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CONTENIDO Y DESCRIPCIÓN DEL INFORME FINAL DE INVESTIGACIÓN 

 

1. TÍTULO DE LA INVESTIGACIÓN:  

Transformación de almacenes Éxito en el marco de la teoría del acordeón como estrategia de 

competitividad: Caso almacenes Éxito en Cartagena De Indias.  

 

2. RESUMEN DE LA INVESTIGACIÓN:  

El comercio minorista o de venta al detalle evoluciona en el tiempo como respuesta a la dinámica que le marca 

el mercado tanto de oferta como de demanda. A la luz de las teorías que intentan explicar esta evolución, la línea 

de investigación Comercio y comportamiento del consumidor, investiga el comportamiento de los diferentes 

formatos comerciales existentes en Cartagena: comercio especializado, supermercados, hipermercados, 

autoservicios y tiendas de barrio. 

 

El establecimiento comercial sufre transformaciones tanto positivas como negativas que lo llevan a crecer o a 

salir del mercado. Aquellos que evolucionan hasta convertirse en lo que hoy se denomina grandes superficies, su 

crecimiento es tanto interno (creación de nuevos puntos de venta) como externo (adquisición y transformación 

de puntos de venta ya existentes). 
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La teoría del acordeón de Hollander (1960) plantea que las organizaciones comerciales de venta al detalle en su 

primera fase ofrecen mercancías de gran amplitud pero poca profundidad; pero al pasar el tiempo estas se van 

especializando y llegan a ofertar un número limitado de línea pero con más profundidad en lo surtido. Esta teoría 

es también llamada como el proceso general-específico-general.  

 

El efecto apertura de acordeón implica el aumento de productos, referencias, espacio físico, logística y 

modernización; es el caso de almacenes Olímpica, Éxito, Carulla, Justo y bueno y Ara -actualmente en etapa de 

introducción-. Con el tiempo, los cambios sociodemográficos de la población, los cambios socioeconómicos y la 

competencia, hace que los establecimientos entren en la etapa de madurez con la consecuente lucha por el 

mercado que raya en canibalismo. Ellos compiten igualmente con la estrategia multiformato para llegar a los 

diferentes mercados objetivos.  

 

Lo anterior se identifica con el recogimiento del acordeón en cuanto a poner al servicio establecimientos más 

pequeños, con menos productos y menos referencias en sitios estratégicos  donde en el correspondiente mercado 

objetivo se mire como autoservicio de vecindad, en donde las personas no tienen necesidad de un gran 

desplazamiento y hacer el tour de supermercado y encuentran los productos acorde con sus necesidades, gustos 

y preferencias y con la misma calidad. Son ejemplo de esto: Surtimax, Carulla Express, Éxito Express, Olímpica 

24 horas, Tiendas ARA y autoservicios como Los Chagualos, Megatiendas, La Gran Cosecha y La Gran Cosecha 

Paisa entre otros. 
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3. DESCRIPCIÓN DE LA INVESTIGACIÓN: 

 

El sector  del retail  en su proceso de desarrollo y constante búsqueda de una estabilidad y significativo 

crecimiento, ha experimentado a través de la historia cambios en materia comercial que representan una evolución 

plasmada en la creación de nuevos almacenes, formatos, fusiones y demás estrategias que han sido pilar para el 

desarrollo y permanencia de cada uno de estas unidades de negocio en el mercado.  

 

En Colombia se  ha evidenciado la aplicación de las estrategias implementadas por el retail reflejado en su 

recorrido histórico, dando sus inicios a través de la iniciativa de José Carulla al crear el primer formato  con el 

nombre de “El escudo Catalán” que posteriormente se convirtió en supermercados Carulla. En el año 1922 inició 

Almacenes Ley de origen barranquillero, conformando en 1953 la firma propietaria Cadenalco “Gran Cadena de 

Almacenes Colombianos”; hacia 1949 en el centro de Medellín, abre sus puertas Almacenes Éxito con un 

establecimiento pequeño de venta de telas, En mayo de 1967, en Bogotá, don Jorge y doña Margaret Bloch 

advirtieron la necesidad de compartir con sus amigos y clientes los productos de su huerta, una fresca delicia que 

ellos disfrutaban todos los días. Así nació "POMONA", con estos valores de servicio y exclusividad altamente 

posicionados. Los almacenes en Bogotá fueron adquiridos por Cadenalco en 1993. Posteriormente en 1968 se 

inaugura la primera tienda Olímpica y más tarde en 1999 Almacenes Éxito adquiere la mayoría accionaria de 

Cadenalco; y luego, en 2002, la cadena de supermercados Vivero se fusiona con supermercados Carulla y se crea 

Carulla-Vivero S.A. complementando así la oferta del comercio minorista que se venía dando dentro del país. 
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Cabe resaltar que Almacenes Éxito hace parte de un grupo denominado “Grupo Éxito”, compuesto por Carulla, 

Surtimax, Super Inter, Surti Mayorista y POMONA, de los cuales concentramos nuestra investigación en 

Almacenes Éxito.   

 

De las grandes cadenas del sector del retail  posicionadas en la ciudad de Cartagena que evidencia significativas 

evoluciones en materia de formatos comerciales ha sido Almacenes Éxito, es por esto que se convierte en el 

objeto de estudio de la presente investigación, teniendo en cuenta que propone estrategias de crecimiento interno 

a través de la expansión y apertura de nuevos establecimientos comerciales   y externo a través de las compras y 

fusiones, por otro lado de forma adversa, se evidencia el  efecto de la contracción ( supermercados y pequeños 

autoservicios). 

 

Dentro de ese movimiento cíclico tenemos que la expansión de Almacenes Éxito inició con un primer formato 

en el mercado textil en la ciudad de Medellín para el  año 1949, donde más tarde incursionó en una nueva línea 

de producto de gran consumo y para 1989 ya habían propuesto nuevos puntos de ventas en la misma ciudad y 

por fuera de ella, puntualmente en la ciudad de Bogotá.  

 

Este movimiento continuó extendiéndose a través de fusiones como la que estableció en el año 2001 con 

Cadenalco (Gran Cadena de almacenes de Colombianos) abasteciendo al consumidor con productos de gran 

consumo. Es así como en el año 2008, nace el formato bodega de Surtimax donde se ofrecen productos de gran 
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consumo pero a precios más bajos. Todos los formatos antes mencionados como lo son hipermercado, 

supermercado y bodega, ponen en evidencia la estrategia de expansión. 

 

No obstante lo anterior, en la medida que el comportamiento del consumidor evidenciaba otro tipo de 

necesidades, almacenes Éxito en el año 2010 crea el formato Éxito Express y más adelante incursiona con 

formatos como éxito vecino y cash and carry, desarrollando  estrategias que le permitan identificar el formato 

más apropiado al ingresar a un nuevo mercado. Los formatos express hoy en día se constituyen como una nueva 

competencia para las tiendas de barrio las cuales han sido consideradas como una  de las fuentes de abastecimiento 

más populares en la historia del retail, esto debido a “la crisis económica afrontada por el país en 1999 y su lenta 

recuperación, con su consecuente contracción de los ingresos familiares y el  achatamiento de la pirámide social, 

unidos a la cultura de la tienda, han favorecido el incremento tanto de las tiendas como de la demanda por este 

tipo de establecimientos” (Londoño, 2011) llegando así a convertir en la competencia directa de estos formatos, 

logrando un acercamiento estratégicos con el consumidor final. 

 

En la ciudad de Cartagena también se ha dado este crecimiento, prueba de ello es el hecho de que hace 62 años 

Abraham Ibarra Samudio fundó la empresa Magali París. El inicio de esta gran cadena fue una pequeña tienda 

que iba recorriendo las calles de Cartagena en el cual se vendían productos de misceláneos; tal fue el desarrollo 

de esta pequeña tienda que en 1983 abre su primer supermercado en la zona de Santa Lucía; este comercial 

revolucionó la forma de mercar de los cartageneros con su sistema de autoservicio. 
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En 1985 Magali París abre su tercer almacén en el sector de La Matuna, en el centro de la ciudad, ofreciendo un 

servicio integral que incluía secciones de cafetería, hogar y vestuario, además de haber instalado la primera 

escalera eléctrica de la ciudad. Luego, en 1991 Magali París da al servicio un nuevo almacén en el sector de 

Bocagrande utilizando sistemas de una alta incursión en tecnología de ventas al detal.  

 

Dos años más tarde, se abre un nuevo almacén en el sector de Manga y más tarde en 1994 es abierto otro almacén 

en el sector de Bocagrande especializado en textiles y productos para el hogar, implementando un nuevo sistema 

de cajas registradoras con lectura de códigos de barras. Un año más tarde se abren dos almacenes adicionales, 

uno en Plaza Colón y el otro en Montería. Tiempo después en el año 2.000 Carulla S.A adquirió el 100% de las 

acciones de los almacenes de Magali Paris dándole incursión a cadenas de influencias que aún permanecen en el 

mercado y que con cada formato individual han logrado ubicarse en puntos estratégicos dentro de la ciudad de 

Cartagena. 

 

Al mismo tiempo se fue incursionando en el mercado cartagenero la cadena de Almacenes Vivero, abriendo su 

primer almacén en el año 1970, luego en el año 1995 esta cadena implementó un agresivo programa de expansión 

y modernización, el cual consistió en adicionar la línea de Supermercados a sus productos, más tarde en el año 

2000 se fusiona Almacenes Vivero S.A con Carulla y Cia S.A. 

 

Adicional a lo anterior, en el año 1928 dentro de la ciudad de Cartagena se instaura Almacenes LEY, la cual en 

1955 cambió su razón social a Cadenalco (Gran Cadena de Almacenes Colombianos) siendo esta última absorbida 
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por Almacenes Éxito S.A. en el 2001. Cabe mencionar que al darse estas fusiones a nivel nacional, esto repercutió 

en los almacenes que se encontraban dentro de la ciudad de Cartagena, siendo así que los almacenes denominados 

LEY (Ubicados en Los ejecutivos, San Diego) y Vivero (La Castellana, La Matuna) se convirtieron, hasta hoy 

en día, en Almacenes Éxito. Pero además de estas adquisiciones que muestran un crecimiento externo, también 

Almacenes Éxito empieza a crecer internamente en la ciudad de Cartagena con la construcción de un Almacén 

en la ciudad en el año 2006 en el sector La Castellana con un local de 4.600 metros cuadrados, que dentro de los 

parámetros se considera como una gran superficie.  

 

Cabe destacar que toda la evolución de formatos del retail se ha dado como respuesta a factores externos que han 

influido considerablemente, dentro de ellos se encuentra el factor sociodemográfico como es la disminución del 

número de miembros en las familias, la tendencia de que las nuevas generaciones le otorguen prioridad a su 

realización profesional sobre la familiar,  a su vez se halla  la disminución en el poder adquisitivo de las familias 

reduciendo así el volumen de compras, la importancia del ahorro del tiempo al momento de mercar e incluso se 

adiciona un tema medioambiental que radica en la construcción de viviendas con conceptos de  aparta estudio 

que ratifican este estilo de vida.   

 

Los factores anteriormente mencionados están inmersos en cada una de las siguientes teoría que explican la 

evolución de la venta al detalle, en primera instancia se encuentran las que de acuerdo con Brown (1987), de 

forma general, se refieren a los cambios en función de las variaciones medioambientales: Proceso ecológico 

(Markin y Duncan 1981) y cambios cíclicos (teorías cíclicas), (Blizzard 1976, Dressman 1968, Stevens 1975 y 
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Wandinambiaratchi 1972); Teoría de la rueda minorista (McNair 1958, Hollander 1960); Teoría del ciclo de vida 

(Davidson, Bates y Bass 1976);Teoría del acordeón (Hollander 1966) y Principio de la polarización (Dressman 

1968 y Schary 1970). En segunda instancia están la Rueda en Espiral de Agergaard, Olsen y Alpass (1979) que 

busca combinar y dinamizar las anteriores y el Proceso Dialéctico de Gist (1968). 

 

Para efectos de estudio de la investigación propuesta, se focalizará la teoría del acordeón de Hollander (1960) 

que plantea que las organizaciones comerciales de venta al detalle en su primera fase ofrecen mercancías de gran 

amplitud pero poca profundidad; pero al pasar el tiempo estas se van especializando y llegan a ofertar un número 

limitado de línea pero con más profundidad en lo surtido. Dicha focalización no es ajena a las interrelaciones 

que pueda tener con las teorías arriba mencionadas.  

 

Esta investigación busca determinar los cambios que ha sufrido Almacenes Éxito en el transcurrir del tiempo, 

específicamente en la ciudad de Cartagena, los cuales se han generado por un fenómeno que es explicado a través 

de la teoría del Acordeón que de una u otra forma se evidencian en cada uno de los formatos que Almacenes 

Éxito ha implementado para convertirse en una de las cadenas Retail líder en la ciudad de Cartagena.  

 

4. FORMULACIÓN DEL PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 

 

¿Cuáles son los cambios de la cadena de Almacenes Éxito en la ciudad de Cartagena, en el marco de la Teoría 

del Acordeón y su posición frente a la competencia? 
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5. MARCO DE REFERENCIA 

5.1 Marco Teórico 

 

Generalidades  

 

La evolución del retail tanto en Europa como en Estados Unidos se encuentra en etapa de madurez, por lo cual 

para efectos de seguir creciendo las cadenas de grandes supermercados e hipermercados han mirado tanto a 

Latinoamérica como Asia.  

 

Colombia y de hecho Cartagena no han sido ajenas a dichos ingresos a partir de mediados de la década del 90 

cuando se dio inicio a fuertes cambios con la entrada de Carrefour y Makro en el mercado, y con la aparición de 

estos establecimientos el fuerte dinamismo en la forma de vender se ha potencializado cada vez más, las ofertas 

ahora están mejor segmentadas y las tiendas cada vez se van especializando.  

 

Las organizaciones siempre han tomado decisiones basados en muchos aspectos, entre esos el ciclo de vida del 

producto, tal concepción funge un papel importante dentro de una organización, considerando el análisis de las 

fases por las que pasa el producto y el impacto que tiene en el mercado muestra un panorama hipotético de las 

cantidades en ventas visualizando la rentabilidad obtenida, tomando en cuenta también la línea del tiempo que 

tenga cada producto bien lo dice (Navarro, 2009) sobre la variación de ventas minoristas totales de un producto, 

indica que “las ventas suben de forma estable en las fases de introducción y crecimiento, alcanzan su punto más 
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alto en la fase de madurez y luego entran en declive”. También lo dice  González (2015)  cuando define al ciclo 

de vida de un producto como “el tiempo en el que el producto o servicio permanece vigente en el mercado, desde 

que nace hasta que se retira del mercado”.  

 

Los inicios del análisis del ciclo de vida dan origen en Europa y Norteamérica, donde específicamente en Estados 

Unidos tuvo su auge representativo por la compañía Coca Cola en el año de 1969. Esta empresa expone sus 

trabajos sobre el perfil ambiental de los diferentes tipos de envases que utilizaban, cuyos estudios realizados 

fueron hechos por el Midwest Research Institute (MRI). El autor (Rodríguez, 2003) menciona que “la premisa 

fundamental fue disminuir el consumo de recursos y, por lo tanto, disminuir la cantidad de emisiones al ambiente. 

Los estudios continuaron durante los años setenta, y grupos como Franklin Associates Ltd. Junto con la MRI 

realizaron más de 60 análisis usando métodos de balance de entradas/salidas e incorporando cálculos de 

energía”. 

 

Más tarde, durante la década de 1970 se presentó una crisis energética que obligó a realizar investigaciones acerca 

del consumo de energía que se llevaba en la parte de producción para así poder tomar medidas para su 

disminución. Sin embargo, los estudios que se realizaban durante esta época se enfocaban sólo a la producción 

total y no al producto en específico hasta los años ochenta, donde incrementó la aplicación del análisis del ciclo 

de vida representado en dos hechos importantes: el primero la medición del impacto ambiental del producto y 

segundo el aporte realizado por la Society of Environmental Toxicology  and  Chemistry  (SETAC)  quien  

desarrolló  y  lideró  discusiones  científicas acerca del análisis del ciclo de vida (Abarca et al., 1997). 
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Como lo indica el autor (Schmid, 2008), para los años noventa, se tuvo un reconocimiento considerable para el 

ACV, iniciando en el año de 1991 donde se expone la primera base de datos definida únicamente para el ACV 

por el Ministerio de Medio Ambiente de Suiza, al siguiente año se crea la Society for the Promotion of Life Cycle 

Development donde se establece como prioridad una disponibilidad de inventarios del ciclo de vida. Para 1993 

la Society of Environmental Toxicology and Chemistry publica la primera metodología para el ACV donde en 

1996 sale al público la primera revista científica exclusiva para este tema, exponiendo casos de aplicación y para 

el año 1998 es publicada la primer norma ISO dedicada al ACV. 

 

Con relación a los consumidores, se observa cómo se han establecido  vínculos más fuertes entre estos y los 

almacenes lo que se denominan “vínculos emocionales”, como resultado de la competencia y su acelerado 

crecimiento. A ello, se suma el acceso masivo a la tecnología, el cual está creando formatos de ventas diferentes 

al tradicional. 

 

El sector retail tuvo una gran evolución a consecuencia de la revolución industrial, y a medida que la riqueza fue 

alcanzando los diferentes estratos sociales, más compradores fueron incorporándose al sistema. Según explica 

Francesc Rufas, especialista en retail, “el comercio minorista como tal, es una de las actividades históricas del 

ser humano que implica a cualquier persona que coloca un espacio en el que vende cualquier cosa a un precio 

determinado”. María Teresa Aranzábal, profesora de IE Business School, señaló que en el siglo XIX se 

empezaron a vender por catálogo, además de la venta directa; y que en el XX los supermercados aparecieron 
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afuera de las ciudades. Fue en la década de los cincuenta y sesenta que las tiendas empezaron a especializarse, y 

es a partir de allí que el negocio minorista evolucionó a gran escala. Se asociaron diversas cadenas, bajo el 

concepto de franquicia, generando que las empresas no solo gestionen las ventas, sino que también gestionen su 

actividad logística. 

 

Por otro lado, ese crecimiento del retail implicó expandir sus tiendas, ofreciendo más ofertas de compras. Un 

ejemplo de ello, es el retail Walmart, quien empleó dicha fórmula y modificó las relaciones entre el comercio y 

sus proveedores, hasta lograr la rentabilidad con precios más bajos, indica Modaes. Para el especialista en retail, 

Rufas, “el negocio que atraiga a más público con ofertas potentes, obliga a los demás a ser más ‘especiales’ y 

segmentar mejor”.  

 

Teoría del acordeón  

Esta teoría fue propuesta por Hollander en 1966, la cual a manera general propone que la transformación gradual 

que experimentan los establecimientos comerciales se explica a partir de un movimiento cíclico que oscila entre 

los extremos de generalidad- especialidad. Por lo cual, en su fase inicial, la estrategia comercial se caracteriza 

por su amplitud de líneas de producto, todas ellas poco profundas. Con el tiempo la fórmula irá paulatinamente 

especializándose, aumentando la profundidad de surtido y estrechando el número de líneas de producto.  

A través de la historia del comercio minorista aparece un movimiento alternativo en el método dominante de 

conducir operaciones, uno de los movimientos es a través de la especialización de la función presentada o de la 
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mercancía manejada por negocios individuales. Otro es la especialización a través de la integración de actividades 

relacionadas bajo una sola administración, es decir la diversificación de productos manejados por una sola firma. 

Las cadenas de supermercados han ido implementando una gama de productos más amplia, en respuesta a una 

fuerte fuerza económica, la cual es atractiva no solo para el comerciante quien encuentra en ello una oportunidad 

de obtener más ingresos con la venta de otras líneas de mercado, sino también para el consumidor quien se 

beneficia de lo que Baranoof llama “variedad concentrada” o “todo bajo un solo techo”. Esta modalidad aparece 

debido a que “En estos tiempos de prisa, a las personas no les gusta ir a seis tiendas diferentes por seis artículos; 

ellos prefieren comprarlos todos en una sola tienda, y el comerciante quien les ofrece esta facilidad obtendrá 

una nueva oportunidad de negocio” (Hollander, 1996) 

 

La mezcla de mercancías es una de las características más destacables de la distribución contemporánea, pero 

durante el transcurso de la historia del comercio minorista se ha evidenciado que las fuerzas económicas, socio 

demográficas, entre otras, conducen a que estos establecimientos comerciales se ofrezcan productos más 

especializados. 

 

La historia del desarrollo del retail parece demostrar un patrón de acordeón, Ralph Hower menciona dos 

alternativas, una en función de cambios (la cual es la que concierne estudiar en estos momentos) y la otra en 

mercancía surtida: 
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“Ä través de la historia del retail parece ser un movimiento alternativo en el dominante método de conducir 

operaciones. Un movimiento es a través de la especialización de las funciones o de la mercancía manejada por 

firmas individuales. La otra forma está lejos de la especialización, a través de la integración de actividades 

relacionadas bajo una administración o la diversificación de productos manejados por una sola firma” (Ralph 

Hower,19943). 

 

La mercancía variada es una de las características más predominante de la distribución contemporánea, la historia 

del retail sugiere la oportunidad de mirar las fuerzas que conducen a la especialización. Comerciantes 

especializados todavía constituyen una larga proporción del total la población  del retail. Al menos parte de la 

atención debería estar direccionada hacia los factores que han permitido esta especialización de continuar e 

incluso de crecer.  Por otro lado encontramos las fuerzas que promueven la contracción entre estas encontramos 

la capacidad, la dinámica del mercado, los costos, las restricciones y la baja economía.  

 

Retail en Colombia 

  

El mercado de Retail en Colombia lo conforman los grandes hipermercados y almacenes de cadena que ofrecen 

a los consumidores distintas categorías de productos (Alimentos, productos farmacéuticos, perfumería, 

cosméticos y tocador, entre otros), tal sector   ha presentado una tendencia a la concentración del comercio al por 

menor durante las últimas dos décadas. 
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Se debe tener presente que el sector de los hipermercados en Colombia es uno de los más emprendedores y de 

mayor crecimiento en los últimos años. Muestra de ello, es el hecho de despertar especial interés en la inversión 

extranjera debido al dinámico comportamiento de este sector, al efecto catalizador que este representa para la 

economía, a la creciente tendencia de consumo y al desarrollo de los actuales negocios del retail que operan en 

el país. 

 

Los diferentes formatos del comercio minorista han sufrido transformaciones a través de la historia de la 

economía colombiana, cada una de ellos con características propias y específicas  que responden  a necesidades 

puntuales  del mercado dependiendo del mercado meta, que en últimas es el que determina en la mayoría de las 

situaciones el actuar de los establecimientos comerciales.  

5.2 Marco conceptual 

 

- Teoría del acordeón: Esta teoría fue propuesta por Hollander en 1966, la cual a manera general propone 

que la transformación gradual que experimentan los establecimientos comerciales se explica a partir de 

un movimiento cíclico que oscila entre los extremos de generalidad- especialidad. Por lo cual, en su fase 

inicial, la estrategia comercial se caracteriza por su amplitud de líneas de producto, todas ellas poco 

profundas. Con el tiempo la fórmula irá paulatinamente especializándose, aumentando la profundidad de 

surtido y estrechando el número de líneas de producto. 
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- Formatos comerciales: Los formatos comerciales minoristas son empresas, que poseen similares 

características físicas en relación a su ubicación, superficie comercial, surtido o atención al cliente, 

dedicadas a la distribución comercial. Se diferencian de las empresas comerciales mayoristas en que 

ponen en contacto al fabricante/productor de un determinado producto con el consumidor final. 

 

- Supermercados: Se denomina supermercado a aquel establecimiento que tiene como principal finalidad 

acercar a los consumidores una importante variedad de productos de diversas marcas, precios y estilos. A 

diferencia de lo que sucede con gran parte de los negocios, un supermercado se caracteriza por exponer 

estos productos al alcance de los consumidores. El supermercado se organiza en términos físicos a través 

de la división del espacio en góndolas o estanterías,el objetivo de esta disposición es que los consumidores 

puedan recorrer los diferentes pasillos de manera libre para seleccionar los items necesarios. 

 

- Hipermercados: Establecimiento comercial de grandes dimensiones que vende directamente a los 

consumidores una amplia variedad de productos, desde alimentos, artículos de droguería y perfumería, 

hasta ropa y bienes de consumo duradero. Contiene en su interior un numeroso grupo de puntos de venta 

o pequeñas tiendas. Se ubican, por lo regular, en las afueras de las grandes ciudades y ofrecen a sus 

clientes servicios de aparcamiento, guardería infantil, cafetería, restaurante, etcétera.  

 

- Autoservicios: Autoservicio alude a la venta en régimen de libre servicio, donde son los consumidores 

los que llevan a cabo todo el proceso de búsqueda, comparación y selección de los productos. La 
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definición de tienda autoservicio comprende desde las tiendas de consumo básico a las grandes cadenas 

de tiendas de autoservicio pertenecientes a corporaciones multinacionales.  

 

- Globalización: Desde el punto de vista económico, la globalización ha sido promovida a través de la 

disminución de las regulaciones en los mercados, las transacciones de dinero, los acuerdos de libre 

comercio, la creación de bloques económicos y/o mercados comunes entre países y regiones, entre otros. 

 

- Transformación comercial: Hace referencia a las principales oportunidades de crecimiento y mejora de 

la actividad comercial en una zona determinada. 

 

- Bienes de consumo: Los bienes de consumo son los bienes finales en el proceso de producción de una 

economía. Satisfacen necesidades de las personas de una manera directa, es decir, no son como los bienes 

de capital, que a su vez crean otros bienes y servicios, sino que son utilizados directamente por el 

consumidor. 

 

- Crecimiento interno: Se refiere al incremento de la capacidad productiva de la empresa, esta misma es 

quien realiza inversiones en su propia estructura (construcción nuevas instalaciones, nueva maquinaria, 

trabajadores, entre otros), es decir que supone la inversión en factores productivos para aumentar la 

capacidad productiva de la empresa. En esta se hallan estrategias de expansión como la penetración del 
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mercado, desarrollo de producto, desarrollo de mercados; estrategias de diversificación como la 

diversificación vertical y la diversificación horizontal.  

 

- Crecimiento externo: Hace referencia a la adquisición, al control, a la  fusión de empresas que ya existen 

o a la cooperación con otras empresas para acceder a nuevos mercados. Dentro de estas se encuentran la 

fusión, absorción, francia, Joint- Venture, UTE (Unión temporal de empresas), Cluster, Trust, Cártel y 

holdings. 

5.3 Marco legal 

 

- DECRETO No. 0452 de 1985 Por el cual se reglamenta los Centros Comerciales que generen espacios 

de Copropiedad internos de uso público y los Centros Comerciales tipo B, dentro de los parámetros 

establecidos en el Acuerdo 7 de 1979. 

 

- Ley 7/1996, de 15 de enero, de Ordenación del Comercio Minorista 

 

- Art. 56.2 de la LEY 55/1999, de 29 de diciembre. Ref. BOE-A-1999-24786., sobre la aplicación de los 

acuerdos entre producción y distribución. 

 

- Ley 1/2010, de 1 de marzo, de reforma de la Ley 7/1996, de 15 de enero, de Ordenación del Comercio 

Minorista. 
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6. OBJETIVOS:  

 

6.1 Objetivo General  

Analizar los diferentes cambios que ha sufrido la organización Éxito (Almacenes Éxito y Éxito Express) en la 

ciudad de Cartagena a través del tiempo a la luz de la Teoría del Acordeón y su posición frente a la competencia.  

6.2  Objetivos específicos: 

1. Establecer la variación en  número de empleados de los diferentes formatos de almacenes Éxito de la 

ciudad de Cartagena.  

2. Determinar la variación en cuanto al tamaño en metros cuadrados de los diferentes formatos de almacenes 

éxito de la ciudad de Cartagena.  

3. Establecer la participación y cobertura de Almacenes Éxito en  la ciudad de Cartagena según tipo de 

formato. 

4. Determinar la posición de los diferentes formatos de la cadena éxito frente a la competencia  

5. Conocer la percepción del consumidor acerca de almacenes Éxito.  
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7. METODOLOGÍA  

 

Es una investigación2 de corte cuali-cuantitativo en la que se utilizará el método transversal de encuestas aplicadas 

a consumidores de Almacenes Éxito y otros supermercados, complementado con una observación permanente, 

registrada en fichas de observación de los investigadores dado los cambios que día a día se presentan en el 

mercado del retail. 

 

Por otra parte se llevará a cabo una revisión documental recurriendo a fuentes como el archivo histórico, trabajos 

de grado, barrido de periódicos y, revistas relacionadas con el tema. Apoyados por fuentes electrónicas como la 

base de datos de la Universidad De Cartagena, Google Academic, Páginas Web de almacenes Éxito y demás 

fuentes internacionales online.  

 

Los datos se procesarán y analizarán con el Software estadístico Dyane 4, de Miguel Santesmases Mestre. Se 

llevará a cabo un análisis univariado y bivariado con aplicación de la prueba Ji cuadrado, para las variables 

categóricas. Para las variables preguntas mixtas se utilizará una escala de Likert con valoración de cinco puntos 

y aplicación de la prueba Fde Snedecor. 

 

 

 
2 Esta investigación se encuentra en el marco del proyecto: Impacto de las grandes superficies en la ciudad de Cartagena el cual se 

desarrolla en la Universidad de Cartagena, facultad de ciencias económicas del grupo de Investigación Comercio y comportamiento del 
consumidor.  
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8. CAPÍTULO I  

 

De acuerdo a la metodología establecida al inicio  del documento para desarrollar el proyecto, se ha obtenido 

información amplia a través de la web en fuentes fidedignas y en cada uno de los reportes anuales emitidos por 

la cadena de almacenes Éxito, alternamente  se ha optado por la observación directa y entrevistas a personas 

claves como instrumento para recopilar  la información.  

 

La sociedad obliga a los comerciantes a tomar decisiones de acuerdo a los nuevos comportamientos de la sociedad 

actual, desde el momento en que la evolución del ser humano obtuvo un ritmo más acelerado debido a la necesidad 

del desarrollo haciendo que sus acciones, cultura, y visión del cómo hacer fuesen cambiantes en el transcurrir de 

los años y con ello el cambio en el tipo de necesidades a satisfacer por parte de la oferta comercial. 

 

En el marco de lo anterior, Almacenes Éxito se destaca por transformar sus formatos, creando así una variedad 

de oferta para diferentes sectores alrededor del país y de Sur América. Cartagena no es ajena a estas 

transformaciones y creaciones, lugar en el cual Almacenes Éxito dependiendo de la necesidad del sector  y de 

diferentes aspectos externos e internos, ha decidido posicionarse de diferentes maneras para llegar a todo tipo de 

mercado.  

 

Dentro de la ciudad de Cartagena encontramos variedad de formatos que responden a una necesidad específica 

del sector, Almacenes Éxito hace presencia en toda la ciudad de extremo a extremo ofreciendo en cada una de 

sus sedes variedad de servicios y productos al alcance de todos sus consumidores. Desde la zona turística  hace 
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presencia con formatos Express en barrios como Manga, Laguito, Bocagrande y Cielo Mar, por cuanto el 

comportamiento del sector hace que surja la necesidad de acercar a los diferentes mercados objetivos 

establecimientos de primera mano, pequeños, rápidos y de fácil acceso, entre otras razones ya que está rodeado 

de un sector turístico que responde a este tipo de oferta donde hay ausencia de tiendas de barrios, las cuales son 

competencia puntual de los formatos Express, debido a su similitud en la modalidad de oferta.  

 

En el centro histórico también hace presencia Almacenes Éxito bajo modalidades más variadas con formatos 

amplios como los supermercados e hipermercados, y con formatos más pequeños como lo son los formatos 

Express, de esto se resalta que a pesar de que se manejan formatos tan diferentes dentro del sector amurallado, 

todos tienen la misma acogida por parte de los consumidores ya que atienden a necesidades puntuales del sector. 

 

Igualmente Almacenes Exito hace presencia en otras zonas de la ciudad de Cartagena en barrios como los 

Ejecutivos y  la Castellana, los cuales son  zonas en donde el volumen de la población es muy alto y cubre gran 

parte de la sociedad cartagenera. En esta zona los formatos ubicados son Supermercados, dos de ellos ubicados 

al interior de históricos centros comerciales como La Castellana y Los Ejecutivos.  
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8.1 Teoría del acordeón 

 

La teoría del acordeón de las ventas al detalle  plantea un patrón General- específico- general, evidenciando  la 

contracción y expansión de la magnitud y diversidad  de mercancías, esto debido a que el comercio al detalle 

atraviesa por diferentes etapas conservando un único objetivo el cual consiste en mantenerse en el mercado.  

Esta teoría fue propuesta por Hollander en 1966, la cual a manera general propone que la transformación gradual 

que experimentan los establecimientos comerciales en su fase inicial, la estrategia comercial se caracteriza por 

su amplitud de líneas de producto, todas ellas poco profundas, pero con el tiempo la fórmula irá paulatinamente 

especializándose, aumentando la profundidad de surtido y estrechando el número de líneas de producto.  

También en la primera etapa encontramos que las cadenas de supermercados han ido implementado una gama de 

productos más amplia, en respuesta a una fuerte fuerza económica, la cual es atractiva no solo para el comerciante 

quien encuentra en ello una oportunidad de obtener más ingresos con la venta de otras líneas de mercado, sino 

también para el consumidor quien se beneficia de lo que Baranoof llama “variedad concentrada” o “todo bajo un 

solo techo”. 

Esta modalidad aparece debido a que “En estos tiempos de prisa, a las personas no le gusta ir a seis tiendas 

diferentes por seis artículos; ellos prefieren comprarlos todos en una sola tienda, y el comerciante quien les 

ofrece esta facilidad obtendrá una nueva oportunidad de negocio” (Hollander, 1996) 

 

La mezcla de mercancías es una de las características más destacables  de la distribución contemporánea, pero 

durante el transcurso de la historia del comercio minorista se ha evidenciado que las fuerzas económicas, socio 

demográficas, entre otras, conducen a que estos establecimientos comerciales se especializan en la oferta de 
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productos más especializados. 

A continuación, se explicará cada una de las etapas de la teoría del acordeón y a su vez analizar cómo esta teoría 

se contextualiza con el caso de Almacenes Exito donde se evidencia estas etapas a través de su estrategia 

multiformato. 

 

8.1.1 Apertura del acordeón 

 

En el caso de los supermercados cuando el acordeón se expande, muestran un rápido crecimiento ampliando su 

área geográfica mediante la apertura de nuevas tiendas, remodelación de las existentes y diversificación de su 

oferta comercial y de servicios. 

 

Sin embargo, para sostenerse en el mercado los almacenes se ven en la necesidad de reinvertirse para llevar a 

cabo los planes de expansión previstos, donde añaden nuevos productos y servicios a su oferta para satisfacer a 

más clientes, se hace más sofisticada y se realizan mayores inversiones.  

 

Dentro las estrategias de crecimiento externo se encuentran las fusiones y adquisiciones de formatos ya 

establecidos y dentro de las de crecimiento interno está la creación de nuevos formatos; con ambas se llega al 

mayor número de mercados objetivos. Estas estrategias son aplicadas por Almacenes Éxito, el cual se ha visto en 

la necesidad de reinventarse y crear nuevos formatos que le permitan permanecer en el mercado; específicamente 
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se desarrollará a continuación las diferentes características e historia de cada uno de los formatos que se 

encuentran dentro de la ciudad de Cartagena. 

La expansión del acordeón en la organización Éxito, en la ciudad de Cartagena se explica como sigue con los 

formatos de gran tamaño:  

 

Éxito Matuna  

El sector de la Matuna, se caracteriza por ser una amplia zona comercial de servicios que une el centro de la 

ciudad y San diego con el barrio Getsemaní. En él se encuentra ubicado el Almacén Éxito desde hace 8 años y 

en donde antes funcionaba el Almacén Magali París siendo precisamente este establecimiento el más moderno 

almacén de sus últimos tiempos; es la única gran superficie en entrar a complementar la oferta comercial de este 

sector y de manera indirecta genera una economía de amarre, toda vez que es referente tanto de los productos que 

vende como de los precios asignados. El cuadro 1, muestra las características principales de este establecimiento:  

Cuadro 1. Ficha técnica de Almacenes Éxito - Matuna  

ALMACENES EXITO LA MATUNA 

FORMATO Hipermercado 

UBICACIÓN Avenida Venezuela, Carrera 35 # 9 – 41, 
Cartagena, Bolívar 

AÑOS DE FUNCIONAMIENTO 8 años de funcionamiento 

SUPERFICIE 3.300 mts 2 

Número de plantas 3 

No. DE EMPLEADOS 64 empleados 

HORARIO 07:30 AM- 09:00 PM 

Número de cajas 22 

Este cuadro nos muestra las características principales de almacenes Exito La Matuna en la ciudad de Cartagena.  
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El crecimiento comercial de la ciudad de Cartagena ha demostrado toda la ambición que amerita el sector, donde 

desde su corazón y centro histórico de la ciudad se ha evidenciado a través de los años un crecimiento a pasos 

agigantados con el objetivo de conservar, fortalecer y enriquecer el comercio de la ciudad.  

 

Este crecimiento se ha dado gracias a la dinámica de Cartagena como ciudad portuaria, industrial y principal 

centro turístico nacional e internacional que le ha merecido por su Centro Histórico un reconocimiento como 

Monumento Nacional en 1959 y Patrimonio Cultural de la Humanidad por la UNESCO mediante declaratoria en 

1985.  Debido a esto, Cartagena no solo cuenta con una oferta de productos, recursos y infraestructura dedicada 

a satisfacer la demanda turística, sino que también ofrece servicios o productos complementarios para los 

habitantes de la ciudad como restaurantes, tiendas, almacenes, papelerías, droguerías, entre otros.  

 

Dentro del centro histórico de Cartagena se encuentran diferentes sectores emblemas de la ciudad, uno de ellos 

conocido como la Matuna, el cual nace en la década de 1.950, buscando nuevos espacios para el desarrollo 

comercial y empresarial de la ciudad. Fue concebida como un centro financiero y comercial, necesario en ese 

momento, para el desarrollo de Cartagena. Fue una excelente idea construir un sector en inmediaciones del Centro 

histórico, donde se podían realizar todas las actividades inherentes a una ciudad en pleno desarrollo. 

 

La Matuna es un sector comercial y financiero, desde que en los años 50 y 60 se convirtiera en base de un proyecto 

de urbanización moderno con la construcción de un complejo de edificaciones planteadas para el crecimiento 

económico de la ciudad, lugar donde diariamente propios y visitantes realizan un sinnúmero de transacciones 
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bancarias, retiros de cajeros e intercambios comerciales que hacen necesario se garantice la integridad de la 

población que accede a estos productos y servicios. 

 

Hace más de 30 años esta infraestructura pertenecía a Almacenes Mogollón, el cual se dedicaba a la 

comercialización y almacenamiento de telas, posteriormente en 1985 Magalí París tomó este edificio con el fin 

de colocar un almacén que brindara una amplia gama de productos de canasta familiar y demás productos que 

los habitantes del Sector la Matuna y sus alrededores pudieran adquirir. Se trataba de una edificación levantada 

sobre ocho mil metros cuadrados aproximadamente y con las más sofisticadas dotaciones de equipos y 

comodidades para la ciudadanía. El área de venta constaba de tres mil 300 metros cuadrados, distribuidos así: un 

primer piso con servicio de supermercado, un mezanine con cafetería y autoservicio, un segundo mezanine , un 

segundo piso con variedades y todos los elementos tradicionales que caracterizan al almacén Magali París, un 

tercer piso reservado para futuras ampliaciones de ventas, y un cuarto piso para bodega y futuro traslado de las 

oficinas centrales. 

 

Este almacén ofreció un servicio integral que incluía secciones de cafetería, hogar, vestuario entre otros, además 

de haber instalado la primera escalera eléctrica de la ciudad. Sin embargo, debido a muchos acontecimientos y 

resultados poco positivo, la junta directiva decidió no continuar y liquidar en definitiva el almacén Magali Paris. 

Fue así como más tarde estas instalaciones fueron adquiridas por Vivero, cadena de almacenes quienes 

focalizaron un gran potencial en el sector y decidieron emprender su decisión.  
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Aproximadamente hace 12 años cuando almacenes Éxito compra las acciones de Carulla Vivero S.A, entra esta 

cadena de almacenes a utilizar esta estructura bajo su marca y quienes en la actualidad continúan haciendo 

presencia en el sector. En cuanto al mercado objetivo es importante resaltar que se enfoca en todo tipo de 

consumidor, ya que por su ubicación hace que coincidan muchas personas con diferentes intenciones de comprar 

y gracias a la diversidad de productos y secciones Almacenes Exito la Matuna llega a todo tipo de público.  

 

Imagen 1. Fotografías Almacenes Exito La Matuna 

          

Cuadro 2. Secciones de  Almacenes Exito La Matuna  

No. 

Pisos 

Secciones Servicios 

(Tercerizados) 

4 NIVEL 1 

Frutas y verduras Expreso Brasilia 

Carnicería Tienda Naturista 

Natural 

Lácteos Móvil Éxito 
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Panadería, Repostería Servibanca- Efecty 

Productos de aseo McDonald 

Licores Puntos Baloto 

Productos Cocina Servicios Éxito 

NIVEL 2 

Cafetería 

NIVEL 3 

Ropa Mujeres / Hombres/ 

Niños 

Payless 

 NIVEL 4 

Teléfonos móviles   

Atención al cliente   

Electrodomésticos   

Este cuadro nos muestra las diferentes secciones que se encuentran en  almacenes Exito La Matuna en la ciudad de Cartagena. 

 

Luego se presenta el primer estiramiento cuando Almacenes Exito es adquirido por Vivero, donde muchos 

establecimientos que eran de esta marca, pasan a ser de Almacenes Éxito, abriendo así su portafolio de almacenes 

dentro de la ciudad de Cartagena, este es el caso de Almacenes Exito San Diego, el cual se menciona a 

continuación. 
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Almacenes Éxito San Diego 

 

Dentro de esta misma línea de formatos Hipermercados, a unos pocos metros de distancia  y rodeado de la 

estratégica ubicación del centro histórico, se encuentra ubicado el Éxito San Diego, en San Diego, barrio que 

también se encuentra enmarcado dentro del área comercial y que conserva características emblemáticas de la 

ciudad.  

 

San Diego es el nombre de uno de los barrios más antiguos de la ciudad de Cartagena, el estar ubicado en el 

centro histórico le ha permitido ser parte de muchas historias y momentos para la ciudad que hoy se recuerdan 

con gran importancia. Dentro del área comercial del barrio, está ubicado Almacenes Éxito hoy en día haciendo 

parte de sus antecedentes.  

Cuadro 3. Ficha técnica de Almacenes Éxito San Diego 

ALMACENES EXITO SAN DIEGO 

TAMAÑO Hipermercado 

UBICACIÓN Calle 39 #10-2 a 10-108, Cartagena, 

Bolívar 

AÑOS DE 

FUNCIONAMIENTO 

35 años de funcionamiento 

SUPERFICIE 2.700 mts 2 

No. DE EMPLEADOS 45 empleados 
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HORARIO 08:00 AM- 08:00 PM 

No. DE CAJAS 11 

Este cuadro muestra las características principales de Almacenes Éxito San Diego en la ciudad de Cartagena. 

 

El centro histórico de Cartagena De Indias está rodeado de un amplio comercio que año tras año potencializa su 

contenido en la medida en que diversifica y amplía sus opciones de oferta. Adicional a lo anterior, se encuentra 

inmerso en un sector turístico que intensifica el comercio como una respuesta a este tipo de demanda, entre estos 

encontramos una zona residencial que aún se conserva, una hotelera y otra un poco más vanguardista que es la 

de rentistas que comercializan sus viviendas para el turismo.  

 

Almacenes Éxito es la cadena de almacenes más grande del centro histórico, prueba de ello son los dos 

Hipermercados; Éxito San Diego y Éxito Matuna, ambos con unos antecedentes históricos bastante amplios y 

que hasta la actualidad se conservan con la misma fuerza en conservar su mercado objetivo.  

 

Hoy en día Almacenes Éxito hace parte de esa historia al estar ubicado en uno de los barrios tradicionales del 

centro histórico conocido como San Diego, el cual es considerado como patrimonio de la ciudad desde el año 

1984. Recurriendo a la historia y ampliando los antecedentes de esta ubicación, antes de la existencia del Éxito, 

se encontraba ubicado Almacenes Vivero quienes posteriormente fueron comprados por esta cadena, y antes de 

estos almacenes el espacio correspondía a una empresa llamada Almagran la cual se dedicaba al almacenamiento 

y funcionaba como una importadora.  
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Desde el momento de la apertura hasta la fecha, externamente no ha tenido cambios en la infraestructura donde 

hoy se encuentra ubicado almacenes Éxito, no se ha modificado ni remodelado; desde cuando fue bodega hasta 

hoy con el Éxito sus medidas de ancho y largo se han conservado, permitiendo el máximo aprovechamiento de 

los espacios. De acuerdo a conversaciones con sus vendedores que se encuentran a sus alrededores, cuando estaba 

almacenes Éxito el comercio era más intensificado debido a los productos y sus apetecidos precios, así como 

también el desarrollo de grandes eventos sociales como sus aniversarios en donde lanzaban promociones que 

atraía a un gran número de visitantes para la adquisición de los productos.  

 

En cuanto al mercado objetivo de Almacenes Éxito San Diego, se observa principalmente a través de su oferta 

que guarda cierto tipo de distinción en cuanto a sus consumidores, ya que el perfil de clientes que suele asistir es 

un cliente con un poder adquisitivo mayor, lo anterior se ve evidenciado por ejemplo en secciones como la de los 

quesos que pone en evidencia el gusto y conocimiento que sus clientes demandan por este tipo de productos.  

Imagen 2. Fotografías Almacenes Exito San Diego  
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Cuadro 4. Secciones Almacenes Exito San Diego  

No. Pisos Secciones Servicios (Tercerizados) 

1 Electrodomésticos Puntos Baloto 

Sección infantil Olguín Accesorios 

Sección mujeres Droguería Cafam 

Sección Hombres Natural Life 

Carnes frías McDonald’s 

Lácteos Cajeros, Bancolombia, Banco Bogotá 

Frutas y verduras Domicilios Éxito 

Licores Información Éxito 

 Piscina Peluquería Salomé 

Productos de aseo Western Union 

Este cuadro muestra las diferentes secciones que se encuentran en Almacenes Exito San Diego en la ciudad de Cartagena.  

 

La cadena de almacenes Éxito ha visto en la ciudad de Cartagena un escenario de ampliación, volumen y gran 

participación. Con el objetivo de captar el mayor público posible, la cadena ha ubicado sus puntos en zonas muy 

concurridas para ganar mayor participación. Dentro de la línea de formatos Hipermercados también encontramos 

Almacenes Éxito La Castellana, el cual se encuentra sobre una de las principales avenidas de la ciudad llamada 

Avenida Pedro de Heredia y muy cerca de barrios residenciales como Los Alpes, contadora, la castellana, Bomba 

del amparo, entre otros.  
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Almacenes Exito  La Castellana  

Cuadro 5. Ficha técnica de Almacenes Exito La Castellana 

ALMACENES EXITO LA CASTELLANA 

TAMAÑO Hipermercado 

UBICACIÓN Avenida Pedro de Heredia, Sector Villa Sandra 

No. 30-14 local 100 

AÑOS DE 

FUNCIONAMIENTO 

12 años 

SUPERFICIE 4.600 mts2 

No. DE EMPLEADOS 75 empleados 

HORARIO 07:30 AM- 09:00 PM 

No. DE CAJAS 22 

Este cuadro muestra las características principales de Almacenes Éxito La Castellana en la ciudad de Cartagena.  

 

En el transcurrir de la historia del comercio en Colombia, se evidencia que los centros comerciales han sido 

centros de desarrollo y renovación para las ciudades, a través de ellos se generan cambios positivos que impactan 

significativamente al mejoramiento de la comunidad específicamente en la seguridad, en el bienestar y 

satisfacción de la comunidad. 

 

A través de estos centros comerciales se brindan espacios que invitan al esparcimiento y a la diversión, además 

que amplía la oferta no solo de productos y servicios, sino también de actividades. Podríamos decir que más allá 

de las ventas, los centros comerciales pretenden ofrecer experiencias únicas. 
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Cartagena es uno de los atractivos turísticos más importantes del país y de cierta forma ha evidenciado el 

crecimiento de proyectos comerciales en los últimos años.  Su construcción, se da como una respuesta inmediata 

a la ciudadanía que requería un sitio de esparcimiento, con grandes y abiertos espacios que les permitieran un 

entretenimiento distinto, al histórico y al mar.  

 

En la industria del Retail, se han desarrollado estrategias que dependiendo del sector y del tipo de formato generan 

un positivo resultado, el caso del centro comercial la Castellana ha sido muy beneficioso ya que el hecho de haber 

una cadena de supermercado dentro de un gran centro comercial permite que haya presencia de tiendas ancla 

dentro de los centros comerciales maximiza el flujo de gente en el recinto. 

 

Las tiendas ancla, o tienda gancho como se le llama en ocasiones, es una tienda que por su renombre, magnitud 

o variedad de precios, tiene la capacidad de atraer gente hacia el centro comercial. En muchas ocasiones, la tienda 

ancla es la más grande o una de las más grandes de todo el centro comercial, sus beneficios para el centro 

comercial suelen ser enormes, ya que, en varias ocasiones, son la razón por la cual los visitantes se acercan al 

espacio en una primera instancia. Se les llama tiendas ancla y suelen ubicarse en un extremo del centro comercial, 

o justo en sentido opuesto de otras tiendas departamentales. Esto con el propósito de maximizar el flujo de gente 

a lo largo del centro y promover la posibilidad de que los visitantes caminen frente a tiendas más pequeñas o 

locales y logren interesarse en ellas al cabo de un tiempo. 
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En ocasiones, los supermercados pueden llegar a funcionar como tiendas ancla, aunque se ha demostrado que 

visitar a los centros comerciales no derivan necesariamente en visitas a tiendas más pequeñas. La ubicación de 

las tiendas ancla en los centros comerciales suele suponer entre el 50% y a veces hasta el 70% de la superficie 

del espacio total del centro. La idea es que este tipo de tiendas ofrezcan una mezcla adecuada de oferta de 

productos para atraer la mayor cantidad de clientes. 

 

Ejemplo de esto es el Centro Comercial La Castellana, construido en el año 1996, en este se hallaban varios 

locales y centros de diversión para niños, áreas que invitan a la recreación y al ocio, dentro de este se creó un 

Almacenes Vivero. Luego del transcurrir de los años, Paseo de la Castellana se convierte en el centro comercial 

líder de Cartagena posee 179 establecimientos comerciales, y comunica dos grandes vías arterias de la ciudad: la 

Avenida Pedro de Heredia con la Avenida de El Consulado, pulmones comerciales donde confluyen el mayor 

número de peatones y vehículos diariamente; precisamente por su ubicación reúne diversidad de clientes, pues 

su infraestructura y marcas permiten manejar todos los estratos sociales con poder adquisitivo, facilitando además 

el direccionamiento del programa de Mercadeo de cualquier empresa de la ciudad. 
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Imagen 3. Fotografías Almacenes Exito La Castellana  

      

 

Cuadro  6. Ficha técnica de Almacenes Éxito La Castellana 

ALMACENES EXITO LA CASTELLANA 

TAMAÑO Hipermercado 

UBICACIÓN Avenida Pedro de Heredia, Sector Villa Sandra 

No. 30-14 local 100 

AÑOS DE 

FUNCIONAMIENTO 

12 años 

SUPERFICIE 4.600 mts2 

No. DE EMPLEADOS 75 empleados 

HORARIO 07:30 AM- 09:00 PM 

No. DE CAJAS 22 

Este cuadro muestra las características principales de Almacenes Éxito La Castellana en la Ciudad de Cartagena.  
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Almacenes Éxito  Los Ejecutivos  

Cuadro 7. Ficha técnica  de Almacenes Éxito Los Ejecutivos  

ALMACENES ÉXITO LOS EJECUTIVOS  

TAMAÑO Hipermercado 

UBICACIÓN Avenida Pedro de Heredia, Calle 31 No. 57 – 106 

AÑOS DE 

FUNCIONAMIENTO 

18 años 

SUPERFICIE 4.600 mts2 

No. DE EMPLEADOS 121 empleados 

HORARIO 07:30 AM- 09:00 PM 

No. DE CAJAS 22 

Este cuadro muestra las características principales de Almacenes Éxito Los Ejecutivos en la ciudad de Cartagena. 

 

Almacenes Exito Los Ejecutivos se encuentra ubicado dentro del Centro comercial Los Ejecutivos el cual ha sido 

de gran tradición en Cartagena, ya que fue el primer centro comercial en la ciudad desde 1996 cuyo 

establecimiento brinda oportunidad de realizar actividades de ocio dentro de este. 

 

Se encuentra sobre la Avenida Pedro de Heredia, la cual es una vía de mucha afluencia de personas lo que le 

permite tener mayor número de consumidores, así mismo se beneficia de su área de influencia ya que está rodeado 

de muchos establecimientos comerciales y en los últimos tres años se ha visto el incremento de la movilización 

de personas por este sector, ya que se encuentra ubicado cerca de una estación de transporte público que es 

utilizado por la mayoría de los Cartageneros.  
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Al encontrarse dentro un centro comercial de tradición, Almacenes Éxito Los Ejecutivos se encuentra en 

constante crecimiento de consumidores generando así ventas que le permiten permanecer en el mercado.  

 

Imagen 4. Fotografías de Almacenes Exito Los Ejecutivos 

 

 

 

Almacén Exito  Cartagena  

Cuadro 8. Ficha técnica de Almacén Exito Cartagena  

ALMACÉN ÉXITO CARTAGENA  

TAMAÑO Hipermercado 

UBICACIÓN Avenida Pedro de Heredia, Calle 31 # 69-75 

Sector Contadora, Cartagena 

AÑOS DE FUNCIONAMIENTO 10 años 

http://www.unicartagena.edu.co/


43 
 

Facultad deCiencias Económicas – Departamento de Investigaciones 

● Piedra de Bolívar – Av. Del Consulado, Calle 30 No. 48-152Teléfono: 6754453  6754454  Ext .127 

E-mail:  iceconomicas@unicartagena.edu.co     web: www.unicartagena.edu.co 
Cartagena de Indias, D.T. y C. – Colombia 

SUPERFICIE 3.200  mts2 

No. DE EMPLEADOS 82  empleados 

HORARIO 08:0 AM- 09:00 PM 

No. DE CAJAS 14 

Este cuadro muestra las características principales de Almacenes Éxito Cartagena  en la ciudad de Cartagena. 

 

El Éxito Cartagena se encuentra ubicado en el barrio la Contadora,  este establecimiento ha llamado la atención 

ya que está ubicado en un área donde existe un Almacén Éxito a pocos metros de distancia pero que conserva 

características y atributos distintos. Éxito Cartagena se establece en un área central, concurrida sobre la avenida 

Pedro de Heredia en el cual se encuentran una variedad de secciones desde víveres, carnes frias, ropa, 

electrodomésticos y una amplia zona de cafetería rodeada de reconocidas cadenas de almacenes que lo convierten 

en un espacio agradable para estar luego de hacer compras.  

 

En su diseño de infraestructura, conservaron un pasillo donde se encuentran ubicados almacenes terceros que le 

dan más variedad, amplitud y funcionalidad al Hipermercado. El almacén se encuentra rodeados de barrios como 

los Alpes, contadora, Bomba del amparo, entre otros, lo que le permite ser más concurrido para todos los 

habitantes del sector principalmente por la cercanía que ofrece.  
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Imagen 5. Fotografía de almacén Exito Cartagena 

 

 

8.1.2 Recogimiento del acordeón  

 

Como respuesta y en su afán de reaccionar proactivamente frente a los dinámicos comportamientos de los 

consumidores, se crea el formato Express ya que les permite a los Almacenes generar mayor cobertura y tener la 

oportunidad de asistir al mayor número de consumidores.  La clave de estas tiendas es su ubicación, ya que se 

encuentran en lugares estratégicos de cada ciudad, así como el surtido, que puede variar dependiendo de la zona 

en la que se encuentren, brindan mayor cercanía y practicidad a la hora de las compras.  
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Se considera una competencia directa a las tiendas de barrio que, aunque están bastante posicionadas en el 

mercado, tienen que enfrentarse a almacenes pequeños, con un mejor surtido y una atención personalizada. 

También se caracterizan por ofrecer variedad en productos básicos para la canasta familiar, cuya cantidad de 

productos al momento de la compra se puede considerar como una tienda de camino, donde se realizan ya sean 

compras diarias o semanales, es decir en pequeñas cantidades; también en estas tiendas las líneas de productos 

son más limitadas, así como las cantidades ofrecidas de cada producto. 

En palabras de Ralph podríamos decir que “Ä través de la historia del retail parece ser un movimiento alternativo 

en el dominante método de conducir operaciones. Un movimiento es a través de la especialización de las 

funciones o de la mercancía manejada por firmas individuales. La otra forma está lejos de la especialización, a 

través de la integración de actividades relacionadas bajo una administración o la diversificación de productos 

manejados por una sola firma” (Ralph Hower,1993). 

 

Lo anterior corresponde a un movimiento del mercado, donde se ve el reflejo del recogimiento del acordeón, lo 

que nos señala una reducción tanto en la infraestructura como en la oferta de productos de los Almacenes, se han 

visto resultados positivos, ya que el número de creación de Almacenes bajo el formato express ha crecido 

considerablemente en los últimos años.  

 

Es por esto que muchas firmas de Almacenes, han optado por la creación de formatos express dentro de su 

portafolio de oferta con el fin de llegar al mayor de mercado posible; uno de estos, es Almacenes Éxito, el cual 

ha sido de gran reconocimiento al ser una marca líder con estos formatos express en la ciudad de Cartagena.  
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El formato express en Almacenes Éxito nació en el año 2010 bajo la premisa de crear puntos de venta ágiles y 

cercanos al lugar de trabajo o al hogar de los clientes. Su área es de máximo 500 m² y se caracterizan por 

comercializar productos para el "ajuste" del mercado.  

 

Las tiendas de mayor tamaño poseen un surtido más amplio como complemento a su oferta tales como, frutas y 

verduras frescas, carnes atendidas y farmacia, con precios muy competitivos. Almacenes Éxito a través de las 

tiendas express ofrece una mejor experiencia de compra a sus clientes al brindarles gran variedad de productos 

en puntos de venta cercanos, actuales y cómodos.  

 

La mayoría de estos formatos express se hallan ubicados en la zona norte de la ciudad, los cuales compiten con 

Mini mercados, tiendas de barrios y autoservicios que están dentro de estos sectores. 

Los Almacenes Express en la ciudad de Cartagena son 5 cinco en total, Éxito Express Manga, Bocagrande, Cielo 

Mar, centro y Éxito Express Las Velas, cuyas características se mencionan a continuación:   
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Almacenes Exito Express San Martín  

 

Cuadro 9. Ficha técnica  de Almacenes Exito Express San Martín  

ÉXITO EXPRESS SAN MARTÍN 

TAMAÑO Express 

UBICACIÓN Avenida San Martín  No. 4-66 Locales 3 y 

4. 

AÑOS DE 

FUNCIONAMIENTO 

8 años de funcionamiento 

SUPERFICIE 160 mts 2 

No. DE EMPLEADOS 6 funcionarios 

HORARIO 0600 AM- 09:00 PM 

No. DE CAJAS 2 

Este cuadro muestra las características principales de Almacenes Éxito Express San Martín en la ciudad de Cartagena.  

 

Bocagrande es un barrio ubicado en la ciudad Cartagena de Indias y se ha convertido en una de las zonas con 

mayor desarrollo inmobiliario de la ciudad, donde se han construido muchos rascacielos y cuenta con grandes 

aceras, parques, lugares recreativos, playas, Hoteles, etc.  

 

Desde siempre, Bocagrande ha contado con gran afluencia de personas quienes visitan Cartagena y prefieren 

permanecer en un lugar vivo, comercial y amplio, tal ha sido la concurrencia que el comercio es cada vez mayor 

y muy variado, desde establecimientos para el comercio de ropa, trajes típicos, sedes bancarias, hasta la ubicación 

de grandes cadenas que han incursionado en este sector adaptados a la demanda y la necesidad de la zona.  

http://www.unicartagena.edu.co/
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Éxito Express Bocagrande, se encuentra ubicado en la avenida principal San Martín, a pocos pasos de la playa y 

de grandes hoteles de la zona, lo que le permite ser concurrido durante todo el horario de atención, entre otras 

cosas los turistas disfrutan esta cercanía porque en su mayoría no van a hacer grandes mercados peros si a 

abastecerse de ciertos productos para suplir sus necesidades. A pesar de que su tamaño en mt2 es reducido, cuenta 

con secciones variadas que le permiten satisfacer a cabalidad las solicitudes de sus clientes.  

 

Imagen 6. Fotografías Almacenes Exito  Express San Martín  

 

 

Cuadro 10. Secciones de  Almacenes Éxito Express San Martín  

No. Pisos Secciones Servicios (Tercerizados) 

1 Frutas y verduras Cajero Servibanca 

Lácteos 

Comidas preparadas 

Congelados 
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Cafetería 

Punto de atención 

Zona de licores 

Productos de aseo 

Este cuadro muestra las diferentes secciones que se encuentran en Almacenes Éxito Express San Martín.  

 

En la zona centro de la ciudad se encuentran ubicados cercanamente, a un paso del centro histórico ambos barrios 

que se han caracterizado por ser turísticos y comerciales, donde almacenes como Carulla, Olímpica, Ara, y demás 

también se han ubicado en diferentes sectores de esta zona. En el barrio de Manga Éxito Express se encuentra en 

una de las principales avenidas, llamada Avenida Jiménez, la cual corresponde a la principal vía arteria de la isla 

de Manga.  

 

Almacenes Exito Express Manga  

Cuadro 11 Ficha técnica de Almacenes Exito Express Manga              

ALMACÉN ÉXITO EXPRESS MANGA 

TAMAÑO Express 

UBICACIÓN Avenida Jiménez de Manga.  . 

AÑOS DE FUNCIONAMIENTO 6 años de funcionamiento 

SUPERFICIE 160 mts 2 

No. DE EMPLEADOS 6 funcionarios 

HORARIO 0600 AM- 09:00 PM 

No. DE CAJAS 2 

Este cuadro muestra las características principales de Almacenes Éxito Express Manga en la ciudad de Cartagena.  

http://www.unicartagena.edu.co/
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Éxito Express tiene aproximadamente 6 años de funcionamiento en el barrio y debido al incremento en el número 

de persona y los nuevos edificios residenciales, grandes cadenas, minimercados y autoservicios han decidido 

posicionarse y competir con productos y marcas en este sector.  

 

El primer almacén que incursionó en el barrio Manga fue Magali Paris ubicado donde en la actualidad se 

encuentra Carulla Villa Susana, años más tarde debido a cambios internos Magali Paris es reemplazado por 

Carulla Villa Susana el cual fue cada vez mejorando y reinventando su forma de vender junto a sus productos 

para poder satisfacer la demanda sofisticada que caracterizaba a la zona. Con el objetivo de no perder el foco de 

sus clientes, Carulla abre un nuevo almacén 24 horas a pocas cuadras brindando un servicio a tiempo completo, 

rápido, ágil y práctico.  

 

Manga es un barrio que ha tenido una tendencia al comercio a través del tiempo, si bien, sigue siendo residencial  

ahora tiene más estructuras verticales, ya que se han desarrollado muchos establecimiento de diversa índole lo 

que le permite ser más concurrido como restaurantes, salones de belleza, gimnasios y demás. A nivel de 

supermercados la competencia se evidencia entre tiendas tradicionales y nuevas, los recientes autoservicios, 

cadenas como Ara, Éxito y Carulla.  

 

La historia de Manga  gira en torno a lo urbanístico, al progreso de una Cartagena que merecía ser reconstruida 

después de las cicatrices que dejaron los mercenarios de la historia colonial. En la actualidad, Manga se ha 

desarrollado como eje del desarrollo urbanístico y empresarial de Cartagena, con un gran número de proyectos 

http://www.unicartagena.edu.co/


51 
 

Facultad deCiencias Económicas – Departamento de Investigaciones 

● Piedra de Bolívar – Av. Del Consulado, Calle 30 No. 48-152Teléfono: 6754453  6754454  Ext .127 

E-mail:  iceconomicas@unicartagena.edu.co     web: www.unicartagena.edu.co 
Cartagena de Indias, D.T. y C. – Colombia 

inmobiliarios residenciales de media y alta gama, y diversos proyectos de oficinas y locales comerciales. 

Adicionalmente, su cercanía con el Puerto de Cartagena, y su zona industrial adyacente. 

  

Hoy por hoy en Manga está floreciendo una variedad de comercios, restaurantes, supermercados, iglesias y todas 

las personas que han ido siendo parte de los proyectos hipotecarios. Adicional existen otras alternativas de 

supermercados como Éxito, Ara y las tiendas de barrios, sin embargo Éxito tiene su propio mercado que los ha 

ayudado a permanecer en el mercado.  

Imagen 7. Fotografías Almacenes Exito  Express Manga  

  

Cuadro 12. Secciones de  Almacenes Éxito Express Manga  

No. Pisos Secciones Servicios (Tercerizados) 

1 Frutas y verduras     

Lácteos 

Congelados 

Cafetería, Punto de atención 

Licores 

Productos de aseo, snacks 

Este cuadro muestra las diferentes secciones que se encuentran en Almacenes Éxito Express Manga en la ciudad de Cartagena.  
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Almacenes Exito Express Centro 

Cuadro 13. Ficha técnica de Almacenes Exito Express Centro  

ALMACENES ÉXITO EXPRESS CENTRO 

TAMAÑO Pequeño 

UBICACIÓN Cl San Agustin 36 #6 - 33 

AÑOS DE 

FUNCIONAMIENTO 

3 años 

SUPERFICIE 170 mts 2 (25x30) 

No. DE EMPLEADOS 8 empleados 

HORARIO 07:30 AM- 09:00 PM 

No. DE CAJAS 2 

Este cuadro muestra las características principales de Almacenes Éxito Express Centro en la ciudad de Cartagena.  

 

El centro histórico de Cartagena se ha convertido en un sector muy visitado por los habitantes de la ciudad así 

como también por los turistas, esto se debe a que es el lugar más turístico de la ciudad. Debido al gran número 

de demanda que se haya en este sector turístico, también las ofertas comerciales han crecido considerablemente, 

dándole diversidad de oferta al sector, encontramos tanto locales de ropa, restaurantes y locales de víveres 

turísticos. Adicional a lo anterior, se suma la reciente tendencia del alquiler por días de apartamentos amoblados 

a turistas, apartamentos ubicados en el casco del centro histórico, lo que evidentemente aumenta el número de 

visitantes en la zona e incrementa la demanda de este tipo de establecimientos, normalmente son estadías de 3 a 

4 días en los cuales los visitantes tienden a comprar diariamente para su sustento  y no realizan compras al por 

mayor porque el número de días de su estadía no lo exige.  

http://www.unicartagena.edu.co/
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La calle San Agustín es una de las más concurridas del Centro Histórico de Cartagena, debido a que es una de las 

calles más comerciales junto con la calle de la Moneda, lo que hace que la oferta comercial sea cada vez mayor 

y cambiante. 

 

Almacenes Exito tuvo presencia en el sector amurallado desde hace más de 30 años, pero debido a los cambios 

sociodemográficos de la ciudad y de la tipología de turistas que llegan aquí, se vio en la necesidad de crear un 

Exito Express, en un lugar donde había ausencia de establecimientos pequeños para la compra de víveres al por 

menor, es decir compras pequeñas de canasta familiar, este formato permite que los turistas tengan acceso a una 

tienda parecida a una tienda de barrio.  

 

Imagen 8. Fotografías Almacenes Éxito Express Centro  
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Cuadro 14. Secciones de  Almacenes Éxito Express Centro  

No. Pisos Secciones Servicios (Tercerizados) 

1 Frutas y verduras Ninguno    

Carnes Frías 

Lácteos 

Licores, bebidas 

Productos cocina 

Desechables, granos 

 Este cuadro muestra las diferentes secciones que se encuentran en Éxito Express Centro en la ciudad de 

Cartagena.  

Almacenes Exito Express Las Américas- Cielo Mar  

 

Cuadro 15. Ficha técnica de Almacenes Exito Express Las Américas  

ÉXITO EXPRESS LAS AMÉRICAS- CIELO MAR 

TAMAÑO Pequeño 

UBICACIÓN Cielo Mar, Edificio mistral, I-

90A #17-52 

AÑOS DE 

FUNCIONAMIENTO 

3 años 

http://www.unicartagena.edu.co/
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SUPERFICIE 150 mts 2 

No. DE EMPLEADOS 6 empleados 

HORARIO 07:30 AM- 09:00 PM 

N° DE CAJAS 4 

Este cuadro nos muestra las características principales de Almacenes Éxito Express Las Américas- Cielo Mar 

ubicado en la ciudad de Cartagena.  

 

Más allá de la zona centro de la ciudad de Cartagena, se hallan barrios con grandes edificaciones residenciales, 

en estos barrios prima las edificaciones de grandes proyectos privados, los cuales están diseñados de tal forma 

para brindar apartamentos grandes y lleno de comodidades, lo mismo ocurre con los hoteles que se encuentran 

en el barrio de Cielo Mar, los cuales buscan que el turista se sienta en casa disfrutando de las playas de Cartagena.  

Las comodidades son tantas, que el precio de la estadía en tales lugares suele ser altos, por lo que se requiere 

tener un alto poder adquisitivo para hospedarse o vivir en este sector de Cartagena.  

 

En este barrio, es casi nula la presencia tanto de tiendas de barrios como la de supermercados, lo que llevó a 

Almacenes Exito a construir un formato Express que le diera acceso a los turistas y habitantes de este sector a 

satisfacer sus necesidades de canasta familiar y demás víveres básicos al por menor.  

 

El local de Exito Express Las Américas- Cielo Mar, está ubicado en el primer piso de un edificio, donde el área 

es suficiente para brindar diversidad productos en pequeñas cantidades y pocas líneas de productos, aquí se haya 

http://www.unicartagena.edu.co/


56 
 

Facultad deCiencias Económicas – Departamento de Investigaciones 

● Piedra de Bolívar – Av. Del Consulado, Calle 30 No. 48-152Teléfono: 6754453  6754454  Ext .127 

E-mail:  iceconomicas@unicartagena.edu.co     web: www.unicartagena.edu.co 
Cartagena de Indias, D.T. y C. – Colombia 

variedad de productos más no cantidad, lo que invita a que el consumidor solo compre al por menor lo que 

requiere para satisfacer sus necesidades diarias o semanales. Sus góndolas y demás stands están ubicado de tal 

forma que le dan visibilidad al cliente y de fácil acceso.  

 

Este almacén Express es quizás el único con una característica especial relacionada con la competencia, pues se 

encuentra ubicado en una zona donde no existen competidores y que le  permite tener una posición dominante 

sobre el sector. Cielo Mar es zona residencial pero a la vez rodeada de apartamentos en función del turismo que 

le permite al Éxito Express tener mayor cobertura en la zona. Estar a 5 minutos del centro, a pocos metros del 

aeropuerto y en una zona turística hace que este almacén tenga gran potencial de venta y alcance para los 

consumidores.  

 

Imagen 9. Fotografías Almacenes Éxito Express Cielo Mar  
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Cuadro 16. Secciones de  Almacenes Éxito Express Cielo Mar  

No. Pisos Secciones Servicios 

(Tercerizados) 

1 Punto de información 1 cajero Davivienda 

Pescadería 

Congelados 

Comidas preparadas 

Carnes frías, granos 

Plásticos, Hielo 

 

Este cuadro nos muestra las diferentes secciones que se encuentran en  almacenes Éxito Cielo Mar en la ciudad 

de Cartagena. 

Almacenes Exito Express Las Velas- Laguito  

 

Cuadro 17. Ficha técnica  de Almacenes Exito Express Las Velas- Laguito  

ÉXITO EXPRESS LAS VELAS- LAGUITO 

TAMAÑO Pequeño 

UBICACIÓN Barrio El Laguito Local 1-

19, Cra. 1 

AÑOS DE 

FUNCIONAMIENTO 

4 años 

http://www.unicartagena.edu.co/
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SUPERFICIE 170 mts 2 

No. DE EMPLEADOS 6 

HORARIO 07:30 AM- 09:00 PM 

No. DE CAJAS 2 

Este cuadro nos muestra las diferentes características principales que tiene  almacenes Exito Express Las Velas 

- Laguito en la ciudad de Cartagena. 

 

Es un sector turístico muy popular de Cartagena debido a su moderna infraestructura y que se destaca en el 

horizonte por sus edificios altos alrededor del lago, se halla diversidad de edificios, restaurantes y locales; este 

barrio también es bastante reconocido como lo es Bocagrande, ubicado a pocos minutos de la ciudad amurallada, 

lo que es un atractivo turístico en la cual se pueden practicar deportes náuticos. 

 

El Laguito es uno de los barrios más prestigioso de Cartagena de Indias; es un barrio ideal  para viajeros y familias 

en vacaciones, es un destino destacado a ojos del mundo ya que  es una zona hotelera y residencial por excelencia 

con casi 35 edificios. Las playas son interesantes para hacer deportes náuticos y por supuesto refrescarse en las 

cálidas y relajantes playas del Laguito. Por toda la zona hay restaurantes  con comida local.  

 

Debido a que todo lo descrito anteriormente atrae a muchos turistas, Almacenes vió la oportunidad de ofrecer un 

sitio cercano y de fácil acceso como lo es su formato express, donde el turista pueda acceder a compras pequeñas 

y sin desplazarse hasta Bocagrande o al sector amurallada a comprar productos de canasta familiar o para cubrir 

las necesidades básicas durante su estadía en la ciudad.  
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Imagen 10. Fotografías Almacenes Exito  Las Velas- Laguito  

  

 

Cuadro 18. Secciones  de  Almacenes Éxito Express Las Velas- Laguito  

No. 

Pisos 

Secciones Servicios 

(Tercerizados) 

1 Punto de 

información 

1 cajero 

Bancolombia 

Licores, Bebidas 

Panadería 

Carnes Frías 

Carnes Frías 

Granos 

Este cuadro nos muestra las diferentes secciones que se encuentran en  almacenes Exito Express Las Velas -

Laguito en la ciudad de Cartagena. 
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9. CAPITULO II 

9.1  Variación en número de empleados de los diferentes formatos de almacenes Éxito de la 

ciudad de Cartagena. 

 

Las cadenas de almacenes Éxito han ido en una metamorfosis de crecimiento continuo teniendo una influencia 

considerable sus políticas y estrategias en el mercado. La visión de la compañía es innovación y crecimiento 

constante, pasando de tener mercado Nacional Colombiano a expandirse en Latinoamérica, proyectando su 

crecimiento con la nueva alianza. La ventaja de los nuevos socios y dueños mayoritarios, tiene factores 

importantes como el aportar un respaldo económico considerable, dentro del desarrollo se puede evidenciar el 

empleo del marketing el cual se hace fundamental en su proceso evolutivo. Almacenes Éxito hace parte del grupo 

Éxito, considerado como uno de los mayores empleadores de Colombia y además  una de las empresas con los  

mejores ambientes para trabajar. Así lo confirmó la última encuesta realizada por el instituto Great Place to Work, 

que señaló que 93% de los empleados consultados consideran que este es un buen lugar para trabajar.  

 

Una de las estrategias ha sido la creación de nuevos formatos en todas las ciudades del país con el objetivo de 

llegar a más consumidores, desarrollando formatos para cada tipo de público y con ello cambios en su estructura 

interna puntualmente en el número de empleados. Cada uno de los almacenes dependiendo el tamaño en su 

estructura y el volumen de clientes que maneje dependiendo el sector donde se encuentre ubicado, tiene asignado 

un número de empleados donde existe una relación directamente proporcional entre el tamaño del establecimiento 

vs el número de empleados asignados. Es importante destacar que, aunque el número de empleados reduzca, 

siempre se ha tenido presente en no afectar el servicio al cliente siendo este uno de sus principales principios. 
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Históricamente se observa que inicialmente la tendencia apuntó a la creación de grandes almacenes enmarcados 

en formatos Híper y Supermercados, ambos concentrados en zonas de gran afluencia de personas no teniendo en 

cuenta si eran o no residenciales. El objetivo en ese momento era únicamente concentrar el volumen de negocio 

en estas zonas apoyado del comportamiento de los consumidores de trasladarse hasta estos centros comerciales 

independientemente de área geográfica donde estuviera ubicado, sin embargo, vemos como en la medida que 

cambia el comportamiento del consumidor, la tendencia del retail también se ha visto obligada a cambiar. 

  

A nivel país, Almacenes Éxito ha tenido un comportamiento ascendente con relación al número de empleados, y 

se debe precisamente al crecimiento que ha tenido como organización, gracias a sus nuevas alianzas y nuevas 

estrategias comerciales. A continuación, se evidencia numérica y gráficamente este comportamiento desde el año 

2009 al presente año 2.019:  

 

Cuadro 19: Variación de números de empleados de Almacenes Exito en la ciudad de Cartagena 

 NÚMERO DE EMPLEADOS ALMACENES ÉXITO 

COLOMBIA 

Año No. De empleados VARIACIÓN % 

2009 23.000 0% 

2010 27.000 15% 
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2011 35.000 23% 

2012 36.000 3% 

2013 37.000 3% 

2014 40.000 8% 

2015 41.771 4% 

2016 42.400 1% 

2017 42.462 0% 

2018 48.000 12% 

2019 59.999 20% 

 

Gráfico 1: Variación de números de empleados de Almacenes Éxito en la ciudad de Cartagena 
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1.2   Variación de Almacenes Éxito en la ciudad de Cartagena: 

  

El retail es una industria en constante transformación y una forma de entender la tendencia hacia la que se dirige 

es a través de las estrategias en términos de formatos, pues históricamente los grandes establecimientos 

comerciales han desarrollado diversos comportamientos que se direccionan rápidamente a la posibilidad de ganar 

más público objetivo. 

 

La cadena de Almacenes Éxito no ha sido la excepción a este tipo de comportamiento, el cual teóricamente se 

explica a través de la teoría del acordeón donde la tendencia es al recogimiento de este, a nivel práctico se explica 

en el momento en que deciden implementar formatos más pequeños que demandan un número menor de 

empleados en el establecimiento sin afectar el servicio y la buena calidad de sus productos. 

  

Es evidente que esta tendencia está soportada por unos cambios sociales como respuesta a esta práctica, donde la 

sociedad crea nuevos hábitos de consumo. Según un estudio realizado por la consultora Nielsen, en el actual 

contexto económico los hábitos de consumo han cambiado, pero no de la misma manera para todos. El informe 

apunta a que varios tipos claros de consumidores: el que sigue fiel a las marcas de siempre, aunque opta por 

reducir el número de artículos, los que, por el contrario, mantienen su volumen de compra gracias a la compra de 

marcas más económicas. 
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En la ciudad de Cartagena se evidencia como Almacenes Éxito hace presencia en muchos sectores de la ciudad 

con el objetivo de cubrir gran parte de la ciudad, estableciendo sus instalaciones en sectores estratégicos que le 

permitan un mayor alcance para el cliente cartagenero, es importante destacar que en términos de estratos también 

ha logrado incursionar en todos, cada uno con diferentes formatos que le permiten identificar, estudiar y analizar 

a cada uno de sus clientes. En la siguiente imagen se logra evidenciar el alcance en la ciudad de Cartagena: 

  

En aras de conocer al detalle como almacenes Éxito cubre las necesidades de sus clientes en cada sector, se 

recopiló la información del número de empleados por almacén observando que a pesar de pertenecer a una misma 

línea de almacén, poseen características diferentes y multifuncionales porque en la medida en que los almacenes 

reducían sus tamaños y recíprocamente lo hacían con el número de empleados, así mismo los empleados se 

convertían más multifuncionales desempeñando varias actividades que le permitieran brindar un servicio de 

calidad. 

 Cuadro 20. Números de empleados en Almacenes Exito en la ciudad de Cartagena 

NÚMERO DE EMPLEADOS DE ALMACENES ÉXITO EN LA 

CIUDAD DE CARTAGENA 2019 

NÚMERO DE 

SUCURSAL 

SUCURSAL EMPLEADOS 

2739 Exito Express Manga 6 

2748 Exito Express San Martin Cll 

4 

6 
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4163 Exito Express San Agustín 6 

2636 Exito Express Las Américas 7 

2496 Exito Express Las Velas 10 

367 Exito Cartagena San Diego 108 

371 Éxito Matuna 109 

257 Éxito Ejecutivos 121 

44 Exito Cartagena 145 

370 Exito Castellana 264 

 

Gráfico 2: Números de empleados en Almacenes Exito en la ciudad de Cartagena
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9.2 Variación en cuanto al tamaño en metros cuadrados de los diferentes formatos de almacenes 

éxito de la ciudad de Cartagena.  

 

Almacenes Éxito se ha convertido a través de los años, uno de los Almacenes líderes del comercio minorista 

formal, buscando fortalecer su posición competitiva a través de la aplicación de estrategias que le permiten llegar 

al mayor número de mercado posibles, para así tener mayores ventas que le generen rentabilidad. 

 

Una de las estrategias más importante es el fortalecimiento de la cobertura y presencia a partir de la apertura de 

nuevos locales y la renovación permanente de los antiguos bajo un esquema multiformato. También busca la 

obtención del máximo de sinergias a partir de la integración de su operación con otros almacenes, sacando el 

mayor provecho de las mejores prácticas. Otra estrategia es la potencialización de sus marcas propias en 

vestuario, línea de hogar, herramientas, alimentos perecederos, electrónica y entretenimiento, lo cual le permite 

ofrecer variedad de productos, ampliando así su oferta comercial y tener mayor competitividad con  sus 

competidores. 

 

Siguiendo con la aplicación de diversidad de estrategias, Almacenes Éxito está desarrollando negocios 

complementarios al comercio al por menor, como son el negocio inmobiliario, la Corporativos, construcción de 

centros comerciales con el hipermercado como almacén ancla negocios de seguros, agencias de viajes y 

estaciones de servicios.  
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Aparte de esto también se halla la oferta que brindan la cadenas internacionales, ya que se han instalado grandes 

multinacionales, ampliando así el número de competidores para Almacenes Éxito en el país, todo esto ha 

permitido que el comercio colombiano tenga un acelerado proceso de modernización en los últimos años.  

Todo esto permite entender las estrategias por las que Almacenes Éxito opta por implementar debido a los 

diferentes cambios que ha tenido la sociedad y con ellos la variación de la demanda.  

 

Uno de estos cambios sociodemográficos es el número de los miembros de las familias, el cual ha ido 

disminuyendo a través de los años, ya que las parejas eligen tener menor número de hijos, lo cual se evidencia en 

el siguiente fragmento “el estudio Fecundidad y Familia en Colombia, realizado por Carmen Elisa Flórez, 

analiza cómo se ha transformado esa institución a lo largo de 20 años con base en datos de la Encuesta Nacional 

de Demografía y Salud. Encontró que la fecundidad a nivel nacional ha pasado de siete hijos por mujer en 1990 

a 2,1”. (Semana, 2013). Esto afecta significativamente la oferta comercial, ya que el número de demanda 

disminuye.  

 

Otro factor son las preferencias de la sociedad en los establecimientos pequeños, debido a la reducción del poder 

adquisitivo, así como la disminución del factor tiempo para hacer las compras, como se expresa a continuación 

“De lunes a viernes, una persona tarda en promedio 5 minutos tomando el desayuno debido a sus múltiples 

ocupaciones. Con tan poco tiempo, el consumidor prefiere acudir a este tipo de establecimientos en busca de 

una oferta alimenticia que se asemeje a la que prepararía en casa. Nuestra misión es proveer esa alimentación 
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cumpliendo las tres características que más aprecia el cliente: calidad del producto, agilidad en el servicio y 

precio asequible”, (Unipymes, 2015) 

 

A esto se suma la competencia evidente que hay actualmente con las tradicionales como las tiendas de barrio, por 

lo cual se crean formatos que le permitan llegar a este mercado meta. Los factores anteriormente mencionados y 

otros adicionales, nos permiten tener claridad de lo que tiene en cuenta Almacenes Éxito a la hora de implementar 

un formato. Estos mismos, son evidencias tanto de la ampliación y reducción del acordeón. ya que crece a medida 

de que se hacen fusiones con otros Almacenes, así como la creación de nuevos establecimientos ya sean bajo 

otros formatos.  

 

Es por esto, que dentro de esta investigación se ve la necesidad de analizar el cambio, así como el crecimiento o 

disminución de los metros cuadrados de Almacenes Éxito en la ciudad de Cartagena 

 

Cuadro 21: Variación en metros cuadrados de Almacenes Exito en la ciudad de Cartagena 

 

Variación en Metros cuadrados de Almacenes Éxito en Cartagena 

Año Total Mts 2 Variación % Mts 2 N° almacenes 

2009 15600 0,0% 5 

2010 15600 1,0% 5 
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2011 15760 0,0% 6 

2012 15760 1,0% 6 

2013 15920 0,0% 7 

2014 15920 1,1% 7 

2015 16090 2,0% 8 

2016 16410 0,0% 10 

2017 16410 0,0% 10 

2018 16410 0,0% 10 

2019 16410 0,0% 10 
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Gráfico 3: Variación en metros cuadrados de Almacenes Exito en la ciudad de Cartagena 

  

  

En la anterior gráfica se puede evidenciar que Almacenes Éxito en  la ciudad de Cartagena ha tenido un 

crecimiento considerable desde el año 2009, iniciando con 15.600 metros cuadrados y al cabo de los siguientes 

años (4 años) tuvo un crecimiento hasta 16.000 metros cuadrados, en este rango de tiempo tuvo una variación de 

crecimiento en promedio de 1.0%, pero como se puede notar entre el año 2016 hasta la fecha, no ha habido 

variación alguna, lo que nos permite deducir que actualmente Almacenes Éxito no ha creado más formatos ni ha 

creado más establecimiento en la ciudad de Cartagena, de lo cual se explica que para Almacenes Éxito bajo la 

creación de formatos express ha llegado al mercado meta al cual quería llegar y que aún no ha tenido la necesidad 

de crear más.  
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Lo antes planteado nos lleva a retomar la teoría del ciclo de vida del producto la cual se divide en la 

comercialización de un producto en cuatro etapas: introducción, crecimiento, madurez y declive. 

  

En este orden de ideas, podemos tomar como referencia la gráfica antes mostrada, donde se deduce que  desde el 

2009 hasta el año 2016 se evidencia un crecimiento en cuanto al número de metros cuadrados de Almacenes 

Exito, donde en el año 2010 se introducen los formatos express en Almacenes Exito, lo cual explica el aumento 

en cuanto a metros cuadrados. Pero desde el año 2016 hasta este año 2019, no ha habido más crecimiento, de lo 

cual se puede deducir que Almacenes Exito se  encuentra en la etapa de Madurez donde las ventas y el crecimiento 

se dá a menor ritmo, también se muestra que actualmente hay una saturación en el mercado en términos de 

aperturas de almacenes, por tal motivo Almacenes Exito tiene que diversificar su oferta y esto lo debe hacer a 

través  con la estrategia de multiformato, la cual le ha permitido mantenerse como uno de los almacenes líderes 

en el mercado del retail. 

 

De acuerdo a lo antes planteado podemos decir también que Almacenes Éxito tuvo un  plan de expansión, 

inicialmente era un gran supermercado que vendía todo tipo de productos, desde ropa y tecnología, hasta hogar 

y mercado pero la creación de  nuevos formatos le han dado ventajas de estar más cerca de los consumidores y 

ser más pequeños y efectivos a la hora de comprar, esta forma de vender es totalmente acertada ya que el hecho 

de que las tiendas de barrio existan hace que el éxito pierda clientes. 
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9.3  Participación y cobertura de Almacenes Éxito en  la ciudad de Cartagena según tipo de 

formato. 

 

Actualmente Almacenes Éxito tiene una cobertura de 9 almacenes en la Ciudad de Cartagena reflejando sus 

diferentes formatos y características propias de cada uno.  En Cartagena 6 de los 9 almacenes se encuentran 

localizados en la zona centro y norte de la ciudad, únicamente 3 de ellos se encuentran ubicados en la zona sur, 

lo que evidencia una inclinación estratificada hacia los barrios con un estrato social medio y alto. Los Barrios 

como Bocagrande, Manga, centro han evidenciado un comportamiento positivo y una gran acogida por parte de 

los consumidores, pues si bien, cada vez son más transitados precisamente por su funcionalidad y ganancia de 

tiempo que estos representan para los consumidores.  

 

Cartagena De Indias cuenta con almacenes que tienen como objetivo satisfacer la demanda de sus consumidores. 

Por un lado, encontramos barrios como Bocagrande, Manga, crespo, centro, cabrero, marbella que se localizan 

en estratos 4, 5 y 6 y en donde vive una población con un alto poder adquisitivo. En esta zona hay gran presencia 

de formatos express, en cambio es mínimo el número de Almacenes formato Hipermercados. 

 

Por otro lado, se encuentran barrios de estratos 3, 2 y 1 que debido a su acelerado crecimiento urbanístico 

desarrolla en los supermercados la necesidad de instalar diversos formatos con preferencias distintas, pero en este 

sector es evidente que prima la presencia de Almacenes bajo el formato de Hipermercado, en cambio es casi nula 

la presencia de formatos express, específicamente se hace referencia a Almacenes Éxito. 
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Imagen 11. Ubicación Almacenes Éxito en la Ciudad de Cartagena de Indias/Bolívar 

 

Cuadro 22: Ubicación Almacenes Éxito en la Ciudad de Cartagena de Indias/Bolívar 

 

NOMBRE UBICACIÓN FORMATO 

Éxito Matuna Avenida Venezuela 

Carrera 35 No 9-41- 

Centro 

Hipermercado 

Éxito San Diego Calle 38 10-85 – 

Centro 

Hipermercado 

Éxito Express Manga Manga Avenida 

Alfonso Araujo # 21-

78 

Express 

Éxito Express San Martin 

Calle 4 

Avenida San Martin 

#4-66 locales 3 y 4  

Express 
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Cartagena 

Éxito express Las velas Cra 1 A # A-10 Local 

1-9 

Express 

Éxito Ejecutivos Calle 31- 57 -106 Hipermercado 

Éxito Castellana Cartagena   Avenida Pedro de  

Heredia, sector villa 

Sandra # 30-14 local 

Hipermercado 

Éxito Cartagena Calle 31 # 69 -75 

Contadora Cartagena 

Hipermercado 

Éxito Cielo Mar  Via al Mar  Express 

  

 

9.4 Posición de los diferentes formatos de la cadena Éxito frente a la competencia  

 

Las grandes marcas de Supermercados continúan ahora más que nunca intensificando sus estrategias de mercado 

para liderar el gremio y sobre todo para desbordar con sus productos y servicio al consumidor en  general. La 

necesidad de estar a la vanguardia es cada vez mayor porque además de competir con la competencia en 

reconocimiento a través de prácticas de mercadeo, la ubicación también se ha convertido en un importante y 

significativo punto por analizar.  

Es más que evidente que al analizar el comportamiento de cualquier supermercado se hace necesario estudiar su 

área de influencia, los grupos de interés y demás aspectos de interés. Hoy por hoy vemos que las grandes cadenas 
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de supermercados han establecido tanta cercanía que colocan en relevancia la decisión del consumidor, pues si 

bien, la decisión irá más allá de un simple factor de lejanía y distancia.  

En un mercado en el que todos venden lo mismo, en el que la competencia es cada vez más intensa, la única 

diferencia posible es el servicio al cliente, apoyado por una estrategia de marketing. El marketing propone 

satisfacer completamente al cliente para obtener el éxito. Es el cliente entonces quien mueve todo el sistema y 

por quien se puede conseguir algo más que dinero, como por ejemplo la fidelización. 

No cabe duda acerca de la importancia que han ido adquiriendo los supermercados en el conjunto de nuestras 

sociedades desde variados puntos de vista: por ser un fenómeno de comercialización que lentamente desplaza a 

otros más habituales tiempo atrás; por su importancia creciente desde el punto de vista económico; por las 

variantes que terminan ocasionando en todos los circuitos comerciales; por los cambios que generan en las pautas 

de consumo de grandes masas de la población; por la cantidad de trabajadores que emplea; por los cambios que 

ocasiona desde el punto de vista urbanístico, etc. 

Con base en lo antes expresado, se muestra a continuación la ubicación estratégica de cada uno de los 

establecimientos de Almacenes Éxito en la ciudad de Cartagena, mostrando a su vez en su área de influencia la 

ubicación de los establecimientos comerciales que se consideran su competencia.  
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Éxito Express Centro 

Imagen 12: Ubicación Almacén Exito Express Centro 

 

Éxito de la Matuna 

Imagen 13: Ubicación Almacén Exito La Matuna.  
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Éxito San Diego  

Imagen 14. Ubicación Almacén Éxito San Diego  

 

8.3 Éxito Express Manga  

Imagen 15. Ubicación Almacén Exito Express Manga 
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8.4 Éxito Express San Martin Calle 4 

Imagen 16. Ubicación Almacén Exito San Martín 

 

8. 5 Éxito Express Las velas 

Imagen 17. Ubicación Almacén Exito Las Velas 
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8.6 Éxito Los Ejecutivos  

Imagen 18. Ubicación Almacén Éxito Los Ejecutivos 

8.7 Éxito La Castellana - Éxito Cartagena  

Imagen 19. Ubicación Almacén Éxito La Castellana  
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8.8 Éxito Cielo Mar 

Imagen 20. Ubicación Almacén Éxito Express Cielo Mar 

 

 

De acuerdo a los mapas antes relacionados, se observa como en un mismo área de influencia se pueden encontrar 

la presencia de diferentes cadenas de almacenes, evidenciando la reacción de cada uno de ellos al establecerse un 

nuevo almacén en una zona específica, teniendo así un mismo mercado objetivo y resaltando su ventaja 

competitiva ante los ojo de los consumidores.  

Dicha ventaja competitiva en muchos casos se puede hallar mediante las estrategias de formatos establecidos por 

cada uno de ellos.  
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9. ALMACENES ÉXITO Y LA  COMPETENCIA:  

 

9.1 Almacenes Olímpica  

Imagen 21. Ubicación Almacenes Olímpica en Cartagena de Indias /Bolívar  

 

Cuadro 23: Ubicación Almacenes Olímpica en Cartagena de Indias /Bolívar 

NOMBRE UBICACIÓN FORMATO 

Olímpica 

La Matuna 

Carrera 9a # 32 - 58 Supertiendas 

Olímpica 
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Olímpica Bazurto Av.P/Heredia , C32 # 

26 -104 

Supertiendas 

Olímpica 

Olímpica Blas de Lezo Carrera 3 Este # 20A - 

19 Sur 

Supertiendas 

Olímpica 

Olímpica Los 

Ejecutivos 

C.C. Los Ejecutivos Supertiendas 

Olímpica 

Olímpica Crisanto 

Luque 

Diag 22 # 50 - 20 Supertiendas 

Olímpica 

SAO La Plazuela Multicentro La 

Plazuela 

Super Almacenes 

Olímpica 

Olimpica Bocagrande Carrera 2 NÂ°12-37 

Esq. B/gde 

Supertiendas 

Olímpica 

Olímpica Outlet El 

Bosque 

C.C. Outlet El Bosque 

Local 1 

Supertiendas 

Olímpica 

Super Droguería 

Olímpica Pie de la 

Popa 

Calle 32 # 20 - 128 

OMNI 

Super Droguería 

Olímpica 

Olímpica Buenos Aires Tran 54 # 41 - 241 Supertiendas 

Olímpica 

Super Droguería 

Olímpica La Plazuela 

Multicentro LA 

PLAZUELA 

Super Droguería 

Olímpica 
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Olímpica 13 de junio Diag 32 # 70 - 33 Supertiendas 

Olímpica 

Olímpica La Española Cra 17 # 38 A (Paseo 

Bolívar) 

Supertiendas 

Olímpica 

Olímpica Badillo Calle 1ra de Badillo 

(Carrera 7) # 35 - 36 

Supertiendas 

Olímpica 

SAO San Felipe Calle 29 # 17 - 109 Super Almacenes 

Olimpica 

Olímpica 24 Horas- 

Bocagrande  

Av.3Â° # 5 - 181 

B/gde 

Supertiendas 

Olímpica 

Olímpica Pie de la 

Popa 

Calle 32 # 20 - 128 

OMNI 

Supertiendas 

Olímpica 

 

 

En cuanto a los Almacenes Olímpica tiene en la Ciudad de Cartagena 17 almacenes, específicamente hace 

presencia con tres formatos: Supertiendas Olimpica, Super Drogueria Olimpica y Super Almacenes Olímpica, 

siendo el primer formato con  mayor participación, ya que de acuerdo a lo que expresa Jorge Montaño, ejecutivo 

de Almacenes Olímpica, “Los Sao y supertiendas generan mucha eficiencia y eso nos permite ser competitivos 

y trasladarle esos beneficios a la clientela en el país” (El Heraldo, 2011).  

En cuanto al formato de Droguería cuentan con un número menor de tiendas, pero son los líderes nacionales en 

ventas y comercialización de medicamentos; ofrecen una amplia gama de cosméticos.  
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Teniendo en cuenta la tabla N°7 podemos notar, que  Almacenes Olímpica hace mayor presencia en Barrios 

Populares de la ciudad de Cartagena los cuales son estrato 2 y 3, por el contrario hace poca presencia en Barrios 

de estratos altos (5 y 6) como Bocagrande y El Centro.   

Cabe resaltar también la presencia de Almacenes Olímpica en el sector comercial más popular de Cartagena, 

donde los consumidores que recurren a este lugar (Mercado de Bazurto) son de estratos 1 y 2; de lo anterior se 

interpreta que Almacenes Olímpica le apunta  a llegar a los sectores más populares y de estratos bajos los cuales 

tienen las adquisiciones monetarias de acuerdo a los precios y descuentos que ellos ofrecen. En este sector, 

Almacenes Éxito aún no ha hecho presencia.  

9.2 Almacenes Carulla en Cartagena de Indias 

 

Imagen 22 Ubicación Almacenes Carulla en Cartagena de Indias 
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Cuadro 24:. Ubicación Almacenes Carulla  en Cartagena de Indias /Bolívar 

NOMBRE UBICACIÓN FORMATO 

Carulla 24 Horas - Brr 

Manga 

Calle California y Carrera 

17A, Cl. 25 #25 - 28, 

Carulla Express 

Carulla Villa Susana Brr Manga - Calle Roman Carulla  

Carulla Express San Martín Cra. 2 #9259 - Brr 

Bocagrande 

Carulla Express 

Carulla Bocagrande Edificio Seguros Bolivar Carulla  

Carulla Castillo Grande Brr Bocagrande Cra 4 Calle 

66 

Carulla 

Carulla Santa Lucia Centro Comercial Santa 

Lucia- Brr Santa Lucia 

Carulla 

Carulla 24 Horas Dg 31A #175- Brr El Recreo Carulla 24 Horas 

Carulla Villa Susana - Pie 

de la popa 

 Cl. 30 - Brr Pie de la Popa Carulla 

Carulla Las Ramblas Anillo Vial Kilometro 10 

Entrada Manzanillo  

Carulla 

Carulla Express 

Universidad de Cartagena- 

Centro 

Calle De La Universidad De 

Cartagena No. 36-90- Brr 

Centro 

Carulla Express 

Carulla Express - Brr 

Centro 

Calle 34 #5-19- Brr Centro 

por Notaría 4 

Carulla Express 
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En este oportunidad miraremos la ubicación y número de tiendas de Carulla, quien tiene 11 almacenes en la 

Ciudad de Cartagena, los cuales se agrupan en tres tipos de formatos: Carulla, Carulla Express  y Carulla 24 

Horas. Estos Almacenes, teniendo en cuenta su ubicación, se han ido desarrollando en contextos de alta afluencia 

de turistas y en Barrios de Estratos altos (4 y 5), como lo podemos evidenciar en la tabla N°8 la ubicación más 

frecuente de Almacenes Carulla se hallan en los Barrios Centro, Bocagrande y Manga.  

 

Teniendo en cuenta que Almacenes Carulla, hacen parte de Almacenes Exito (objeto de nuestro estudio), se puede 

decir que es un formato que le permite ofrecer a grupo Éxito una línea de productos exclusivos, de precios más 

altos y alta calidad, debido a la adquisición monetaria de los consumidores de estratos altos, los cuales son su 

mercado meta.  

 

En el año 2010 se dió finalmente la Fusión de estos dos Almacenes (Exito y Carulla), según se expresa en el 

siguiente enunciado "Luego de hacer unos pasos jurídicos adicionales y de que la asamblea de Carulla Vivero 

lo apruebe (como efectivamente ocurrió ayer mismo), se llevará a cabo la fusión. Se entregarán las nuevas 

acciones y lo que sigue es manejar los formatos de Carulla Vivero dentro del formato de Almacenes Éxito", 

indicó Restrepo López. (El Colombiano, 2010) 
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9.3 Tiendas Ara 

Imagen 23. Ubicación Tiendas Ara en Cartagena de Indias/ Bolívar 

 

Cuadro 25. Ubicación Tiendas Ara en Cartagena de Indias/ Bolívar 

BARRIO DIRECCIÓN  

Tesca  Calle 31 D # 50 – 78 

Bocagrande  Avenida San Martín Carrera 2 # 12 – 61 

Bosque  Transversal 51 # 21A - 28 Lote A 

San Fernando  Calle 15 # 82 – 58 

El Carmelo  Carrera 68 # 18-07 

Manga Av Jiménez  Calle 26 # 21 – 111 

Marbella  Carrera 1 # 46 - 12 Edificio Marbella Real 

Armenia Piedra Bolívar  Calle 30 # 49 – 25 
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Torices  Calle 48 # 16 - 119 Paseo Bolívar 

San José De Los Campano  Carrera 91 # 31-M-40 

Cartagena Centro  Calle 33 # 8-10 

Villas De La Candelaria  Transversal 54 # 94 – 171 

El Campestre  Calle 10 # 56B-277 

Olaya Ricaurte  Calle 31 D # 56 – 127 

La Esperanza Bazurto  Calle 29 # 30 - 27 

 

El Pozón  Barrio el Pozón Mz 41 Lote 6 

Santa Mónica  Calle 71 # 26-30 

 

Buenos Aires Transversal 54 # 53 – 35 

La quinta Bazurto  Calle 30 # 25 – 11 

Providencia  Diagonal 32 # 71A – 381 

Tiendas Ara  Calle 29 # 22 - 11. 

Bruselas  Diagonal 22 # 42 – 49 

13 de Junio – Sevilla  Calle 31 D # 63-96 

La Carolina  Diagonal 38 # 82 A-29 

Bazurto Pie De La Popa  Calle 29 # 22 – 11 

Crespo Aeropuerto  Calle 70 # 4 – 68 

Escallon Villa  Carrera 53 # 30- F – 46 

Pie Del Cerro Transversal 17 # 29B – 9 

Los Corales  Urbanización Los Corales M2 a Lote Nº1 

Fredonia  CL 32 B # 80-45 Lote 7 
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Tiendas Ara es una cadena que realiza una mezcla o fusión tanto de la tienda de barrio como de los grandes 

supermercados. Los compradores que han migrado total o parcialmente hacia Ara encuentran en el 

establecimiento y su oferta comercial confluyen aspectos favorables tanto de los grandes supermercados como 

de las tiendas de barrio. Sin duda, se ha evidenciado una percepción de informalidad, economía y cercanía, 

aspectos que de una u otra manera compiten con los pequeños establecimientos comerciales de que en un pasado 

lideran el comercio en las zonas urbanísticas.  

 

En la ciudad de Cartagena Ara se encuentra espacialmente ubicado alrededor de muchos barrios de distintos 

estratos, sin embargo, en la etapa introductoria únicamente se encontraba ubicado en barrios populares y avenidas 

centrales que atraían mayor número de consumidores, sin embargo hoy en día barrios como Manga  y Bocagrande 

también cuentan con almacenes Ara, e incluso compitiendo con cercanía con almacenes como Éxito y Olímpicas.  

4. Surtimax:  

Imagen 24. Ubicación Surtimax en Cartagena / Bolívar
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Cuadro 26: Ubicación Surtimax en Cartagena / Bolívar 

DIRECCIÓN  Horario de atención  

Crespo Calle 60 AV 1 Av 

120 

Lunes a sábado de 7 a 8:30 PM - Domingo y 

festivo de 8:00 a.m a 8:30 P.M 

Cuatro Vientos AV Pedro 

de heredia N° 40-57 

Lunes a Domingo de 8:00 A.M a 8:30 PM  

Olaya Calle 32 B N° 33B 61 Lunes a Domingo de 7:30 A.M a 9:00 PM  

Torices Cra 17 Cll 46 Lunes a sábado de 8:00 A.M a 8:00 P.M - 

Domingo y festivo de 8:00 a.m a 7:00P.M 

Turbaco Cra 15 N° 28-27 Lunes a Domingo de 8:00 A.M a 8:00 PM  

  

 

Surtimax como formato estratégico del grupo Éxito, ha enfocado su segmentación en estratos No. 2 y 3. 

Ofreciendo un amplio portafolio de productos de la marca propia de Surtimax, característica que se ha hecho 

identificable en todo el sector. Sus medidas no exceden más de 718 m2 de área e indudablemente se caracteriza 

por ayudarle al consumidor  a economizar y ofrecer estrategias de ahorro permanente.  

 Surtimax se caracteriza por ofrecer precios asequibles para el mercado, es por esto que busca estrategias de 

precios como lo son: Gangazos Surtimax: productos de marcas reconocidas con descuento especial;     Max 

baratos: productos básicos de la canasta a un precio inigualable;  Jueves de Mil: más de 300 productos a solo 

$1.000 cada uno. Frutas y verduras al mejor precio todos los días. Sin duda alguna estas estrategias han hecho 
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que Surtimax se posicione en el mercado, permitiendo de esta forma que Grupo Éxito ofrezca a través de esta 

cadena, precios bajos en barrios de estratos bajos.  

 

Almacenes Éxito no deja un espacio sin cubrir. Vemos cómo a través de sus diferentes formatos amplían su 

segmentación  y logran vincularse a todo tipo de Público. Surtimax es una verdadera prueba de ello, formato que 

inició con el objetivo de percibirse como cercano y familiar, con productos que proporcionen ahorro y que cada 

vez está más cercano a las familias con un ingreso bajo promedio que les permita acceder a este tipo de producto.  

Sus mismas estrategias de mercado han logrado que los consumidores de estratos bajos y medios encuentren en 

este establecimiento una salida rápida, cercana y económica para  cubrir sus necesidades, sobre todo por las 

constantes y periódicas promociones que generan fidelidad y confianza en el consumidor.  

Urbanísticamente este tipo de formato en Cartagena ha tratado de cubrir toda la  ciudad, desde un extremo de la 

ciudad como es Crespo hacia el otro extremo que es Turbaco, sin embargo dependiendo del sector en que se 

encuentre ubicado, así mismo será la demanda y la afluencia de consumidores, en barrios como cuatro vientos y 

Olaya  la participación es mayor enmarcado en un ejercicio diario del consumidor al estar ubicado en una zona 

donde no hay ubicados otros formatos similares o de mayor tamaño.  

9.5 Mercadería Justo y Bueno 

Imagen 25. Ubicación Almacenes Justo y bueno 
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Cuadro 27: Ubicación mercadería Justo y Bueno  en Cartagena / Bolívar 

DIRECCIÓN  Horario de atención  

Barrio Paseo de Bolivar Cra. 17 # 46  08:00 AM a 09:00 PM  

Barrio Los calamares Cra. 17 # 70 08:00 AM a 09:00 PM  

Barrio España Cra 30 # 44 08:00 AM a 09:00 PM  

Olaya Herrera No. 50-29 08:00 AM a 09:00 PM  

El Pozón 80-45 08:00 AM a 09:00 PM  

Fredonia Calle 32 08:00 AM a 09:00 PM  

Turbaco Cra 14 08:00 AM a 09:00 PM  

 

 

Mercadería Justo y Bueno, una marca de la empresa Mercaderías S.A.S. cuyos locales tienen en promedio 500 

m2 –más grandes que D1– e incluirán un mayor número de productos para la venta –más de 600–. Cada tienda 

generará en promedio ocho empleos; por eso, contará con más de 500 puestos de trabajo en el primer semestre 
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del año. La comunicación con los clientes se hará a través de volantes en los que los personajes Justo y Bueno 

contarán las promociones y las historias a sus clientes. 

 

En el nuevo formato, la mercadería, es un concepto con una historia que apunta a generar un vínculo afectivo con 

el consumidor a partir de una decoración que evoca el arte popular y las tiendas de antaño. Cada tienda será 

pintada por un artista popular y tendrá detalles que permitan a los clientes sentirse a gusto y en confianza. Aunque 

el surtido es más amplio, la meta es que los precios sean muy atractivos. Además, tendrá una mayor participación 

de marcas reconocidas y las marcas propias participarán con menos de 40% del surtido. 

Justo & Bueno cuenta actualmente con variedad de productos de muy buena calidad, importados y nacionales, 

incluso, algunos de estos pertenecen al segmento de marcas propias. Dentro de la promesa de valor también se 

destaca el cambio de los productos o devolución de su dinero ante algún tipo de insatisfacción. Para darle solución 

presente su factura de compra al solicitar un cambio o devolución. 

 

9.5 Percepción del consumidor acerca de Almacenes Éxito  

 

La opinión del consumidor resulta cada vez más destacada e interesante desde que através de ella se pueda 

conocer una posible reacción de comportamiento ante los constantes cambios de la industria del retail. La 

percepción del consumidor refleja un panorama real de cómo se manifiestan las diferentes estrategias de los 

almacenes en cada cliente y cómo estos pueden afectar o beneficiar su ejercicio de compra.  
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En la presente investigación se consideró importante conocer la percepción de los consumidores frente a 

almacenes éxito, sus formatos y la competencia en la ciudad de Cartagena, se seleccionó aleatoriamente una 

muestra de los diferentes barrios de la ciudad en todos los sectores con el objetivo de tener mayor cobertura y 

conocer las diferentes opiniones. Cartagena cuenta con diferentes formatos de almacenes Éxito lo que le permite 

a sus consumidores segmentar sus compras dependiendo sus intereses y necesidades y además existe una amplia 

oferta de otros tipos de supermercados que hacen parte de la competencia y que también implementan estrategias 

para ganar cuota de mercado.  

 

Se tomó una muestra de 100 encuestados quienes suministraron información para la investigación  de la siguiente 

manera:  

Cuadro 28: Tabulación simple Variable 2  
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Gráfico 4: Gráfica Variable 2 

 

 

En el gráfico anterior se observa  que del total de los encuestados un 33% corresponde al rango de edad entre 46 

a 55 años, seguido de un 22% que corresponde al rango de edad entre 36 a 45 años, un  19% que corresponde a 

más de 56 años, un 16% entre 26 a 35 años y tan solo un 10% del total de los encuestados  está en un rango de 

edad entre  15 y 25 años.  

Cuadro 29: Tabulación simple Variable 3 
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Gráfico 5: Gráfica Variable 3 

 

 

 

En el gráfico anterior se observa  que del total de los encuestados un 41%manifiesta ser ama de casa, seguido de 

un 36% que son empleados, un  12% estudiantes y tan solo un 11 % corresponden a trabajadores independientes.  

 

Cuadro 30: Tabulación simple Variable 4 
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Gráfico 6: Grafica variable 4 

 

 

En el gráfico anterior se observa  que del total de los encuestados un 62% si compra en almacenes Éxito y un 

38% del total de los encuestados manifiesta comprar en otro tipo de almacén. Dentro de las elecciones 

encontramos almacenes como Ara, Olímpica y Carulla.  

 

Cuadro 31: Tabulación simple Variable 5 

 

 

http://www.unicartagena.edu.co/


98 
 

Facultad deCiencias Económicas – Departamento de Investigaciones 

● Piedra de Bolívar – Av. Del Consulado, Calle 30 No. 48-152Teléfono: 6754453  6754454  Ext .127 

E-mail:  iceconomicas@unicartagena.edu.co     web: www.unicartagena.edu.co 
Cartagena de Indias, D.T. y C. – Colombia 

Gráfico 7: Gráfica Variable 5 

 

 

 

En el gráfico anterior se observa  que del total de los encuestados un 43% compra en Supermercados/ 

Hipermercados, seguido de un 32% que compra en formatos Express y tan solo un 25% quienes compran en 

ambos formatos. 

Cuadro 32: Tabulación simple Variable 6 
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Gráfico 8: Gráfica Variable 6 

 

En el gráfico anterior se observa  que del total de los encuestados un 26%  considera que la mayor ventaja es la 

facilidad de desplazamiento, seguido de un 25.5% que considera que es la variedad de productos, un 25% 

considera que es ventajoso en mayor número de cajas y un 23,5% que considera la presencia de almacenes 

alternos como alianzas.  

Cuadro 33: Tabulación simple Variable 7 
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Gráfico 9: Gráfica Variable 7  

 

 

En el gráfico anterior se observa  que del total de los encuestados un 25,5% considera atención personalizada, 

con el mismo porcentaje rapidez en la atención y la facilidad de encontrar los producto seguido de un 24,5% de 

cercanía.  

Cuadro 34: Tabulación Variable 8 
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Gráfico 10: Gráfica variable 8 

 

 

En el gráfico anterior se observa  que del total de los encuestados un 55% manifiesta que cerca a su lugar de 

residencia existe un Almacén Éxito cercano, seguido de un 45% que manifiesta que no hay Almacén Éxito cerca 

de su lugar de residencia.  

 

Cuadro 35: Tabulación simple Variable 9 
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Gráfico 11: Gráfica variable 9 

 

 

 

En el gráfico anterior se observa  que del total de los encuestados un 53% considera que si ha sido beneficioso 

tener un almacén Éxito cerca y tan solo un 2% considera que no ha sido beneficioso.  

Cuadro 36: Tabulación Variable 10 
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Gráfico 12: Gráfica variable 10 

 

 

En el gráfico anterior se observa  que del total de los encuestados un 61% manifiesta que no es suficiente la 

cantidad de almacenes Éxito en la ciudad y tan solo un 39% manifiesta que si es suficiente con los que ya están.  

 

Cuadro 37: Tabulación Variable 11 
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Gráfico 13: Gráfica Variable 11 

 

 

En el gráfico anterior se observa  que del total de los encuestados un 58% manifiesta que cerca a su lugar de 

residencia hay supermercado pequeño y un 42% manifiesta que no hay supermercados de formatos pequeños 

cerca a su lugar de residencia.  
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Cuadro 38: Tabulación simple Variable 12 

 

Gráfico 14: Gráfica variable 12 

 

 

En el gráfico anterior se observa  que del total de los encuestados un 50% compra productos de la canasta familiar 

en los almacenes Éxito Express, seguido de un 30% que manifiesta comprar productos de aseo, un 20 % que 

compra licores y ninguno de los encuestados manifiesta comprar productos tecnológicos este tipo de formatos.  

http://www.unicartagena.edu.co/


106 
 

Facultad deCiencias Económicas – Departamento de Investigaciones 

● Piedra de Bolívar – Av. Del Consulado, Calle 30 No. 48-152Teléfono: 6754453  6754454  Ext .127 

E-mail:  iceconomicas@unicartagena.edu.co     web: www.unicartagena.edu.co 
Cartagena de Indias, D.T. y C. – Colombia 

Cuadro 39: Tabulación simple Variable 13 

 

Grafico 15. Grafica variable 13 

 

En el gráfico anterior se observa  que del total de los encuestados un 50% compra productos de la canasta familiar 

en los formatos super e hiper de almacenes Éxito, un 38% prefiere comprar productos de aseo, seguido de un 

10% que compra productos tecnológicos y tan solo un 2 % prefiere comprar licores en este tipo de almacén.  
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En el gráfico anterior se observa  que del total de los encuestados un 52.9% compra diario en los almacenes 

Express, un 25.5% compra semanalmente, seguido de un 9.8% que compra quincenal y tan solo un 11.8% 

compra mensualmente.  

Cuadro 40: Tabulación simple Variable 14 

 

Gráfico 16. Gráfica variable 14 
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En el gráfico anterior se observa  que del total de los encuestados un 54% compra diario en los almacenes Express 

de  Éxito, un 24% compra semanal, seguido de un 10% que compra quincenal y tan solo un 12% compra mensual 

en este tipo de almacén.  

Cuadro 41: Tabulación simple Variable 15 

 

 

Gráfico 17: Gráfica variable 15 
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En el gráfico anterior se observa  que del total de los encuestados un 44% compra semanal en los almacenes 

Express Hiper, un 30% compra quincenal, seguido de un 14% que compra semanal  y tan solo un 12% compra 

diario en este tipo de almacén.  

Cuadro 42: Tabulación cruzada Variable 5 y variable 2. 

 

Gráfico 18: Gráfica variable 5 y variable 2 
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Al observar la tabla se tiene que el mayor número de compradores de almacenes Hyper y Super se encuentran en 

los rangos de edad entre 36- 45 (54%), 46-55 años  (45,45%), 15- 25 años ( 40% ), por el contrario el mayor 

número de quienes tienen más de 56 años  compra en formatos Express y aquellos que están en edades entre 26 

- 35 años un 37,5% compra en formatos Express y otro 37,5% compra en Hiper y Super.  Esto se explica porque 

las personas mayores prefieren comprar en espacios en donde no se vean obligados a mayores desplazamientos, 

en cambio los más jóvenes gustan de formatos grandes para “vitrinear”.  

 

Al aplicar la prueba Ji2, el valor de p se encuentra por encima del 5% (p=0.8426) indicando que las diferencias 

anotadas no son significativas por tanto se afirma que la preferencia por comprar en los distintos formatos no 

depende de la edad.  

 

De lo anterior se observa que este comportamiento evidencia que las preferencias del consumidor que se 

encuentra dentro de la edad adulta tienden a ser mayor por los formatos Express, los cuales le permiten tener los 

productos de primera mano y no invertir tanto tiempo en la compra. Existe también una población de edad 

promedio entre los 36 a 45 años los cuales se consideran personas adultas jóvenes que evidentemente tienden a 

preferir los formatos un poco más grandes al tener ya conformada una familia que demanda otro tipo de 

necesidades.  
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Cuadro 42: Tabulación cruzada Variable 6  y variable 2. 

 

 

Gráfico 19: Gráfica variable 6 y variable 2 
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En el gráfico anterior se observa del total de los encuestados que se encuentran dentro del rango de edad entre 

los 12 y 25 años el 70% considera que la ventaja más importante de los almacenes grandes es la variedad de 

productos, seguido de un 60% quienes considera que la segunda ventaja es que estos contienen mayor número de 

cajas. Para las personas encuestadas que tienen entre 26 y 35 años creen que la mayor ventaja es la facilidad de 

desplazamiento con  un 62% seguido de un 50% que considera como segunda ventaja mayor número de cajas. 

Aquellos entre los 36 y 45 la mayor ventaja es la presencia de almacenes alternos como alianza con un 59.1% 

seguido de un 54,5% que corresponde a la variedad de productos. De las personas entre 45 a 55 años el 60.6% 

considera como mayor ventaja la facilidad de desplazamiento y la segunda ventaja con un 54,5% el mayor número 

de cajas. y por último las personas mayores de 56 años consideran que un la primera ventaja es la variedad de 

productos con un 57,9% seguido de un 52,6% a facilidad de desplazamiento. 

  

Al analizar todos los porcentajes del total de la muestra que se dividen en cada una de las ventajas planteadas 

podemos evidenciar que son muy parecidos: Se observa que este es similar lo cual se ratifica con la aplicación 

de la prueba Ji2, donde el valor de p se encuentra por encima del 5% (p=0.9401) indicando que las ventajas 

mencionadas no son significativas por tanto se afirma que la percepción de las ventajas más significativas de 

comprar en los almacenes grandes no dependen de la edad. 
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Cuadro 43: Tabulación cruzada Variable 7  y variable 2. 

 

Gráfico 21: Gráfica variable 7 y variable 2. 

 

 

En el gráfico anterior se evidencia que del total de los encuestados que se encuentran dentro el rango de edad 

entre los 12 y 25 años el 60% considera que la ventaja más importante de los almacenes pequeños es la atención 
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personalizada, y con una igualdad de porcentaje de un 50% se encuentra que tanto la rapidez en la atención como 

la cercanía se consideran las segundas ventajas más importantes. En el rango de edad entre los 26 y 35 años de 

las personas encuestadas creen que la mayor ventaja es la facilidad de encontrar los productos con un 62% seguido 

de un 50% que considera como segunda ventaja la cercanía. Para el caso de las personas que están entre los 36 y 

45, al igual que los de 12 hasta los 25 años, la mayor ventaja es la atención personalizada con un 63,6% seguido 

de un 59% que corresponde a la rapidez en la atención.  

 

Las personas entre 45 a 55 años el 60% considera como mayor ventaja la facilidad de encontrar los productos 

y la segunda ventaja con un 48,4% la rapidez en la atención y por último las personas mayores de 56 años 

consideran que la primera ventaja es la cercanía con un 568% seguido de un 50% tanto para la rapidez en la 

atención así como la atención personalizada considerándose estas como las segundas ventajas más importantes 

de los establecimientos pequeños. 

  

Al analizar todos los porcentajes del total de la muestra que se dividen en cada una de las ventajas planteadas 

podemos evidenciar que son muy parecidos: Se observa que este es similar lo cual se ratifica con la aplicación 

de la prueba Ji2, donde el valor de p se encuentra por encima del 5% (p=0.8874) indicando que las ventajas 

mencionadas no son significativas por tanto se afirma que la percepción de las ventajas más significativas de 

comprar en los almacenes pequeños no dependen de la edad. 
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Cuadro 44: Tabulación cruzada Variable 14 y variable 2. 

 

Gráfico 22: Gráfica variable 14 y variable 2 
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Al mirar el gráfico se observa que la mayoría de los encuestados que compran en almacenes Exitos frecuentan el 

almacén de manera diaria o semanal, aquellos que van diariamente se encuentran en edades entre 15-25 años ( 

66.67%), 36-45 (55%) y 46-55 años (55,5%), sin embargo aquellos en edades entre 26-35 años asi como los que 

tienen mas de 56 se encuentran por debajo de la media. Seguido de la frecuencia semanal donde aquellos en 

edades entre los 15 y 35 años muestran un comportamiento similar en este tipo de frecuencia. 

 

 Esto se explica porque los formatos Express tienden a ser establecimiento de rápidas compras por tiempo y pocas 

cantidades de productos, normalmente transcurrido por personas que tienen el tiempo limitado porque trabajan y 

prefieren pasar por el supermercado que no demande mucho tiempo.  

 

Al aplicar la prueba Ji2, el valor de p se encuentra por debajo del 5% (p=0.32) indicando que las diferencias 

anotadas son significativas, por tanto se afirma que la frecuencia de compra en los  distintos formatos depende 

de la edad. 
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Cuadro 45: Tabulación cruzada Variable 15 y variable 2. 

 

Gráfico 23: Gráfica variable 15 y variable 2. 
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De acuerdo a la tabla anterior, se puede observar que el mayor número de compradores de almacenes Éxito Hiper 

/Super lo realizan semanalmente, de los cuales un 60 % corresponden a las personas con edades entre 26 y 35 

años (60%) seguido de aquellas entre los 36 y más de 56 que están por debajo de la media. De la misma manera 

hay quienes prefieren comprar quincenal y la mitad de ellos se encuentran en edades entre 15 y 25 años .  

 

Lo anterior se explica que el comportamiento de compra en formatos grandes requiere mayor tiempo y por eso 

la frecuencia es un poco más lejana, así como también existe una población relativamente joven que designa 

estas compras pensando en otras actividades a realizar ya que los formatos son grandes y permite hacer el 

recorrido por las distintas secciones.  

 

Al aplicar la prueba Ji2, el valor de p se encuentra por encima del 5% (p=0.55) indicando que las diferencias 

anotadas no son significativas por tanto se afirma que la preferencia por la frecuencia de compra no depende de 

la edad.  
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Cuadro 46: Tabulación cruzada Variable 15 y variable 2. 

 

Gráfico 24: Gráfica variable 5 y variable 3 
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Al mirar la tabla se observa que los compradores que prefieren los formatos Super /hiper (43%) son en su mayoría 

trabajadores independientes y empleados, por su parte los estudiantes (41%) y las amas de casas (41,6%) 

prefieren formatos Express. Así mismo se observa que de aquellos que prefieren ir a los dos tipos de formatos 

son en su mayoría empleados (30.56%) e   independientes  (27,27%). Lo anterior se explica al entender que cada 

formato conserva su funcionalidad en los distintos perfiles de los consumidores que si bien prefieren un tipo de 

formatos por gustos, también lo hacen por comodidad y alcance a sus necesidades.  

Al aplicar la prueba Ji2, el valor de p se encuentra por encima del 5% (p=0.52) indicando que las diferencias 

anotadas no son significativas por tanto se afirma que la preferencia por comprar en los distintos formatos no 

depende de la profesión.  

Cuadro 47: Tabulación cruzada Variable 14 y variable 3. 
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Gráfico 25: Gráfica variable 14 y variable 3 

 

Al observar el gráfico, se evidencia que la mayoría de los compradores realizan sus compras diario (54%) y 

semanalmente (24%), dentro de los que prefieren comprar diariamente por encima de la media encontramos 

aquellos que son amas de casa (63%), trabajador independiente (66%) y estudiantes (57%) respectivamente. 

Mientras que por debajo de la media encontramos a las personas que son empleadas en un 42%. 

 

 Lo anterior se explica al reconocer que tiempo de las personas empleadas es muy medido para comprar 

diariamente, por lo que prefieren programarse y realizar las compras semanalmente, mientras que aquellos que 

son  independientes, amas de casas y estudiantes normalmente tienen la posibilidad de ir en cualquier momento 

del dia a comprar sus productos.  
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Al aplicar la prueba Ji2, el valor de p se encuentra por encima del 5% (p=0.8) indicando que las diferencias 

anotadas no son significativas por tanto se afirma que la frecuencia de compra no depende del oficio.  

 

Cuadro 48: Tabulación cruzada Variable 12 y variable 3. 
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Gráfico 26: Gráfica variable 12 y variable 3 

 

 

En la tabla  anterior se evidencia que del total de los encuestados  la mayoría de las profesiones u oficios (ama de 

casas, trabajadores independientes, empleados y estudiantes) prefieren comprar en los almacenes exito formato 

express los productos de la canasta familiar con un 47,83%, 62,50%, 45,45% y un 50% respectivamente. 

En un segundo lugar se encuentran los productos de aseo que son de segunda preferencia para las personas que 

son ama de casa y trabajador independiente  con un 34,78% y un 25% respectivamente. Para el caso de los 

empleados y estudiantes se encuentran en igualdad de preferencia como segundo lugar la compra de productos 

de aseo con un 27,27%  y licores con un 25%. 
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Al analizar todos los porcentajes del total de la muestra vemos que el 50% del total de las personas encuestadas 

prefieren comprar productos de canasta familiar en los formatos express, seguido de los productos de ase 30% y 

por último los licores con un 20%. 

 

Al aplicar la prueba Ji2, donde el valor de p se encuentra por encima del 5% (p=0.99) indicando que la clase de 

productos mencionados no son significativos por tanto se afirma que la clase de productos en los almacenes exito 

formato express no dependen de la profesión u oficio. 

 

Cuadro 49: Tabulación cruzada Variable 13 y variable 3. 
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Gráfico 27: Gráfica variable 13 y variable 3 

 

Al observar el gráfico anterior se evidencia que la mayoría de los compradores prefieren adquirir en los formatos 

Hiper /Super productos  de la canasta familiar (50%) y productos de aseo (38%), de aquellos que prefieren 

productos de la canasta familiar un 64% son empleados, seguido de un 44%  de quienes son ama de casas y un 

25 % correspondiente a estudiantes. Por el contrario aquellos que prefieren adquirir productos de aseo quienes 

se encuentran por encima de la media son los trabajadores independiente y los estudiantes mientras que las amas 

de casa y los empleados se encuentran por debajo en un 38.8% y un 50% respectivamente.   

 

Lo anterior se explica en que para los compradores el concepto de los formatos grandes es funcional en la medida 

que se adquieren productos duraderos y en grandes cantidades que demanden reponerlos luego de un tiempo y 

no diariamente. Al aplicar la prueba Ji2, el valor de p se encuentra por debajo del 5% (p=0.01) indicando que las 
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diferencias anotadas son significativas, por tanto se afirma que la preferencia por comprar ciertos productos si 

depende del tipo de formato.  

Cuadro 50: Tabulación cruzada Variable 6 y variable 3. 

 

Gráfico 28: Gráfica variable 6 y variable 3. 
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En la anterior tabla se observa que del total de los encuestados que son ama (o) de casa el 56,10% considera que 

la ventaja más importante de los almacenes grandes es la facilidad de desplazamiento y como segunda ventaja 

con un 51,22% está la variedad de producto.  Para el caso de las personas que son trabajadores independientes la 

mayor ventaja es el mayor número de cajas 63,64% seguido de un 54,55% que considera como segunda ventaja 

la presencia de almacenes alternos como aliados.  

 

Por otra lado, las personas que son empleados, el 52,78%, piensan que la mayor ventaja es el mayor número de 

cajas, al igual que las personas que son trabajadores independientes y con una igualdad en porcentaje, 50%, 

consideran que las segundas ventajas más importantes son la variedad de productos y la facilidad de 

desplazamiento y por último, los estudiantes consideran que las ventajas más importante son la variedad de 

productos y la facilidad de desplazamiento con un 58,33%. 

 

Al analizar todos los porcentajes del total de la muestra que se dividen en cada una de las ventajas planteadas 

podemos evidenciar que son muy parecidos: Se observa que este es similar lo cual se ratifica con la aplicación 

de la prueba Ji2, donde el valor de p se encuentra por encima del 5% (p=0.9846) indicando que las ventajas 

mencionadas no son significativas por tanto se afirma que la percepción de las ventajas más significativas de 

comprar en los almacenes grandes no dependen de la profesión u oficio. 
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Cuadro 51: Tabulación cruzada Variable 7 y variable 3. 

 

Gráfico 29: Gráfica variable 7 y variable 3 
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En el gráfico anterior se evidencia que del total de los encuestados que son ama (o) de casa el 58,54% considera 

que la ventaja más importante de los almacenes pequeños es la rapidez en la atención, seguido de un 53,66% 

considera que la segunda ventaja es la cercanía. Para las personas que son trabajadores independientes mayor 

ventaja es la atención personalizada 72,73% seguido de un 54,55% que considera como segunda ventaja la 

facilidad de encontrar los productos. Por otra parte se tiene que las personas que son empleados, con una igualdad 

en porcentaje  consideran que las mayores ventajas son la atención personalizada y la facilidad en encontrar los 

productos y por último, de las personas que fueron encuestadas y que son estudiantes consideran que la ventaja 

más importante es la cercanía seguido de un 50% tanto para la rapidez en la atención y la atención personalizada 

como segundas ventajas más importantes de comprar en almacenes pequeños. 

   

Al analizar todos los porcentajes del total de la muestra que se dividen en cada una de las ventajas planteadas 

podemos evidenciar que son muy parecidos: Se observa que este es similar lo cual se ratifica con la aplicación 

de la prueba Ji2, donde el valor de p se encuentra por encima del 5% (p=0.8288) indicando que las ventajas 

mencionadas no son significativas por tanto se afirma que la percepción de las ventajas más significativas de 

comprar en los almacenes pequeños no dependen de la profesión u oficio. 
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10. Conclusiones y recomendaciones: 

 

Después de haber realizado este trabajo se puede concluir que:  

 

Los diferentes formatos del comercio minorista han sufrido transformaciones a través del tiempo, cada 

una de ellos con características propias y específicas  que responden  a necesidades puntuales  del 

mercado, en las últimas décadas se ha visto la tendencia a que las grandes cadenas se han visto en la 

necesidad de crear formatos pequeños denominados formatos express, esta nueva tendencia evidencia lo 

expuesto por la teoría del acordeón en cuanto a transformación gradual que experimentan los 

establecimientos comerciales a partir de un movimiento de expansión, sostenimiento  y contracción.  

 

● La Cadena de Almacenes Éxito ha experimentado un aumento en cuanto al número de empleados, dicho 

comportamiento ha sido evidente desde el 2009 a partir del cual hubo un crecimiento notable en la 

variación del número de empleados hasta el año 2011 mostrando así una expansión haciendo referencia a 

la Teoría del Acordeón. A Partir del año  2011 hasta el año 2013 el comportamiento en cuanto al número 

de empleados se mantuvo, lo anterior se interpreta como un recogimiento del acordeón. Desde el 2013 

hasta el 2017 hubo variaciones pero no significativas sin embargo a partir del 2017 hasta la fecha 

evidenciaron un incremento en la variación del número de empleados dándose nuevamente una apertura 

del acordeón. 
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● En cuanto a la variación del número de metros cuadrados de Almacenes Éxito en la ciudad de cartagena, 

históricamente se evidencia un comportamiento particular desde el año 2009 hasta el año 2016, donde se 

dá un crecimiento en cuanto al número de metros cuadrados. Esto se debe a que en el 2010 se introducen 

los formatos express, aumentando así el número de metros cuadrados. En el año 2016 hasta este año 2019,  

se evidencia que no ha habido más crecimiento, de lo cual se puede deducir tomando como referencia la 

teoría de ciclo del producto que Almacenes Éxito se encuentra actualmente en la etapa de Madurez donde 

las ventas y el crecimiento se dá a menor ritmo y haciendo referencia a la teoría del acordeón reafirma 

que hay un recogimiento, por tal motivo Almacenes Exito tiene que diversificar su oferta y esto lo debe 

hacer a través  de la estrategia multiformato. 

 

● El estiramiento del acordeón se afirma con las estrategias de crecimiento externo que ha implementado 

Almacenes Éxito en la ciudad de Cartagena, donde existe un total de 9 establecimientos de los cuales, 6 

de los 9 almacenes se encuentran localizados en la zona turística e histórica, únicamente 3 de ellos se 

encuentran ubicados en la zona urbana, lo que evidencia una inclinación estratificada hacia los barrios 

con un estrato social medio y alto en los cuales también prima la presencia de Almacenes Éxito bajo la 

modalidad de formato express. 

 

● Teniendo en cuenta la ubicación de los 9 establecimiento de Almacenes Éxito en la ciudad de Cartagena, 

se evidenció que en el área de influencia de cada uno de estos se hallan diferentes Supermercados con 
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características similares y en algunos de ellos con los mismo tipos de formatos, principalmente con los 

formatos Express. Los Almacenes  que hacen presencia en estas áreas son Ara, Olímpica, Carulla , Justo 

y Bueno, entre otros.  
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Anexos: 

UNIVERSIDAD DE CARTAGENA 

PROGRAMA DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS 

 

Objetivo:Determinar la percepción y reacción de los consumidores frente a los cambios que ha sufrido 

Almacenes Éxito en la ciudad de Cartagena.  

 

ENCUESTA TEORÍA DEL ACORDEÓN 

 

1. ¿En cuál barrio vive? 

________________________________________________________________________ 

2. ¿En qué rango de edad se encuentra usted? 

O 15-25 

O 26-35 

O 36-45 

O 46-55 

O Más de 56 

3. ¿Cual es su profesión u  oficio? 

O Ama de casa 
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O Trabajador Independiente  

O Empleado  

O Estudiante  

 4.   ¿Compra usted en Almacenes Éxito?  

O Si  

O No  

 

5.  ¿En qué tipo de  almacén Almacén Éxito  compra? 

O Formato express 

O Hipermercado/supermercado 

O Ambos 

6. Marque con una X en qué tipo de almacén compra los siguientes productos que se detallan a continuación:  

 

Productos: Exito Express Hiper almacén 

/Super almacen 

Productos de canasta familiar   

Productos de aseo   

Productos tecnológicos    
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Licores   

 

7. ¿Cuál considera usted que son las ventajas de comprar en almacenes grandes?  

O Mayor número de cajas  

O Variedad de productos  

O Facilidad de desplazamiento  

O Presencia de almacenes alternos como alianzas  

 

8. ¿Cuál considera usted que son las ventajas de comprar en almacenes pequeños?  

O Rapidez en la atención  

O Atención personalizada  

O Se encuentran los productos con mayor facilidad  

O Cercanía 

 

9. ¿Cerca de su lugar de residencia, existe algún almacén Éxito cercano? 

O Si  

O No 

10. Si la respuesta a la pregunta anterior es afirmativa, le ha sido beneficioso tener un Almacén Éxito Cerca?  

O Si 

O No  
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Porque? _______________________________________________________ 

11. ¿Cree usted que el número de  Almacenes Éxito en cartagena es suficiente para la ciudad?  

O Si 

O No 

¿Porque?____________ 

 

12. Marque con una X la frecuencia con la que compra en cada uno de los tipos de Almacenes Éxito.  

 

 Exito Express Hiper almacén 

/Super almacen 

Diario   

Semanal   

Quincenal    

Mensual   

 

 

13. Mencione usted si cerca del área donde vive hay otro supermercado pequeño? 

O Si 
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O No 

O Cual? 

 

 

 

 

 

Firma Autor 1. Firma Autor 2. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.unicartagena.edu.co/


139 
 

Facultad deCiencias Económicas – Departamento de Investigaciones 

● Piedra de Bolívar – Av. Del Consulado, Calle 30 No. 48-152Teléfono: 6754453  6754454  Ext .127 

E-mail:  iceconomicas@unicartagena.edu.co     web: www.unicartagena.edu.co 
Cartagena de Indias, D.T. y C. – Colombia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.unicartagena.edu.co/

