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Resumen

El presente articulo desarrolla y propone la Guia de Diagnostico Administrativo para Tiendas
de Abarrotes al Por Menor (GDA-TAPM), como herramienta metodoldgica para evaluar la
gestion administrativa interna de las Tiendas de Abarrotes al por Menor (TAPM) en
Mazatlan, Sinaloa. La construccion de la guia se fundamenta en la teoria de la Ventaja
Competitiva y la Cadena de Valor de Porter, y en la adaptacion contextual realizada por la
Fundacién Andalucia Emprende para microempresas. El estudio adopta un enfoque
cualitativo con dos métodos: analisis de contenido documental y, entrevistas a informantes
clave, para interpretar y ajustar los modelos tedricos a la realidad de las TAPM. Los
resultados se plasman en la GDA-TAPM, estructurada en dimensiones que permiten
identificar fortalezas y debilidades administrativas, orientando estrategias de mejora y
profesionalizacion. El articulo concluye que la guia constituye una aportacidon practica y
académica para el fortalecimiento competitivo de este tipo de microempresas tradicionales
en un contexto de creciente presion por parte de cadenas de conveniencia. La propuesta busca

abrir una ruta de apoyo a la sostenibilidad y desarrollo de este sector.
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Abstract

This article develops and proposes the Administrative Diagnostic Guide for Retail Grocery
Stores (GDA-TAPM) as a methodological tool to evaluate the internal administrative
management of Retail Grocery Stores (7Tiendas de Abarrotes al por Menor, TAPM) in
Mazatlan, Sinaloa. The construction of the guide is based on Porter’s Competitive Advantage
and Value Chain theories, along with the contextual adaptation carried out by the Fundacion
Andalucia Emprende for microenterprises. The study adopts a qualitative approach with two
methods: documentary-hermeneutic analysis and key informant interviews, to interpret and
adjust the theoretical models to the reality of TAPMs. The results are reflected in the GDA-
TAPM, structured into dimensions that allow for the identification of administrative strengths
and weaknesses, guiding improvement strategies and professionalization. The article
concludes that the guide represents both a practical and academic contribution to
strengthening the competitiveness of these traditional microenterprises in a context of
increasing pressure from convenience store chains. The proposal seeks to open a path of

support for the sustainability and development of this sector.

Keywords: Competitive advantage, value chain, microenterprises, grocery stores.

1. Introduccion

Las Tiendas de Abarrotes al por Menor (TAPM) son una de las formas de microempresa mas
extendidas en México y desempefian un papel fundamental en el abasto cotidiano de las
familias, especialmente en zonas urbanas como la ciudad de Mazatlan, Sinaloa. No obstante,
en las ultimas dos décadas, el sector enfrenta un proceso acelerado de desplazamiento
derivado del crecimiento exponencial de cadenas de tiendas de conveniencia (Plazola Rivera
et al., 2020), como Oxxo y Kiosko. Estas cadenas cuentan con ventajas estructurales en
términos de estandarizacion de procesos, poder de negociacion con proveedores,
infraestructura tecnologica y estrategias de marketing masivo (Talamas, 2023; Molina,
2023); lo que les permite operar con mayor eficiencia y adaptabilidad frente a entornos
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competitivos. Segun Santiago (2024), la falta de infraestructura tecnologica y servicios
financieros en tiendas de abarrotes ha profundizado su desventaja competitiva frente a
formatos modernos. (Dini y Nuiiez, 2021).

En México, existen mas de 1.1 millones de unidades econdomicas dedicadas al
comercio al por menor de abarrotes y alimentos, lo que evidencia su relevancia estructural
en el tejido econdmico nacional (Secretaria de Economia, 2025).

De acuerdo con los hallazgos de la tesis “Analisis de la influencia de los factores
administrativos internos para la competitividad de microempresas del subsector comercial.”:
Estudio de Caso” (Garcia-Eslava, 2024), base de este trabajo, las TAPM presentan multiples
limitaciones: carencia de procesos formales de gestion administrativa, rezago en el uso de
tecnologias de informacion, escasa diferenciacion frente a sus competidores y, en muchos
casos, una gestion familiar sin capacitacion gerencial (Garcia-Eslava, 2024). A pesar de ello,
las TAPM mantienen fortalezas como la proximidad geografica con los consumidores y el
trato personalizado, lo que las convierte en actores relevantes en el entramado econémico-
social. Aunque habrd que senalar que escenarios de competencia también generan la
necesidad de innovar, impulsando la bisqueda de mejoras en procesos, diferenciacion de
productos y adopcion gradual de soluciones tecnologicas que refuercen su permanencia y
capacidad de adaptacion en el mercado (Drucker, 2002; OCDE/CAF/SELA, 2024; Dini y
Nuiiez, 2021).

Frente a esta problematica, el presente articulo propone la Guia de Diagndstico
Administrativo para Tiendas de Abarrotes (GDA-TAPM), derivada de un proceso de
adaptacion contextual de modelos tedricos y enriquecidos con evidencia empirica cualitativa,
como un recurso practico y académico para el fortalecimiento de este sector. Este trabajo esta
integrado por cuatro secciones: la seccion 1 es esta sintética introduccion, en la seccion 2 se
desarrollan tedricamente los conceptos clave del estudio, en la tercera se expone la estrategia
metodoldgica seguida, en la cuarte seccion se presenta los resultados y, en el apartado final

se incluyen las conclusiones y referencias bibliograficas.

2. Competitividad y cadena de valor
A nivel empresarial, se define la competitividad como la capacidad que tiene una
organizacion publica o privada, con o sin fines de lucro, de lograr y mantener ventajas que le

RECEA, Num. 2, Vol. 2, 2025

UNIVERSIDAD AUTONOMA DE SINALOA




permitan consolidar y mejorar su posicion en el entorno socioecondomico en el que se
desenvuelve. Estas ventajas estan definidas por sus recursos y su habilidad para obtener
rendimientos mayores a los de sus competidores. Como sefiala Porter, el concepto de
competitividad conlleva al concepto de “excelencia”, que implica eficiencia y eficacia por
parte de la organizacion (Porter citado en Mathews, 2009). Con lo anterior se considera que
una empresa es competitiva cuando logra ofrecer de manera continua productos y servicios
que satisfacen las necesidades y deseos de sus clientes. En un entorno donde los mercados y
las demandas de los consumidores estdn en constante cambio.

La competitividad ha sido un tema central en la teoria econémica, analizando la
capacidad de competir de individuos y entidades productivas. Adam Smith revoluciond este
concepto al contradecir a los mercantilistas, argumentando que la verdadera riqueza no estaba
en la acumulacion de metales preciosos sino en el bienestar generado por el libre comercio.
Smith defendia que las barreras arancelarias solo empobrecian a las naciones, proponiendo
en cambio que el intercambio comercial mejoraba el nivel de vida individual (Velasquez,
2012).

David Ricardo ampli6 estas ideas con su teoria de la ventaja comparativa,
demostrando que incluso paises con desventajas absolutas podian beneficiarse del comercio
si se especializaban en productos donde su ineficiencia era menor. Segun Ricardo, esta
especializaciéon optimizaba los recursos y aumentaba la productividad global, siendo el
trabajo el factor clave que determinaba las diferencias competitivas entre naciones
(Velasquez, 2012).

Schumpeter plante6 una visiéon dindmica de la economia como un sistema en
evolucion mediante crisis ciclicas, donde su concepto de "destruccion creativa" explicaba
coémo la competencia elimina métodos obsoletos para dar paso a innovaciones tecnoldgicas
y nuevas formas de produccion, proceso esencial para la vitalidad capitalista al fomentar la
renovacion permanente. Destaco que el conocimiento técnico y la innovacidon son motores
del desarrollo econdomico, donde emprendedores reconfiguran mercados mediante nuevas
tecnologias, estableciendo equilibrios mas eficientes, y advirti6 que la ausencia de
innovacidn constante llevaria al declive del capitalismo, enfatizando la creatividad como

pilar social fundamental (Yoguel et al., 2013).
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La competitividad moderna demanda que las empresas adapten continuamente sus
procesos para mantener ventajas frente a la competencia. Schumpeter evidencié cémo la
estructura del mercado determina el desarrollo de capacidades organizacionales, sefialando
que solo las empresas con capacidad de transformacion logran sostenerse (Yoguel et al.,
2013). Este principio sigue vigente, pues la innovacion redefine constantemente las
dindmicas econdmicas globales. Desde la perspectiva empresarial, Porter (1991), argumenta
que los procesos de alto rendimiento estan intrinsecamente ligados a la construccion de
posiciones competitivas, donde el éxito depende de mantener ventajas que generen beneficios
superiores y alineados con objetivos sociales. Para ello, es crucial una teoria que conecte las
condiciones del entorno con el desempefio de mercado, integrando tanto factores externos
como internos.

La ventaja competitiva, segin Porter (1991), surge de focalizarse en costos,
diferenciacion o alcance, mediante acciones coordinadas que la cadena de valor articula. Esta
teoria propone que las actividades internas, primarias y de apoyo, crean valor en conjunto,
no de forma aislada, generando activos tangibles e intangibles. El valor para el cliente se
construye al reducir costos o mejorar rendimientos. Ademads, los puntos fuertes y débiles de
una empresa (recursos, tecnologia, marca) junto con los valores personales de sus ejecutivos,
delimitan las estrategias competitivas viables. Asi, la combinacion de estos factores define
los limites y oportunidades para competir efectivamente en el mercado.

En ese sentido el modelo estratégico de la Ventaja Competitiva de Porter es un
componente importante de la administracion estratégica. Esta teoria se enfoca en como una
empresa puede obtener y mantener una ventaja competitiva sostenible en su segmento o nicho
de mercado mediante la eleccion de una estrategia competitiva adecuada. Porter identifica
tres estrategias genéricas para lograr esta ventaja: a) liderazgo en costos, b) diferenciacion vy,
¢) enfoque (segmento o nicho de mercado). Estas estrategias siguen siendo relevantes en el
analisis contemporaneo de la competitividad empresarial, como lo sefialan Schweizer y
Koscher (2021), quienes afirman que “la ventaja competitiva implica superar a los rivales
mediante una estructura de costos favorable o una diferenciacion significativa en productos
o servicios, lo que se logra a través de la implementacion de estrategias genéricas como las

propuestas por Porter” (pag. 4).
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Estas estrategias estan estrechamente conexas con las decisiones que se toman
relacionadas con las actividades que generan valor a la empresa y la percepcion de valor
hacia los clientes. El concepto que da Porter al conjunto de estas actividades es Cadena de
Valor (Porter M. E., 2015).

La cadena de valor contiene el valor total y consta de actividades relacionadas con
valores y de margen. Se trata de las actividades especificas en aspectos fisicos y tecnologicos
que se llevan a cabo (...) son las estructuras mediante las cuales se crea un producto 1til para
los compradores. El margen es la diferencia entre el valor total y el costo total de efectuarlas.
La cadena de valor y la forma en que realiza las actividades individuales reflejan su historial,
su estrategia, su enfoque en el establecimiento de la estrategia y la economia en que se basan

dichas actividades. (Porter M. E., 2015).

2.1 Microempresas: Tiendas de Abarrotes al Por Menor

Tomasini (2017), en consonancia con Campos (2013), sefiala que el término abarrotes tiene
un origen maritimo, ya que, antiguamente, abarrotar un barco consistia en crear una especie
de andamios con barrotes que se llenaban con diversas cosas, especialmente alimento. Asi,
cuando un barco se llenaba de alimentos para tener viveres que alcanzaran durante los largos
viajes, se decia que se “abarrotaba”. Asimismo, las tiendas se tenian que llenar —o abarrotar-
de mercancia debido a que las embarcaciones tardaban hasta varios meses en regresar para
surtirlas de nuevo. Asi que se por eso se les llamaba “tiendas de abarrotes” (Tomasini, 2017).

Algunos estudios historicos registran que, durante las primeras décadas del siglo XX
en México, los primeros y mas abundantes comerciantes de tiendas de abarrotes en el pais,
fueron los espafioles establecidos, quienes mostraban tradicionalmente vocacion por los
negocios de los abarrotes (Moreno-Lézaro, 2012).

Actualmente las tiendas de abarrotes o tiendas de la esquina o de barrio son
clasificadas y definidas de acuerdo a su actividad econdmica por un lado y, por el nimero de
trabajadores (tamafio) por otro lado. De tal manera que por su actividad econdmica el Sistema
de Clasificacion Industrial de América del Norte las define como: Comercio al por menor de
abarrotes:

Unidades economicas dedicadas principalmente al comercio al por menor de abarrotes (amplia

variedad de productos para consumo humano) y al comercio al por menor especializado de

RECEA, Num. 2, Vol. 2, 2025

UNIVERSIDAD AUTONOMA DE SINALOA




alimentos para consumo humano, bebidas, hielo, cigarros, puros y tabaco. Incluye también al
comercio al por menor especializado de manteca de cerdo; de carnes ahumadas, adobadas y
deshidratadas; de boquillas, encendedores, cigarreras, pipas, limpiadores, filtros, porta pipas;
al tostado y molienda de café para venta directa al publico, y al comercio de alimentos ya
preparados (INEGI, 2018, pag. 461).
Estos negocios se caracterizan por i. Atraer clientes por la ubicacion y disefio del
establecimiento; ii. Tienen extensa exhibicion de mercancias para facilitar a los clientes la
seleccion de las mismas; iii. Hacen publicidad masiva por medio de volantes, prensa, radio,
television, etc. (INEGI, Censo econdmico, 2019, pag. 39)

Desde esas consideraciones se colige que las microempresas del subsector comercio
al por menor de abarrotes son aquellos negocios que son operados por el o los duefios y no
mas de 10 colaboradores -que regularmente suelen ser integrantes de la misma familia-,
dedicados a la venta de alimentos para consumo humano: bebidas, hielo, cigarros, puros y
tabaco. Incluye también carnes ahumadas, adobadas y deshidratadas; de boquillas,
encendedores, cigarreras, pipas, limpiadores, filtros, porta pipas; al tostado y molienda de
café para venta directa al publico, y al comercio de alimentos ya preparados; y ubicados,
regularmente, entre las calles de las mismas colonias de los asentamientos humanos, usando
en muchos de los casos espacios de las mismas casas habitacionales de los duefos o
encargados.

Hoy en dia, las tiendas de abarrotes operan en contextos de alta incertidumbre,
marcados por competencia dindmica y cambios en los habitos de consumo. Historicamente,
estos negocios representaron una oportunidad accesible para emprendedores con capital
limitado, pero la globalizacion impulsé la adopcion de précticas administrativas extranjeras
y tecnologias, alterando el mercado (Talamas, 2023). A partir de la primera década del siglo
XXI, la llegada de cadenas como Oxxo y Kiosko intensifico la competencia, reduciendo
ingresos, empleos y aperturas de nuevas TAPM en un 15-21% (Talamas, 2023, pag. 3).
Euromonitor Internacional y otros estudios estiman que cada Oxxo desplaza entre 8§ y 10 o
mdas comercios tradicionales (Hernandez, 2024) mientras que lideres empresariales
mexicanos elevan esa cifra a 35-38 cierres (Hernandez, 2024), con caidas del 60% en ventas

(Rodriguez, 2023).
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2.2 Tiendas de Abarrotes al por Menor y tiendas de conveniencia en Mazatlan.

En Sinaloa, no se identificaron estudios previos que coincidan con este trabajo, por lo que no
puede asegurarse que los datos de otras regiones apliquen aqui. Sin embargo, Mazatlan
destaca como un mercado clave para FEMSA, que ha invertido fuertemente en tiendas Oxxo.
Desde la perspectiva estratégica, esto se explica porque las empresas priorizan ciudades con
mercados consolidados.

Mazatlan es el segundo polo econdomico de Sinaloa, aportando el 20% del PIB estatal
y concentrando el 88.6% de la economia del sur de la entidad (CODESIN, 2021). Clasificada
como ciudad mediana (500 mil-1 millén de habitantes), en 2023 ocup¢ el segundo lugar en
competitividad nacional, solo detras de Durango (IMCO, 2024).

La ciudad lidera en turismo y pesca en el estado de Sinaloa, con la mayor flota
pesquera y oferta turistica del estado. Su Poblaciéon Econdmicamente Activa (PEA) es del
62.5%, con una tasa de desempleo de solo 2.5% (INEGI, 2020). Estos indicadores la
convierten en un mercado atractivo para inversiones, como las tiendas Oxxo y Kiosko.

De acuerdo con los datos de (INEGI, DENUE, 2023), Mazatlan tiene 20,253
microempresas, de las cuales 2,196 son tiendas de abarrotes (10.8%). En contraste, existen
89 Oxx0 (0.4%) y 79 Kiosko (0.4%), lo que equivale a aproximadamente 25 TAPM por Oxxo
y 28 por Kiosko (ver Tabla 1).

Tabla 1.

Microempresas, TAPM vy tiendas de conveniencia en Mazatlan
Tipo de unidad econémica Numero Porcentaje
Microempresas (0-10 empleados) 20,253 100%
Comercio al por menor 7,447 36%
Tiendas de abarrotes 2,196 10%
Tiendas Oxxo 89 0.4%
Tiendas Kiosko 79 0.4%

Fuente: (INEGI, DENUE, 2023).

Asi vista en la tabla 1, la proporcion de TAPM y tiendas de conveniencia parece inocua para
las primeras; empero, lo que hay que considerar es la ubicacion geografica de las tiendas de
conveniencia que siguen un patrén estratégico, priorizando zonas de alta demanda, y su
potencial competitivo sefialado en parrafos anteriores para dimensionar el impacto que tienen

para los micronegocios que estan a su alrededor.
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Sin embargo, habria también que sefalar que la competencia suele convertirse en un
espacio que impulsa innovacion, pues obliga a diferenciar productos, redisefiar procesos y
adoptar mejoras tecnoldgicas de bajo costo. Peter Drucker lo resume al sefalar: “Como su
proposito es crear un cliente, la empresa comercial o industrial tiene dos y solo dos funciones
basicas: comercializacion e innovacion” (Drucker, 2002). Esta vision se confirma en analisis
recientes: el /ndice de Politicas para PyMEs resalta que un entorno competitivo saludable
estimula digitalizacion, calidad y acceso a nuevos mercados (OCDE/CAF/SELA, 2024).
Asimismo, la CEPAL (Dini y Nuifiez, 2021), sostiene que la defensa de la competencia

refuerza la capacidad innovadora de las mipymes al ampliar opciones y reducir barreras.

3. Metodologia

La investigacion adopta un enfoque cualitativo con dos métodos complementarios. El
primero es el analisis de contenido, orientado a identificar documentos que reinterpretan y/o
adaptan la teoria de la Ventaja Competitiva y la Cadena de Valor de Porter, con el objetivo
de identificar actividades especificas de competitividad a nivel de microempresas. El
segundo método corresponde a entrevistas a informantes clave, realizadas con duefios de
TAPM con mas de 20 afios de experiencia en la actividad comercial en la ciudad de Mazatlan,
Sinaloa., para generar - en un tercer nivel -, las actividades de competitividad especificas para
las TAPM.

El procedimiento metodoldgico se desarrollo en tres fases. En la primera, revision de
la literatura, se realiz6 la identificacion y seleccion de documentos vinculados al objeto de
estudio, lo que permitié efectuar un analisis de contenido orientado a identificar aquellas
reinterpretaciones de las teorias de Porter en funciéon de las dimensiones de las
microempresas.

La revision de literatura se condujo siguiendo una estrategia reproducible, inspirada
en guias metodologicas para revisiones sistematicas. En ese sentido se disefio la siguiente
pregunta que guio la busqueda: ;Qué factores, estrategias y/o modelos basados en el marco
de Porter se han documentado para mejorar la competitividad en microempresas? Asi mismo,
Se establecieron los siguientes criterios de inclusion para la seleccion de documentos: (a)

articulos y documentos en espafiol o inglés; (b) publicados entre 2021 y 2024; (c) que
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presenten evidencia empirica o conceptual sobre el objeto de estudio; (d) disponibles en texto
completo.

El proceso de recopilacion de fuentes se llevd a cabo en bases de datos académicas
(Redalyc, SciELO) y motores de busqueda cléasicos y especializados (Google Crome y
Google Académico). La estrategia de busqueda en Google Académico y las bases de datos
especializadas consistio en combinar tres grupos de términos mediante operadores
booleanos:

1. Conceptos de competitividad: "Modelo de Competitividad" OR "Ventajas
competitivas"

2. Teorias o autores: "Porter" OR "Cinco fuerzas" OR "Diamante de Porter"

3. Sector de estudio: Abarrotes OR "Tiendita de la esquina" OR “tienda de proximidad”

OR “pequefio comercio”.

Para el caso del motor de busqueda Google Chrome se usé la misma estrategia con la
diferencia de que se seleccionaron sélo aquellos documentos de acceso abierto soportados
por organizaciones publicas.

La ecuacidn final utilizada fue la combinacién de estos grupos: Grupo 1 AND Grupo
2 AND Grupo 3. Para garantizar la transparencia del proceso, se documentaron la fecha de
cada consulta y el numero de resultados arrojados por cada base de datos.

La busqueda inicial en las bases de datos seleccionadas arrojo6 un total de 80 registros:
38 de Google Académico, 18 de la version de escritorio de Google (Chrome), 15 de SciELO
y 9 de Redalyc. Todos los registros fueron consolidados y gestionados en el gestor
bibliografico Zotero para eliminar duplicados y organizar el proceso de cribado; éste se llevo
a cabo en dos fases. La primera fase consistié en un filtro basado en el anélisis del titulo, el
resumen y la introduccion de cada documento, aplicando criterios de inclusion y exclusion
relacionados con la adherencia a la teoria de Porter y su aplicacion en microempresas. Este
proceso permitio seleccionar 3 documentos potencialmente relevantes.

La segunda fase consistidé en analizar los tres documentos mediante la estrategia
metodologica cualitativa del analisis de contenido. Para ello, se disefid previamente un
sistema de categorias deductivas basado en los pilares conceptuales de la ventaja competitiva
de Porter: Liderazgo en costos, Diferenciacion y Enfoque, junto con sus respectivas
estrategias especificas. El andlisis consistid en codificar sistematicamente el texto,
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contrastando la propuesta tedrica original de Porter con la adaptacion practica realizada en
cada documento. Para garantizar la validez y confiabilidad de la codificacion, se empled
una triangulacion por investigador experto. Para ello, un especialista en la teoria de Porter —
Profesor Investigador de Tiempo Completo de una universidad publica en el noroeste de
México, miembro del claustro académico del Doctorado Interinstitucional en Gestion de las
Organizaciones — programa que pertenece al Sistema Nacional de Posgrados (SNP), y Nivel
1 en el Sistema Nacional de Investigadores -, realizd el mismo andlisis de forma
independiente utilizando el mismo sistema de categorias. Las discrepancias identificadas
fueron resueltas mediante consenso, y se calcularon los indices de concordancia de los
resultados por cada documento, lo que robustece los hallazgos del estudio.

De lo anterior, el documento "Cadena de valor" (Andalucia Emprende, Fundacion
Publica Andaluza, s/f), fue seleccionado por presentar un modelo de competitividad disenado
especificamente para microempresas, fundamentado explicitamente en la teoria de la Cadena
de Valor y la Ventaja Competitiva de Michael Porter. A diferencia de los otros documentos
revisados, esta guia destaca por su caracter didactico, su estructuracion clara en torno a las
categorias de Porter y su esfuerzo por traducir estos conceptos tedricos en herramientas y
estrategias practicas y aplicables para el sector de microempresas, lo que la convierte en un
objeto de estudio idoneo para los fines de esta investigacion.

La segunda fase de la investigacion consistid en la aplicaciéon de entrevistas
semiestructuradas a informantes clave. El proposito de este instrumento cualitativo
fue triangular, reinterpretar y complementar el marco de actividades competitivas
identificado en la fase documental, adaptandolo especificamente al contexto operativo de las
Tiendas de Abarrotes al Por Menor. La guia de preguntas se construyd a partir de las
categorias de analisis derivadas del documento "Cadena de Valor" de Andalucia Emprende
(s/f), sirviendo este como base estructural para explorar, a través de la experiencia de los
entrevistados, la manifestacion concreta de estas ventajas competitivas en el sector local.

La seleccion de los participantes se realizd6 mediante un muestreo intencional por
criterios, disefiado para garantizar que los informantes contaran con una experiencia profunda
y relevante en la gestion de TAPM. Los criterios de inclusion fueron los siguientes:

a) Ser propietario(a) y/o encargado(a) con poder de decision en una TAPM.
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b) Contar con una experiencia minima de 20 afios de operacion en el comercio minorista
de abarrotes.

c) Encontrarse activo(a) en la gestion diaria del negocio al momento de la entrevista.

d) Que el establecimiento presentara, a simple vista, evidencias de ventajas competitivas
basicas relacionadas con la propuesta de valor al cliente, tales como: un punto de

venta bien ubicado, orden y limpieza evidentes en anaqueles y estanteria, y

comunicacion publicitaria visible (ej., mamparas, lonas o pintura exterior en buen

estado).
La exigencia de este perfil de experiencia prolongada (20 afios) se justifica porque garantiza
que el informante ha enfrentado multiples ciclos econdmicos y adaptaciones del mercado,
poseyendo un conocimiento profundo y contextualizado sobre las estrategias de
supervivencia, competitividad y éxito en este sector especifico. Su juicio, por tanto, se
considera un termometro valido y confiable de las practicas que genuinamente generan
ventajas en el entorno de las TAPM.

No se establecieron criterios de exclusion basados en sexo, edad o nivel de
preparacion académica, con el fin de capturar una diversidad de perspectivas representativa
del sector.

Previo a la realizacion de cada entrevista, se siguio un protocolo ético estricto. A cada
participante se le present6 un formato de consentimiento informado, en el que se explicaron
detalladamente los objetivos de la investigacion, el uso confidencial de la informacién, su
anonimato y el derecho a retirarse en cualquier momento sin consecuencia alguna. La
entrevista solo procedid una vez obtenida la autorizacion expresa y firmada del informante.

La muestra final estuvo compuesta por seis informantes clave, cuyas tiendas estaban
ubicadas en diversas colonias de la ciudad de Mazatlan. Originalmente, se habia seleccionado
a diez participantes mediante un muestreo aleatorio entre aquellos que cumplian con los
criterios de inclusion preestablecidos. Sin embargo, la tasa de desercion fue del 40%, ya que
cuatro sujetos decidieron interrumpir la entrevista antes de concluirla, argumentando una alta
carga laboral en el momento de la aplicacion del instrumento.

El grupo final de participantes estuvo integrado por cuatro mujeres y dos hombres,
todos en un rango de edad de entre 50 y 60 afios. Durante el proceso, se adapt6 la metodologia
para garantizar la accesibilidad y calidad de los datos: los entrevistados manifestaron su
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preferencia por que el investigador leyera en voz alta las preguntas y aclarara términos que
no eran inmediatamente comprensibles dentro del lenguaje técnico del cuestionario. Este
enfoque centrado en el participante asegurd que las respuestas reflejaran su comprension real
de los conceptos explorados.

Cada sesion tuvo una duracion promedio de 25 a 40 minutos y se realizd en las
propias instalaciones de las TAPM de los participantes, en horarios previamente acordados
para minimizar la interrupcion de sus actividades laborales. El proceso de registro de datos
fue doble y simultaneo para garantizar su integridad:

1. Registro Primario: Se anotaron las respuestas directamente en el instrumento
impreso, marcando las opciones predefinidas y capturando citas textuales clave.

2. Registro Secundario y Contextual: En una libreta de campo, se tom6 nota de
las explicaciones ampliadas, ejemplos concretos, observaciones no verbales y el
contexto proporcionado por los informantes. Este proceso permitio ir mas alla de la
respuesta simple, facilitando la vinculacion inmediata entre sus practicas narrativas y
las categorias conceptuales de la teoria de Porter adaptadas por la fundacion andaluza.

Posteriormente, las respuestas y notas fueron transcritas y organizadas en un Unico
documento digital para su analisis.

El analisis de los datos cualitativos se bas6 en una adaptaciéon de la teoria
fundamentada especificamente en sus fases de codificacion abierta y axial (Corbin y Strauss,
2002).

Para la codificacion abierta se realiz6 una lectura minuciosa de las transcripciones y
notas de campo para fragmentar y conceptualizar los datos. Al margen del texto, se
asignaron codigos in vivo (usando las propias palabras de los participantes) y codigos
descriptivos para etiquetar cada idea o practica mencionada.

En la codificacion Axial, los cédigos iniciales fueron agrupados y relacionados con
las categorias preestablecidas (deductivas) del marco de la cadena de valor (Liderazgo en
costos, Diferenciacion y Enfoque). El objetivo central del analisis fue contrastar
constantemente la propuesta tedrica con los datos empiricos recolectados, identificando asi:
i.- Coincidencias: Estrategias tedricas que los tenderos aplicaban de manera intuitiva o

explicita. ii.- Discrepancias: Actividades relevantes para la competitividad de una TAPM no
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contempladas en el modelo original. iii.- Reinterpretaciones y Adaptaciones: Como las
estrategias abstractas se materializan en el contexto especifico de una tienda de abarrotes.

Este proceso de andlisis se realizo de forma manual, mediante tablas de matrices en
un procesador de texto (Word), lo que permitié una interaccion reflexiva y constante con los
datos para construir una comprension detallada de como se manifiestan las ventajas
competitivas en la realidad de las TAPM.

Finalmente, en la tercera fase se construyd la Guia de Diagnéstico Administrativo
para TAPM, resultado de la adaptacion en un tercer nivel de la Ventaja Competitiva y la

Cadena de Valor de Porter al contexto particular de estas unidades econdmicas.

Resultados
El principal resultado de la investigacion es la construccion de la GDA-TAPM, concebida
como una herramienta practica que organiza los procesos de gestion en dimensiones, criterios
e indicadores observables. La guia se estructura en torno a las actividades primarias y de
apoyo de la Cadena de Valor, adaptadas al contexto de este tipo de microempresas sociales.
La construccion de la guia se desarrolld en dos etapas principales: a) analisis
documental, dirigido a la identificacion tedrica de documentos que permitieran reinterpretar
las categorias y conceptos de la propuesta de Porter en relacion con la Ventaja Competitiva
y la Cadena de Valor. Para este fin, se considerd la propuesta de la Fundacion Andalucia
Emprende (FAE), la cual traduce y adapta las actividades de la cadena de valor de Porter a
nivel de microempresas (Andalucia Emprende, s/d). Se realizé un andlisis comparativo
profundo de las categorias y conceptos retomados y adaptados del documento de la fundacion
andaluza, con el objetivo de sustentar tedricamente la guia. b) Entrevistas estructuradas:
se aplic un instrumento de preguntas estructuradas, basado en la reinterpretacion propuesta
por la FAE, a informantes clave, con el propdsito de que ellos reinterpretaran, identificaran
y complementaran las actividades de competitividad aplicables a las TAPM.
a) Analisis documental
Tal como ya se ha asentado en el apartado correspondiente, Porter identifica tres estrategias
genéricas para lograr esta ventaja: a) liderazgo en costos, b) diferenciacion y, c¢) enfoque

(segmento o nicho de mercado), ver tabla 2.
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Tabla 2.
Estrategias competitivas segun Porter

Tipo Definicion Mecanismo de implementacion
. Economias de escala
. Optimizacion de procesos
* Control estricto de costos
» Diferenciacion minima necesaria
» Innovaciéon en producto/servicio
. Imagen de marca
. Calidad superior
* Servicio al cliente excepcional
* Enfoque en costos: Liderazgo de

Estrategia para convertirse en el productor
con los costos mas bajos de la industria,
manteniendo un alcance amplio de mercado.

Liderazgo  en
costos

Estrategia para crear productos/servicios
Diferenciacion unicos percibidos como valiosos por los
clientes, justificando precios premium.

. costos en el nicho
Estrategia que concentra todos los esfuerzos
. * Enfoque en
Enfoque en un segmento o nicho de mercado . o . .
, diferenciacion: Singularidad para el
especifico. nicho

* Exclusividad en atencion al segmento

Fuente: elaboracion propia con base en Porter M. E, (2015).

Asi mismo, estas estrategias estan estrechamente interrelacionadas con las decisiones que se
toman con respecto de las actividades que generan valor a la empresa y la percepcion de valor
hacia los clientes. El concepto que da Porter al conjunto de estas actividades es Cadena de
Valor (Porter M. E., 2015).

La cadena de valor contiene el valor total y consta de actividades relacionadas con
valores y de margen. Se trata de las actividades especificas en aspectos fisicos y tecnoldgicos
que se llevan a cabo (...) son las estructuras mediante las cuales se crea un producto util para
los compradores. El margen es la diferencia entre el valor total y el costo total de efectuarlas.
La cadena de valor y la forma en que realiza las actividades individuales reflejan su historial,
su estrategia, su enfoque en el establecimiento de la estrategia y la economia en que se basan
dichas actividades. (Porter M. E., 2015)

Sin embargo, estos enfoques fueron disefiados para empresas medianas y grandes,
por lo que requieren un proceso de adaptacion contextual para ser aplicables a las
microempresas como las TAPM.

En este sentido, la Fundacion Andalucia Emprende (FAE) desarrolld un modelo
ajustado a las necesidades de las microempresas, lo cual constituye un referente para este
trabajo. Dicho modelo enfatiza la identificacion de procesos clave en dimensiones como la
gestion administrativa, las operaciones, el marketing y la gestion del talento humano,

permitiendo generar diagnosticos accesibles y utiles para pequefios negocios.

RECEA, Num. 2, Vol. 2, 2025

UNIVERSIDAD AUTONOMA DE SINALOA




Este articulo retoma dichas bases conceptuales y metodoldgicas para construir la
GDA-TAPM, entendida como una guia que integra el andlisis tedrico y la validacion
empirica con miras a fortalecer las capacidades administrativas de las tiendas de abarrotes en
Mazatlan.

La fundacién andaluza FAE, presenta un resumen esquematico de la cadena de valor
de Porter adaptado a microempresas, la propuesta es genérica y estd conformada por tres
elementos basicos, que son a) las actividades primarias o principales, b) las actividades de
apoyo o auxiliares y, b) el margen. Aqui cabe sefialar que el ultimo elemento margen, no
corresponde a la propuesta original de Porter que es enfoque, el margen de acuerdo con Porter
en la diferencia entre el valor total y los costos totales incurridos en la empresa para
desempenar las actividades generadoras de valor.

A continuacion, se muestra la adaptacion que hace la FAE de la propuesta de Porter,
estructurada a nivel de actividades practicas. Para este trabajo se hizo un analisis de contenido
de la propuesta de la FAE con respecto de su traduccion y adaptacion, a nivel de
microempresas, de las categorias y conceptos de la Ventaja Competitiva y Cadena de Valor
de Porter. Se observé que la adaptacion es coherente tedrica y empiricamente, con la salvedad
de que en la propuesta de la FAE no se localizo la estrategia correspondiente a enfoque.

A continuacion, en la siguiente tabla 3 se presenta la propuesta de la FAE, los incisos
a, by c, son las actividades identificadas por la fundacidon; como se ha sefialado en el parrafo
anterior la fundacién omitio sefialar las actividades de enfoque, debido a ello, para esta
propuesta de GDA-TAPM, se agrega el inciso (d) que corresponde a las actividades de
enfoque que sefiala el modelo de Porter.

Tabla 3.
Componentes de la cadena de valor adaptada para microempresas

Categoria Definicion y caracteristicas Subactividades/Elementos
a) Actividades Se trata de actividades implicadas < Logistica interna: Comprende las
primarias directamente en la elaboracion del operaciones de recepcion, almacenamiento

producto (disefio, fabricacion, venta o
entrega al comprador, asi como la
asistencia posterior a la venta).
Imprescindibles para la transformacion
de los inputs en outputs. Pueden
diferenciarse en subactividades,
directas, indirectas y de control de
calidad.

y distribucion de las materias primas.
* Operaciones-produccion: Actividades
relacionadas con la transformacion de
materias primas en producto final
(fabricacion, mantenimiento de equipo,
etc.).

* Logistica externa: Almacenamiento de
productos terminados y distribucion al
consumidor.

* Ventas y marketing: Actividades para
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inducir la compra del producto/servicio.
» Servicio  postventa: Mantenimiento y
realce del valor del producto (garantias,
soporte técnico).

b) Actividades de Actividades que dan soporte a las < Infraestructura: Operaciones de apoyo

apoyo primarias y se apoyan entre si. Su general (planificacién, aspectos legales,
objetivo es incrementar la eficiencia en contabilidad).

la creacion de valor. * Investigacion, Desarrollo y

Diseflo: Tecnologias y conocimientos para

generar valor.

» Recursos Humanos: Busqueda,

contratacion y formacion de personal.
* Abastecimiento: Funcion de compra de
materias primas (no las materias en si).
c) El Margen Diferencia entre el valor total y los costes totales incurridos por la empresa para
desempenar las actividades generadoras de valor. (Andalucia Emprende, s/d).
d) Actividades de Dirigir recursos y esfuerzos hacia un segmento especifico de mercado, adaptando la
enfoque cadena de wvalor para satisfacer sus necesidades particulares. Ofrecer
productos/servicios percibidos como unicos para ese mercado objetivo.
Fuente: elaboracion propia con base en Andalucia Emprende (s/d).

Entrevistas: sistematizacion de informacion y datos

Considerando lo senalado en el apartado anterior, relativo al concepto de cadena de valor de
Porter, se realizd6 un ejercicio de identificacion de aquellos factores propios de la vida
operativa y de gestion interna de las tiendas de abarrotes que pueden dotar a estos negocios
de mayor competitividad. Con orientaciones tedricas administrativas desde la perspectiva de
la Fundacién Andalucia Emprende (que traduce y adapta a nivel de microempresas las
actividades de la cadena de valor del Porter); asi mismo, con orientaciones empiricas a través
informantes clave.

Las tablas 4 y 5 muestran de manera sistematica el proceso de adaptacion al tercer
nivel. El segundo nivel corresponde a la propuesta de la FAE, que adapta las Actividades de
Competitividad y la Cadena de Valor de Porter al contexto general de las microempresas.
Sobre esta base, el tercer nivel se centra en las TAPM, a partir de la informacién empirica
recabada mediante entrevistas a informantes clave con mas de 20 afios de experiencia en la
gestion de este tipo de negocios en Mazatlan, Sinaloa. Estos actores no solo analizaron las
actividades propuestas por la FAE, sino que al mismo tiempo las reinterpretaron,
complementaron e identificaron otras practicas propias de las TAPM, configurando asi un

conjunto de actividades de competitividad ajustadas a su realidad especifica.
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Tabla 4.

Adaptacion de actividades primarias para la competitividad de las tiendas de abarrotes

Actividades para la Competitividad y Cadena de
Valor para microempresas de la FAE, desde la
perspectiva de Porter.

1.- Actividades primarias o principales.
e Logistica interna:  Comprende las
operaciones de recepcion, almacenamiento
y distribucion de las materias primas.

e Operaciones-produccion: Se trata de
actividades relacionadas con la
transformacion de las materias primas en el
producto final (fabricaciéon mantenimiento
de equipo. Etc).

e Logistica externa: almacenamiento de los
productos terminados y distribucion del
producto al consumidor.

e Ventas y  marketing: actividades
encaminadas a proporcionar un medio por
el cual los clientes pueden comprar el
producto o servicio e inducirlos a hacerlo.

Adaptacion de los Factores Administrativos Internos
para la competitividad y Cadena de Valor genérica
adaptados a las tiendas de abarrotes al por menor.

1.- Actividades primarias o principales.

a. Logistica interna:

e Recepcidn de mercancias de proveedores.

e Almacenamiento adecuado de productos
perecederos y no perecederos.

e  Organizacion del inventario para facilitar la
localizacion y reposicion de productos.

e Gestion de la cadena de frio para productos
sensibles a la temperatura.

b. Operaciones- produccion.

e Preparacion y empaquetado de productos
para su exhibicion en la tienda.

e Etiquetado y rotulado de productos con
informacion relevante para los clientes.

e Elaboracion de productos frescos, como
panaderia, pasteleria o productos listos para
consumir.

e Mantenimiento de equipos de refrigeracion,
estanterias y otros equipos relacionados con
la operacion del negocio.

Logistica externa.
Almacenamiento en estanterias o bodegas
para productos terminados o stock de
mercancias no perecederas.

e  Preparacion de pedidos para su entrega a los
clientes.

e Gestion de la logistica de distribucion,
incluyendo la entrega a domicilio o la
coordinacion con servicios de mensajeria.

Ventas y marketing.

e Diseflo y mantenimiento del escaparate y la
exhibicion de productos.

e Desarrollo de estrategias de precios y
promociones para atraer a los clientes.

e Publicidad local a través de carteles,
volantes o anuncios en redes sociales.

e Interacciéon con los clientes para ofrecer
recomendaciones de productos y mejorar la
experiencia de compra.

Servicio de postventa y mantenimiento.
Atencion al cliente para resolver problemas
o inquietudes sobre productos.
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e Servicio postventa y mantenimiento:
actividades relacionadas con la prestacion
de servicios para mantener y realzar el valor
del producto, mediante la aplicaciéon de
garantias, servicios técnicos y soporte de
fabrica al producto.

2.- Actividades de apoyo o auxiliares.

e Infraestructura: operaciones de apoyo a
toda la empresa, y no a actividades
individuales, como por ejemplo
planificacion, aspectos legales, contabilidad
finanzas, etc.

e Investigacion, Desarrollo y Diseflo: cada
actividad generadora de valor representa
tecnologias, ya sea a través de
conocimientos, procedimientos o a través
de la tecnologia dentro del proceso.

e Procesamiento de  devoluciones 'y
reembolsos de productos defectuosos o
insatisfactorios.

e Ofrecimiento de servicios adicionales,
como la entrega a domicilio o el
empaquetado de regalos.

e Mantenimiento y limpieza de las
instalaciones para garantizar un ambiente
agradable para los clientes.

2.- Actividades de apoyo o auxiliares.

a. Infraestructura.

- Gestion  administrativa y  financiera:
Mantenimiento de registros contables, preparacion
de informes financieros y cumplimiento de
obligaciones legales y fiscales.

- Planificacion estratégica: Desarrollo y revision de
planes a corto y largo plazo para el crecimiento y la
expansion del negocio.

- Aspectos legales y regulatorios: Cumplimiento de
las normativas locales y nacionales relacionadas con
la operacion del negocio, como licencias, permisos
y regulaciones de seguridad alimentaria.

b. Investigacion, Desarrollo y Disefio

e Identificacion de nuevas tendencias y
demandas del mercado en productos
alimenticios y servicios relacionados.

e Desarrollo de recetas tnicas o productos
exclusivos que se alineen con las
preferencias del cliente y diferencien la
tienda de la competencia.

e Investigacion de tecnologias y procesos
innovadores para mejorar la eficiencia
operativa, como sistemas de gestion de
inventario automatizados o soluciones de
punto de venta avanzadas.

c. Recursos Humanos.

e Reclutamiento y seleccion de personal
calificado y comprometido con la misién y
valores de la empresa.

e (Capacitaciébn continua para mejorar las
habilidades y el conocimiento del personal
en areas como servicio al cliente,
manipulacion de alimentos y ventas.

e Desarrollo de programas de incentivos y
reconocimiento para motivar al personal y
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e Recursos Humanos: Son actividades
implicadas en la busqueda, contratacion,
formacién y desarrollo de todo el personal
de la empresa.

e Abastecimiento: se refiere a la funcion de
compra de materias primas utilizadas en la
cadena de valor, no a materias primas
compradas en si.

Enfoque.

Dirigir los recursos y esfuerzos de la empresa hacia
un segmento especifico de mercado o grupo de
clientes. Esta estrategia implica adaptar las
actividades de la cadena de valor para satisfacer las
necesidades particulares y preferencias de dicho
segmento, ofreciendo productos o servicios que
sean percibidos como Unicos o especialmente
disefiados para ese mercado objetivo.

fomentar un ambiente de trabajo positivo y
productivo.

d. Abastecimiento.

e Seleccion de proveedores confiables y de
calidad para garantizar un suministro
constante de productos frescos y de alta
calidad.

e Negociacion de términos favorables de
compra para maximizar la rentabilidad y
minimizar los costos de adquisicion.

3.- Actividades de enfoque.

o Seleccion de productos especializados:
Identificar y ofrecer productos alimenticios
que satisfagan las necesidades 'y
preferencias de sus clientes reales y
potenciales de su zona de influencia.

e Promocion de productos locales o
artesanales:  Destacar 'y  promover
productos producidos localmente o por
pequetios productores artesanales, lo que
puede atraer a clientes que valoran el apoyo
a la economia local y la calidad de los
productos frescos.

e Ofrecimiento de servicios adicionales:
Implementar servicios adicionales que
agreguen valor a la experiencia de compra.

e  Programas de fidelizacion y recompensas:
Desarrollar programas de fidelizacion de
clientes que ofrezcan incentivos y
recompensas exclusivas, como descuentos
especiales, cupones de regalo o eventos
VIP, para promover la lealtad del cliente y
aumentar la retencion.

e Participacion en la comunidad local:
Establecer vinculos con la comunidad local
a través de patrocinios, eventos benéficos o
actividades de responsabilidad social, lo
que puede fortalecer la conexion
emocional con los clientes y mejorar la
reputacion de la tienda.

Fuente: Elaboracion propia.

A partir de esta propuesta de adaptacion, se observa que en la columna izquierda de la tabla
4 se presentan las actividades sefialadas originalmente por la FAE como parte de su
interpretacion de las Actividades de Competitividad y de la Cadena de Valor de Porter para
microempresas. En la columna derecha, en cambio, aparecen las actividades que fueron

reinterpretadas, complementadas e identificadas por los informantes clave a partir de su
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experiencia en la gestion de TAPM en Mazatlan. En términos generales, estas actividades
empatan con las tres estrategias genéricas de Porter: liderazgo en costos, diferenciacion y
enfoque. De esta manera, se plantea que dichas actividades constituyen los principales ejes
de gestion y administracion interna de un micronegocio del subsector comercio dedicado a
la venta de abarrotes al por menor.

En consecuencia, y de acuerdo a las actividades de la columna derecha de la tabla 4,
en la tabla 5, se muestran las actividades adaptadas que impactan de manera directa en la

competitividad de las TAPM de acuerdo con el modelo de ventaja competitiva de Porter.

Tabla S.
Estrategias de cadena de valor para TAPM
Estrategia Categoria Actividad Impacto/Descripcion
Minimiza costos de
Logistica interna: almacenamiento y
Reduccion de costos Actividades primarias Recepcion de manejo mediante
mercancias procesos eficientes
Almacenamiento Re:i uce perdlqas por
dafio o caducidad de
adecuado
productos
. Control de costos de
Operaciones: roduccion ara
Elaboraciéon  productos p P
mantener margenes
frescos
rentables
. R r
Mantenimiento de educe. costos  po
equipos reparaciones no
4 planificadas
L Optimi t tarif:
Logistica externa: ptimiza furas y tarias

Diferenciacion

Actividades de apoyo

Actividades primarias

Actividades de apoyo

Gestion de distribucion

Infraestructura: Gestion
administrativa

Aspectos legales

RRHH: Reclutamiento y
seleccion

Operaciones: Productos
frescos

Ventas/Marketing:
Disefio de exhibicion

I+D: Elaboracion
productos frescos

para reducir costos de
transporte

Controla costos
operativos y maximiza
rentabilidad

Evita multas y sanciones
costosas

Mejora productividad y
eficiencia operativa

Ofrece productos Unicos
y de alta calidad

Crea experiencia de
compra atractiva que
resalta calidad
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Enfoque

Actividades primarias

RRHH: Capacitacion y
atencion al cliente

Logistica interna:
Seleccion de productos

Diferenciacién mediante
oferta exclusiva

Genera lealtad mediante
servicio personalizado

Adquisicion
especializada
segmento objetivo

para

Marketing dirigido a

Ventas/Marketing: productos
Promocion de locales artesanales/locales
Atencion adaptada a
.. RRHH: itacid i 1
Actividades de apoyo i Capacitacion necesidades de
especializada segmento
Infraestructura: Alineacion de planes con

caracteristicas del

Planificacion estratégica "
mercado objetivo

Fuente: elaboracion propia.

La GDA-TAPM representa una aportacion metodologica que combina teoria y practica. A
nivel tedérico, muestra como los modelos de ventaja competitiva y cadena de valor,
frecuentemente aplicados a grandes empresas, pueden ser adaptados para la realidad de
microempresas con gran peso econdomico y social. A nivel empirico, las entrevistas a
informantes clave permitieron validar que los indicadores propuestos son coherentes con la
experiencia cotidiana de los duefios de TAPM.

Los resultados coinciden con estudios previos que advierten sobre la vulnerabilidad
de las TAPM ante la expansion de cadenas de conveniencia, pero también confirman que
existen oportunidades de mejora mediante herramientas accesibles que orienten procesos de
gestion mas sistematicos (Molina, 2023; Talamas, 2023; Quintana Chimal, 2024).

La capacidad de adaptacion se ha convertido en un factor clave para la competitividad
de las microempresas de abarrotes en México, especialmente frente al avance de las cadenas
de conveniencia. Valenzo-Jiménez y Gonzilez-Samaniego (2021) concluyen que estas
empresas deben incrementar el uso de nuevas tecnologias y fortalecer la planificacion
estratégica para mejorar su desempeilo competitivo en entornos cambiantes.

En consecuencia, la GDA-TAPM puede ser utilizada tanto por duefios como por

instituciones de fomento econdémico interesadas en apoyar a este sector, para diagnosticar e
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identificar areas y aspectos especificos de mejora en las realidades y contextos de las TAPM

en México.

Conclusiones

El articulo presento el desarrollo de la Guia de Diagnostico Administrativo para Tiendas de
Abarrotes GDA-TAPM, construida a partir de la teoria de la ventaja competitiva, la cadena
de valor y la adaptacion contextual del modelo de Andalucia Emprende, enriquecida con
evidencia cualitativa de informantes clave. La GDA-TAPM constituye un aporte académico
y practico, al proporcionar una herramienta que permite identificar areas de mejora concretas
en su operacion diaria. Su principal aporte es ofrecer un diagnostico accesible para negocios
que normalmente no cuentan con métodos formales de evaluacion.

Los resultados del andlisis documental y las entrevistas con duefios de negocios
muestran que estas tiendas mantienen ventajas importantes como el conocimiento local y
relaciones cercanas con clientes, las cuales pueden fortalecerse mediante mejoras
organizadas en sus procesos. La guia desarrollada ayuda a sistematizar aspectos clave como
control de inventarios, atencion al cliente y seleccion de productos, demostrando ser una
herramienta realista y aplicable a su contexto operativo. Si bien no resuelve todos los desafios
del sector, especialmente frente al crecimiento de cadenas comerciales, ofrece un primer paso
practico para que los microempresarios optimicen su manera de trabajar y tomen decisiones
mas informadas, destacando que herramientas sencillas y bien adaptadas a sus posibilidades
resultan mas ttiles que modelos complejos.

Finalmente, el estudio muestra que vale la pena seguir explorando como adaptar
conceptos administrativos a las necesidades y capacidades de pequeiios negocios. La guia
abre un camino para futuras investigaciones e intervenciones practicas en el sector. Al validar
la viabilidad de adaptar modelos tedricos a microempresas, se sientan bases para replicar este
gjercicio en otros contextos geograficos o subsectores comerciales. Ademads, su
implementacidon podria coadyuvar con otros esfuerzos publicos y/o privados orientados a
mitigar el desplazamiento progresivo de las TAPM. La GDA-TAPM no solo es una
contribucion académica, sino también un instrumento de justicia econdomica para un sector

que, pese a su relevancia social, enfrenta desafios sin precedentes.
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