0%

18

15,8%

10

29,4%

0,0%

15

36,6%

0,0%

18

19

34

4

(]

66

La percepcion de los encuestados sobre en qué tipo de productos seria conveniente utilizar

marcas blancas, la mayoria elige alimentos, seguido por alimentos y aseo. Aseo por si solo también

es una opcion, pero con menor frecuencia. Ademas, algunos encuestados creen que seria
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conveniente utilizar marcas blancas en productos que ofrecen una opcién méas econémica, tanto en

alimentos como en aseo.
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CONCLUSIONES

La gran mayoria de los consumidores manifestaron una alta probabilidad de comprar
productos de Marcas Blancas indica una notable tendencia hacia la preferencia por estos productos.

Segun los resultados de la investigacion, se observé que, al identificar productos con mayor
potencial para implementar MB en Almacenes Paraiso, se encontré a los alimentos como primera
opcion, Alimentos, seguido de productos de Aseo y Viveres en general.

La caracteristica mas importante para el consumidor al momento de elegir una marca
blanca es que esta sea de mayor calidad a la tradicional.

Se observa una considerable aceptacion por parte de los clientes hacia la implementacién
de marcas blancas en Almacenes Paraiso. Lo que podria indicar una oportunidad para la empresa
de expandir su oferta de productos bajo esta modalidad.

La percepcion de que las marcas blancas ofrecen una calidad comparable a las marcas
tradicionales indica una actitud generalmente positiva hacia estas alternativas, destacandose por
su buena relacion calidad-precio.

Este hallazgo subraya la aceptacion favorable de las marcas blancas entre los
consumidores, lo cual puede influir significativamente en sus decisiones de compra en Almacenes

Paraiso.
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11.ANEXOS

Modelo de la encuesta aplicada Google Forms

27024, 7D

Encuesta Tesis

1. Correo electrdnico *

2. Genero

Marca solo un dvalo.

) Masculino
_| Femenino

") Otros:

3. Edad

4. Lugar de vivienda

Encuesia Tesls

La siguiente investigacidn es para un trabajo académico realizado
por un estudiante de la Universidad Santo Tomas con el objetivo de conocer la
aceptacion de los clientes respecto a las marcas blancas em Almacenes Paraiso.

niips:/idacs. google. 1RJZY F_ClUdAIRYAQ
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2704124, 710 Encuesta Tesls
5. Cual es el grado de importancia que le da usted a la MARCA de un producto

relacionado con viveres y abarrotes
Marca solo un dvalo.

) Muy importante
-': -,'I Importante

_\' Poco importante

6. Una marca blanca es aquella que identifica el producto con el nombre de la cadena,
supermercado u oferente. Ejemplo el arroz, granos, bebidas llevan la Marca como
“Exito", * Jumbo® “Paraiso”. ¢ Qué tan probable es que usted compre productos con
este tipo de marca?

Marca solo un dvalo.

() Probable
() Poco Probable

"I Nada Probable

7. Enproductos como amoz, granos, refrescos , detergentes, ¢cambiaria usted la
MARCA que tradicionalmente adquiere por un producto de marca blanca?

Marca solo un dvalo.

) Probablemente si

Definitivamente no

:." En algunos productos si

hitps:if googie 1RJ2Y _CLdAIYAD JcpUl




271424, 710

8.

Encuesta Tesls
Cual es su percepcion sobre productos con marcas blancas? { margue una o
varias )
Selecciona todas las opciones gue correspondan.

[ "] son de mejor calidad
I:‘ Son de igual calidad
[] son de baja calidad
I:‘ 50N mas econémicos

D Mo le da sensacion de calidad

-¢En Tunja, donde prefiere realizar sus compras de articulos de la canasta
familiar?

Marca solo un dvalo.

pliy

) Exito
_\.' Jumbeo
) Almacenes Paraiso

() otros:

Almacenes Paraiso esta dentro de sus sifios en donde suele comprar los viveres y
alimentos para su hogar.

Marca solo un dvalo.

':'_"," Si, estd dentro de mis opciones

':_ __\-' No, estd dentro de mis opciones

1RJZY CIAARYAQDUSIMERJon UICANks/cdlt
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27i4124, 70

11

13.

hitps:iidocs. google comfoms i RUZY _CLdAIRYAD Jep

Encuesta Tesls

Al escuchar almacenes “PARAISO “, con que productos lo asocia
Marca solo un dvalo.
() Granos
':____.' Verduras
| Aseo

) iveres en general

£5i ha comprado en almacenes Paraiso , Cual es el tipo de producto que mas
compra ?

Marca solo un dvalo.

) Alimentos
',I Aseo bogar
':;'," Frutas y verduras

(I No lo he utilizado

MNombre un aspecto con el cual asocia a Almacenes Paraiso

Marea solo un dvalo.

) Calidad del Servicio

) Atencién al cliente
() calidad de los productes

) Precios bajos

: _) Ningune de los antericres

a7
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271424, 710

14.

hitps.ifgocs.qoogh

Encuesta Tesls

Enorden de importancia siendo uno el mas importante vy cinco el menos
importante , que aspecios considera son claves en el momento de la compra
de viveres y abarrotes

Marca solo un dvalo por fila.

1 2 3 4 5
Precio - o O
Calidad - o O O
Marca o O o O
Atencion al — — —
fient (- L W
Disponibilidad
de O o O O
parqueadero

Usted le recomendaria a almacenes PARAISO, utilizar marcas blancas en
algunos de sus productos

Marca solo un dvalo.

s
 JNe

Sien la pregunta anterior contesto S, por favor indigue en que tipo de
productos seria conveniente utilizar marcas blancas

1RJZY CHIdAIYAQDUSIMEKJCol
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Encuesta aplicada en fisico

Encuesta Tesis

La siguiente investigacion es para un trabajo académico realizado
por un estudiante de la Universidad Santo Tomas con el objetivo de conocer la
aceptacion de los clientes respecto a las marcas blancas en Almacenes Paraiso

1. Correo electrénico *

Ruweradin;317@ Imel dom

2. Genero

Marca solo un évalo.

Q Masculino
@ Femenino
C—) Otros:

3. Edad

A

4. Lugarde vivienda

1\11\.3 %]

5. Cuales elgrado de importancia que le da ustedala MARCA de un producto
relacionado con viveres y abarrotes

Marca solo un évalo.
) Muy importante

C) Importante
(X Poco importante
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Evidencias aplicacion de encuestas

Descripcion
Esta fotografia fue tomada en Almacenes
Paraiso como evidencia de que se hizo la

actividad de aplicacion de encuestas.

Esta fotografia fue tomada en Tunja a los
clientes y consumidores de Almacenes

Paraiso como evidencia a la investigacion.
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Descripcion
Esta fotografia fue tomada en Tunja a los clientes o

consumidores del supermercado.

j i
‘ Descripcion

m  Esta fotografia fue tomada en Tunja en uno de los
. Almacenes Paraiso realizando la aplicacién de
encuestas para obtener informacion real para la

investigacion.
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Descripcion

Esta fotografia fue tomada en Tunja alrededor de
Almacenes Paraiso para obtener informacion precisa

y diferente respecto a las marcas blancas.

Descripcion

Esta fotografia fue tomada en uno de los dos Almacenes
ubicados en Tunja con el fin de obtener informacion

variable acerca de la aceptacion de las MB.
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Tabulacién programa SPSS

8 Sin Glod s [ConjuntoDatoss1] - 1BM 5PSS Statistics (dfitor de datos - o X
Arcchivo  Edtar  Yer Datos  Jransformar  Analzar  Grificos  Utilidades  Ampliaciones  Ventana  Awda

ni @[@ Descripcion

| | Valores Perdidos  Columnas  Alineacién Medida
Numénco 8 0 Genero (1. Mascuiin__ Ninguno 8 = Derecha g Nominal
Numéico 8 0 Edad (1.18223). Ningno & HDorecha & Escala
Numéico 8 0 Lugardevhienda (1. Tunja).. Ninguno 8 & Dorecha @ Nominal L,
Numéico 8 0 Cual es el grado de importancia que le da ustedala {1, Muyimp. . Ninguno 1 = Derecha i Ordinal E t f t f f t d I
uminco 80 Una e e es sl su e o o co. (1 bl fingmo |1 8 rcha b o Sta Totograria Tue tomada a
Muménco 8 0 En productos como amoz. granos, refrescos , detergente... (1, Probable.. Ninguno 16 = Derecha g Nominal
Numénco 8 0 Cual es su percepcion sobre productos con marcas bla... (1, Sonde . Ninguno 15 =Derecha ol Ordinal
Numéico 8 o Cual es su percepcion sobre productos con marcas bla... (1, Sonde i Ninguno 13 ZDorecha gl Orcinal
Numéico 8 0 Cual es su percepcién sobre productos con marcas bla... (1, Son deb... Ninguno 14 =Dorecha gl Ordinal
T T T TN e T e W programa SPSS donde se tabulo y
Numénco 8 0 Cual es su percepcién sobre productos con marcas bla (1, Nole da . Ninguno 16 = Derecha gl Ordinal
Numénco 8 0 ~¢En Tunja, dénde prefiere realizar sus compras de aticu... (1, D1). Ninguno 15 =Derecha g Nominal
Numénco 8 0 Almacenes Paraiso esta dentro e sus sitios en donde su_ (1, Si,ests . Ninguno 21 = Derecha @ Nominal
Muméico 8 0 Al escuchar aimacenes "PARAISO ", con que productos... (1, Granos}... Ninguno 15 Dorecha & Nominal . - ., -
Numéico 8 (] ¢ Si ha comprado en Almacenes Paraiso , Cusl es el tipo .. {1, Alimento._. Ninguno 13 = Derecha g Nominal g rafl CO I a I nfo r'm ac I 0 n o bte n I d a
uméico 8 0 Nombre un aspecto con el cual asocia a Aimacenes Para... (1, Calidad . Ninguno 16 = Derecha il Ordinal
Numénco 8 0 En orden de importancia siendo uno el mas importante .. (1. Mas imp._. Ninguno 8 & Derecha gl Ordinal
Numénco 8 0 En orden de importancia siendo uno el mas importante ... (1, Mas imp... Ninguno 8 = Derecha giff Ordinal
Numéico 8 0 En orden de importancia siendo uno el mas importante... (1, Mds imp._ Ninguno 8 SDorecha  gff Ordinal
Numénco 8 0 En orden de importancia siendo uno el mas importante ... (1, Més imp... Ninguno 8 = Derecha  yff Ordinal
e T T e e e T o en las encuestas.
Numérico 8 0 Usted le recomendaria a almacenes PARAISO, utlizar (1, Si) Ninguo 8 & Derecha @ Nominal

[ IBM SPSS Statistics Processor estdisto | | [Unicode:ON

88 Sin Utules sav (ConjuntoDales1] - 1BM SPSS Statistics Editor de dalos - a *
Archivo  Editar  Ver Datos Transformar  Analizar  Craficos  Utilidades Ventana  Ayuda

ECEL LTl X

4 D Descrinci
Visible: 25 de 25 variabl
| @&p1 | #r2  @r | e P & P6 ] FED des | derc | dem | eSC“pClon

Femenino| 24229 Tunja  Muy importante: Probable En algunos productos si Son de igual calidad Son mas econgmicos
Femenino 18a23 Tunja Importante  Poca Probable| En algunos productos si Son de igual calidad
Femenino 18a23 Tunja Importante  Poco Probable Probablemente si
Femenino, 40245 Tunja Importante Probable Probablemente si Son mas econdmicos
Masculing 24229 Tunja Importante Probable Probablemente si  Son de mejor calidad Son de igual calidad ’
Masculino 45 Tuna  Importante Probable Probablemente si  Son de mejor calidad Son de igual calidad Esta fOtOg rafl a fue to mada al
Femenino 40a 45 Tunja Importante Probable: Probablemente si Son mas econdmicos
8 Masculino 24a29 Tunja  Muy importante Probable. Probablemente si Son mas econdmicos
9 Femenino +45 Tunja Importante Probable Probablemente si Son de igual calidad Son mas econdmicos
10 Femenino 18223 Tunja Importante Probsble En algunos productos si Son de igual calidad Son mas ecangmicos p rog rama S PSS en Ia pal’te
1" Femenino, 40245 Tunja Importante Probable| En algunos productos si Son de baja calidad) Son mas econdmicos
12 Femenino 18223 Tunja Importante Poco Probable En algunos productos si Son de mejor calidad
[ Femening 19223 TunjaPoco importante Probable. En algunos productos i Son de mejor calidad Son de igual calidad ]
" Masculino 18a23 Tunja Importante Probable. En algunos productos si Son mas econdmicos .
15 Masculino 18a23 Tunja  Muy importante Probable En algunos productos si Son mas econdmicos. de Vl Sta de datos donde Se
1 Mascuino 18223 Tuna Muy importante Probabie Probablements si  Son de mejor calidad Son mas scondmicos
7 Masculino 18223 Tunja Importante  Nada Probable En algunos productos si Son mas econdmicos
18 Masculino| 24229 Tunja  Muyimportante.  Poco Probable: Probablemente sii Son de mejor calidad ]
19 Masculino 20229 Tunja Importante Probable En algunos productos si Son de igual calidad Son mas econdmicos
B eeme Ga3 Tus e P B s o S ol ot ven todas las respuestas de
0 Mtooeuis 12222 Tunia 14 Duahobl S .ol calidod
[ — )

vt gatos it o ritis
IRk it da deln 61675 Sntoten Frocessoresiso | | [UncadzON las encuestas.



