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RESUMEN

Segun los resultados de esta investigacion la organizacion geogréfitarcial de Tulcan esta
basada en la experiencia y observacion empfocaando escenariaonde los comerciantes

no cuenan con el nivel de ingresos esperado en sus emprendimidatgsie provoca un
precario desarrollo de estos. Es ahi que la identificacion de superficies potenciales en el sector
centro de la ciudad, medite la aplicacion de los modelos de localizacion de Reilly, Huff y La
Londe, permite contar con informacion relevamfee contribuye al desarrollo de los
emprendimientos comercialddichos modelos, a través de calculos de gravitacion comercial

y aspectoselacionados con el comportamiento del consumidor y del oferente obtenidos
mediante formularios, permiten establecer superficies con mayor atractividad comercial, mayor
probabilidad de demanda y menor saturacion comercial. Las superficies que cumpkason e
tres caracteristicas albergan en su interior superficies potenciales que les confieren a los
emprendimientos comercialegejores oportunidades desarrollo.

Los criterios de Reilly, Huff y La Londepnsideran @&yacucho, entre las tres superficod

sector centro de Tulcan, como la superficie con mejores oportunidades para el desarrollo tanto
de papelerias como de farmacias. Esta superficie desde la perspectiva de Reilly cuenta con
mayor radio de atracciébn comercial, es decir, atrae clientespaefisies que se encuentran
alejadas considerablemente de su centroide, ademas pa@seeobabilidad de demanda de
23696 personas papmapelerias y 2898 para farmaciaspn un potencial de venta de 12.173

y 12458 personas respectivamente, a esto haysgmarle que tiene una saturacion comercial

de 275.846 dblaresfpara papelerias y 883.041,12 délarégiara farmacias, lo que brinda la
posibilidad de abrir nuevos negocios relacionados a estas dos actividades.

Por tanto, &8 en Ayacucho donde se loeah las superficies potenciales para desarrollar
emprendimientos de farmacias y papelerias. Dichas superfiotesicialesse identifican
mediante los puntos limites de atractividad de Ayacucho, los cuales guian el trazo de un radio
de accion comercial @ugenera un mapa de intersecci€élrmismo que muestra finalmente tres
superficies potenciales, una con potencial alto, otra con medio y otra con bajo.

Palabras clave: Gravitacion comercial, geomarketing, sistema de informacion geografica
comercial.
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ABSTRACT

According to the results of this research, the geograggmamercial organization of Tulcan is

based on experience and empirical observation, forming scenarios where merchants do not have
the expected level of income in their ventures, wkighses a precarious development of these.
ltds there that the i dentification of pot e
application of the location models of Reilly, Huff and La Londe, allows to have relevant
information that contributes tbe development of commercial ventures. These models, through
commercial gravitation calculations and aspects related to the behavior of the consumer and the
supplier obtained through application forms, allow to establish surfaces with greater
commercial #ractiveness, greater probability of demand and less commercial saturation.
Surfaces that meet these three characteristics harbor potential surfaces within them that give

business ventures better development opportunities.

The Reilly, Huff and La Londe iteria consider Ayacucho, among the three areas in the central
sector of Tulcan, as the area with the best opportunities for the development of both stationery
stores and pharmacies. This area from Reilly's perspective has a greater commercial attraction
radius, that is, it attracts customers from areas that are considerably far from its centroid, it also
has a probability of demand of 23,696 people for stationery stores and 27,598 for pharmacies,
with a potential sales of 12,173 and 12,458 people respgtio this must be added that it has

a commercial saturation of $ 275,846 / m2 for stationery stores and $ 883,041.12 / m2 for
pharmacies, which offers the possibility of opening new businesses related to these two
activities .

Therefor e, o whérs potertial SAiyjaees are located to develop pharmacies and
stationery businesses. Said potential surfaces are identified by the attractiveness limit points of
Ayacucho, which guide the tracing of a commercial action satiat generates an intersent

map, the same one that finally shows three potential surfaces, one with high potential, another
with medium and another with low.

Keywords: Commercial gravitation, geomarketing, commercial geographic information
system.
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INTRODUCCION

El siguiente doemento consolida la informacion geeferencial comercial del centro y de los
productos de papelerias y farmacias. Es parte del proyecto global que analiza las superficies
potenciales para el desarrollo de emprendimientos comerciales de Tulcan en 20aido2@e

se incluyen las actividades comerciales de restaurantes, licorerias, abastos, ferreterias.

Inicialmente este documento informa la probleméatica sobre el comercio el cual se ve afectado
por el creciente aumento de negocios informales, mismosgsablecen de forma empirica

y en base a las experiencias, asimismo muchas personas han optado esta accion como una salida
gue les genere ingresos y satisfagan sus necesidades.

A continuacién, se tratan los fundamentos teéricos de los modelos matem@tiReidly, Huff

y La Londe. Reilly define el limite de atractividad entre dos puntos, es decir, hasta donde los
consumidores se trasladan como maximo en busca productos en cualquiera de las superficies;
Huff analiza la probabilidad de demanda que puebbamzar los emprendimientos comerciales

en relacion a distancias y tiempos a razén de su ubicacion geografica, en el caso de La Londe,
permite identificar la saturacion de mercado de cada superficie.

Luego, en el marco metodolégise explicda metodologg, el procesamiento y la forma en la

gue se analizan los resultados de la investigacion, las poblaciones objeto de estudio fueron los
emprendimientos comerciales, demandantes y oferentes (548 locales comerciales entre
restaurantes, papelerias, farmacisstos, licorerias y ferreterias y 16.130 personas). Se tomo
una muestra de 153 oferentes y 209 demandantes, respectivamente se aplicaron formularios a
las diferentes poblaciones logrando un enfoque cuantitativo y cualitativo en esta investigacion.

Por dtimo, se expone los resultados y discusién planteados en forma didactica partiendo desde
el disefio de las graficas de estructura comercial, arterias comerciales principales y puntos
centroides de gravitacion comerciaebn el fin de sobreponer areas geenpitieron visualizar
espacios geograficos que permiten identificaevas superficies potenciales. También, se
presenta las conclusiones y recomendaciones finales, asimismo se incluye anexos que muestran
informacion respecto al tema a desarrollar.
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l. PROBLEMA

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Ecuador es uno de los paises latinoamericanos con mayor actividad emprendedora, sin
embargo, gran porcentaje de los emprendimientos dificilmenteastenen y se desarrollan

en el tiempo, de acuerdo a Cahuasqui (2014), estos duran entre dos y tres afos, siendo la caus:
principal que el 64% son creados con limitados conocimientos en negocios y sin estudios
previos, este hecho es evidente en la Zona 1 de Ecuador (Carchi, fis;ufsimeraldas e
Imbabura) dondel bajo desarroll@omercial se traduce en vent@ge oscilan entre 0,3% y

1%, valores minimos en rei@n a Pichincha (44,8%), lo que se tradwsegin datos del SRI

enuna precaria recaudacion tributaria, 1,5% de 1881 millones de dolares recaudados en
todo el pais en 2018. En Tulcan esta situacion se ve empeorada por su condicion fronteriza,
pues tiene que enfrentarse entre otros aspexiasdevaluacion del pegoala orgamzacion
geograficae innovacion comeral queposeeColombia, que conjuntamente dasdesventajas
regionalegle la ciudadpoliticas de gobierno, falta de capacitacién, desorganizacién geografica
comercia) etc., ha creado en la ciudad, diferentes superficies con escenarios favorables y
negdivos para el desarrollo de emprendimientos comerciales.

En este contexto la problematica sobre la cual se fundamenta la piliesestgaciones
justamenteguela ciudad de Tulcan, no se ha definido superficies potenciales que permitan el
desarrollo de emprendimientos comerciales en el sector centro.

Dicho problema tiene origen en treseifites principales, por un ladssta la organizacion
geografica- comercial de Tulcdna misma quessta basada en la experiengi observacion
empiricaque impide que se establezcan superficies en las que se pueda realizar estudios
economicos, gepaficos y gravitacionales, perjudicando de una u otra maaetas
comergantes, pues afecta negativamente elivel de ingresos esperados en sus
emprendimientos, lo que imposibildasu vezl desarrollo de los emprendimientos comerciales

en cada uno de los sectores que conforman la ciudad.

Como segunda fuentetéda conplejidad que implica realizar una investigacion de dicha
indole,pueda medicidn de superficies potenciales que indiquen a los usuarios el lugar en donde
seria optimo instalar su emprendimiento comercial, no solo requiere de personas capacitadas,
sino fambién de tiempo y equipo especializado
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La tercera fuentee fundamenta en tlespreocupacion gubernamergak existe en Tulcan al

no establecer politicas publicas que permitan llevar a cabo esta clase de investigaciones, pues
en la ciudadno existen antexmentes de haber ejecutado proyectos dirigidos a determinar
superficies potencialegie ayuden bbs emprendimientos comerciakealcarzar sudesarrollo
econdmico planificado.

Por consiguiente, la ausencia de este tipo de informacion a obligado a iehdedores a

colocar sus negocios de forma empirica, es decir, basandose en la experiencia de otros locales
comerciales o en las observaciones realizadas a ciertas zonas donde los negocios supuestamente
prosperan, sin tener ningun porcentaje de segurigad,o cual uno de los jueces mas
importantes de su decision es el tiempo.

Es importante aclarajue,en esta investigaciéon habla del centro de la ciudad de Tulcée

hace referencia al sector comprendido entre calieguiy Panamaaunque en la réidad de

acuerdo al Municipio de Tulcaeste sector se ubi@ntre las calles Juan Rafael Arellano y
Panamala causa de la reduccién en el espacio geografico del sector centro, fue establecer una
proporcionalidad entre los tres sectores, pues el ciéati® mayor afluencia de comercimse

el norte y sur de la ciudad.
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Figura 1. Mapa de la ciudad de Tulcan
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Sector Centro

Figura 2. Sector derabajo
1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

Enla ciudad deTulcdn no se definersuperficiescomercialegjue perntan determinasi la
relacion entre swatractividadcomercia) probabilidad de demanda saturacdn comercial
contribuye a identificarsuperficies potencialepara el desarrollo demprendimientos
comerciales especificen elsectorcentro.

1.3. JUSTIFICACION

En la ciuda de Tulcan existen varias superfict®s caracteristicas gravitacionalagorables
para la generacion de nuevasguestas geograficas para el desarroll@mg@rendimientos
comerciales mismos que contribuye al desarrollo socioeconémico de la ciudad y al
cumplimento de los objetivos financieros de los emprendimientos.
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En lo referente al desarrollo @gnprendimientos comerciales pertiéner una vision mas

clara y equilibrada del area geogréfica clave, donde un negocio podra satisfacer tanto las
necesidades de los clientes como la generacién de fuentes de empleo y la contribucion de
impuestos para elstado. La investigacidn también proporciona un diagnéstico pertinente
acerca de la importancia de identificar superficies potenciales en el sector centro de la ciudad
de Tulcéan, teniendo como finalidad ubicar a los emprendimientos en un area geografica
estatégica con todos los pardmetros especificos que requiere un negocio.

Ademaés, para los emprendedores el hecho de tener una nocion clarapgflais potencial

en dondeva a situar su actividad comercial, implica contar con una estrategia de lemzami
basada en datos reales y no de foemgirica puesto que su ubicacion no serd parte de una
conglomeracion o disgregacion irracional de negocios, de tal manera que los clientes puedan
satisfacer exitosamente sus necesidades. De igual manera medigaterdacion de este
sistema de informacién, los precursores de los emprendimientos comerciales contaran con una
base de datos donde tendran la posibilidad de seleccionar los glantssy estratégicos que
poseeras caracteristicas que mas se adhiesuntgpo de negocio y a sus requerimientos.

En estecontexto también se benefid@Camara de @mercioy Municipio de Tulcandebido

a gue contaran con una base de datos veridica, misma que contiene célculos acerca de la
probabilidad de demanda, el nivel de atraca@démercial yel nivel de saturaciéde mercado

por cada superficie. De este modejncentivaa un nuevo cambio da implementacion de
actividades comercialgsa suvez a elevar los niveles dempetitividad, con el fide reactivar

el comercio en el sector centro de la ciudad de Tulcan.

Es importante sefalar que esta investigacionesgtitada en contribuir conformacion al eje

2, objetivo 5 del Pl an de Desarroll o Toda
productividad y la competitividad para el desarrollo econémico sostenible de manera
redistributiva y solidari,2@07201,mI9%n de Desar

En este sentido, la viabilidad de la investigacion, se agustn de los modelos de localizacion
espacial de Reilly, Huff y La Londe, los cuales se enfocan principalmente en estudiar la
atraccion comercial, la probabilidad de demay@anivel de saturacion del mercado, ademas

de que estos modelos permiten identificar la superficie potencial para el desarrollo de
establecimientos comerciale&simismo, esta investigacion es de gran importancia debido a
gue facilita a los emprendedsra encontrar el lugar geografioptimo pam implementar su
emprendimient@omercial y por endsatigacer las necesidades lds consumidores.
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1.4. OBJETIVOS Y PREGUNTAS DE INVESTIGACION

1.4.1. Objetivo gneral

T

Identificar superficies potenciales padesarrollo de emprendimientos comerciales
en el sector centro de la ciudad de Tulcéan.

1.4.2. Objetivos specificos

24

T

Construir la fundamentacion tedrica @avés de teorias, conceptos, postulados,
definiciones, categorias y posiciones que permitan leersiasion de la presente
investigacion.

Identificar los puntos limites de atractividaude ejercen las superficies del sector centro
de Tulcan mediante el modelo de localizacion de Reilly, para la determinacion de
superficies potenciales que permitan eldeslo de emprendimientos comerciales.
Determinar la probabilidad de demanda de las superficies del sector centro de Tulcan
mediante la aplicacion del modelo de localizacion de Huff, para la determinacion de
superficies potenciales que permitan el deflard® emprendimientos comerciales.
Establecer la saturacion de mercado de las superficies de Tulcan metdete de

La Londe parala identificacion de superficies potenciales que contribuydasarrollo

de emprendimientos comerciales en el seaatro de la ciudad de Tulcan.

1.4.3. Preguntas de nvestigacion

T

¢, Cuales son las superficies potenciales en el sector centro de la ciudad de Tulcan que
posibiliten el desarrollo de emprendimientos comerciales?

¢,Cualesson las superficiedel centro de la ciudadedTulcan con mayor saturacion
comercial que compliquen el desarrollo de nuevos emprendimientos comerciales?

¢, Cual de las dos actividademmerciales analizadas es mas idéneas para emprender en
el area comercialel sectocentro de Tulcan?

¢Cual es la sugrficie que ejerce mayor atractividad comercial en el sector centro de la
ciudad de Tulcan?

¢, Cual es la probabilidad de demanda de las supedieisgctocentro de la ciudad de
Tulcan?



Il. FUNDAMENTACION TEORICA

2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Ciertamentaningun proceso de investigan comienza desde cero, por tal razoesta seccion
se consideraalgunos estudios que contribuyermmo bases para el desdlo de este estudio

La primera contribuci-n <citaadmi,t ogso: elEcim@ld
desarrollado por Virginia Lasio, Xavier Ordefiana, Guido Caicedo, Andrea Samaniego y Edgar
Izquierdo, el mismo que tiene como propodsito analizar las caracteristicas de los
emprendimientos que rodean los paises participantes. En leegpecta al Ecuador, este
estudio se realiz6 en un rango conformado por los emprendedores potenciales y los
emprendedores cuyos negocios ya estan establecidos, los primeros representan un 51.6% de
dicho rango, por lo tanto, la diferencia les corresporilde amprendedores nacientes.

Estos resultados indican que la poblacién emprendedora por necesidad esta casi a la par con la
emprendedora por oportunidad, siendo la primera motivada por la falta de ingresos a la
economia de sus hogares , lo que significa ga causa de su bajo nivel de ingresos, es
imposible que tengan los recursos necesarios como para poder realizar una investigacion del
tipo que se pretende dar a conocer en el presente trabajo, dando como resultado que la
instalacion de sus negocios seaalizadas o planeadas de forma empirica en lugares con mayor
afluencia de clientes.

Por su parte los emprendedores por oportunidad de igual manera se verian envueltos en una
aventura empresarial, sin embargo, estas serian como consecuencias lei@supuestos

tienen la facilidad de realizar estudios de mercado que le indiquen la aceptabilidad de su
producto, pero ¢saben acaso en donde le es mas factible poner su negocio y en que
proporciones?, la respuesta es incierta, es ahi donde adtlentdicacién de superficies
potenciales

La segund&uente de informacidproviene de una tesis de la Universidad de Manizales, llevada

a cabo poMary Ceballos y Katherine Mancera en el afio 2011, denomihddanp | e ment ac
de un sistema geomar keting. Caso piloto Ar
investigacion es analiza® Geomarketing como una herramienta que en muchas ciudades la
consideran novedosa por su escasa aplicacion, este esd¢ ddanizales, en donde se realizd

un proyecto para la aplicacién del Geomarketing, con el objetivo de contar con una base de
datos de las diferentes ubicaciones éptimas para la comercializacién de productos o servicios y
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lugares con gran afluencia de alies potenciales, convirtiendo a dicha base de datos en un
punto clave para el desarrollo progresivo de los negocios.

Lo interesante de este proyecto es que se habla de una caracteristica mas del Geomarketing,
esta es la capacidad de proporcionar lasetecids del cliente con respecto a los productos
ofertados, de modo que la administracion pude responder sus interrogantes de forma visual
gracias a mapas digitales, por ejemplo ¢en qué lugar se tiene la posibilidad de que los clientes
adquieran con mayordcuencia los productos y servicios?.

Tambi ®n existe |l a contribuci-n de Oscar David
geomarketing con SIG para los restaurantes de comida vegetarianagvegan el ej e caf
publicado en el afio 2015. La cual se refiere al geomarketing que permite determinar zonas
potenciales para la venta de alimentos vegetarianos, claro que aqui se especifica un enfoque al
area de alimentos, pero lo que interesa nod@sdnfoque sino el procedimiento.

En este caso el ente diferenciador con los demas antecedentes es el analisis comparativo que se
realiza entre restaurantes vegetarianos y no vegetarianos, asi como también su relacion con los
negocios que se desenvuehamel mismo dmbito de la salud, por ejemplo, gimnasios, tiendas
naturistas, centros comerciales de ropa deportiva, etc., lo que para la presente investigacion
seria un referente para relacionar los negocios con la competencia y puntos de influencia.

Otro aporte importante que se tomo en cuenta es la investigadziraded_a Fuente (2000),

la cual describe el proceso de aplicacion de los modelos de localizacion espacial de Reilly y
Huff de formaindependientede modo que la utilidad de cada modsdoexpresa con mayor
claridad para el lectoDicha aplicacion se fundamenta en una sola superficie, pero por cada
modelo la relaciona con otra superficie diferente,ntEneraque se pueda observar las
diferencias en los resultadoghporqué de estos.

Por dltimo, contamos con una tesis de la Universidad de Ambato llevada a cabo por Pedro
Daniel Ramon Chaguay en el afio 2014, ddnoma d a i E | Geomar keting en
empresa Moda Tacchi de |l a ciudad de Ambatoo.
para las ventas de la empresa KIdACCHI, su objetivo principal radica en el aumento de la
mismas, obviamente esta esrlata de la mayoria de negocios que se lanzan al mercado, pero
como ya es conocimiento de todos, este objetivo solo se logra si se realiza una planeacion
anticipada de las estrategias de lanzamiento, razén por la cual se decidié emplear el
geomarketing parbograr la comprension del impacto que tienen los sistemas de informacion
geografica en el ambito de las ventas, y cOmo este contribuye para tener una idea mas clara del
perfil de los clientes que van a rodear el negocio, dependiendo de dénde se Ig poles|se

bien es cierto las caracteristicas de los cliente que visitan cierto sector depende de los negocio
gue lo rodean, puesto que estos ejercen influencia en los intereses de los consumidores.
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2.2. MARCO TEORICO

Un modelo es aquel que se toma como patron para la produccion de algo, es una guia ejemplar
de la cual otras ideas se derivan, por lo tanto, al hablar de un modelo de localizacién se hace
referencia, de acuerdo a Zhindén (2015), a un disefio ¢edoicformado por variables, las
mismas que mediante un procedimiento especifico, permiten hacer comparaciones de distintos
lugares y determinar aquellos que manifiesten mayor potencialidad.

En el &mbito de l¢éocalizacion existen multiples formas de clasificar las teorias y modelos de
localizacion, una muy practica es la empleada por Garrocho (2003), el cual plantea cuatro
enfoques generales que buscan explicar el comportamiento y relacion que vinculan a los
oferentes con los consumidores. Estos enfoques son: El enfoque microeconémico (ME), La
teoria del lugar central (TLC), La teoria de la interaccion espacial (TIE), La teoria de subasta
del suelo urbano (TSSU).

El ME se fundamenta en el supuesto que el olged® consumidor es maximizar, 1o mejor
posible, sus utilidades, mientras que el de los comerciantes es elevar sus beneficios, por lo tanto
todos sus esfuerzos tienen esa Unica perspeltigae se traduce en un modetespacial, es

decir, que no perrté explicar el comportamiento territorial de los factores econémicos que se
esta analizado.

En lo que se refier a la TLC esta describe el numero de asentamientos, su tamafio y
distribucion espacial, partiendo desde la localizacion de las actividadasigsrgitomando en
cuenta los precios reales de bienes y servicios, sin emlmargonsidera el comportamiento

del consumidor.

En cuanto al TIEdefiende que el niumero de consumidores que fluctia entre las diferentes
superficies que se analizan, estadgielaado negativamente con el cuadrado de las distancias
gue separan a una superficie de otra, y positivamente con la cantidad de habitantes que existe
en cada una de ellas. La caracteristica mas notable de esta teoria es que vincula la localizacion
de un stablecimiento con el comportamiento del consumidor, relacion que pocos modelos
utilizan.

Por ultimo, est la TSSU la cual se enfoca en determinar un lugar potencialmente rentable,
para cualquier fin, desde el punto de vista de la renta del suelo, esdeldcision se basa en
la variacion del precio y uso del suelo.

A pesar de que Garrocho afirma que estas teorias no fueron elaboradas con el objetivo principal
de optimizar la localizacion de actividades comerciales, sino para la ubicacion de viviendas,
servicios publicos, industrias, etc., sus conaepedricos fueron utilizados corbase para el
desarrollo diversos modelos de localizacion comercial.
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Tomando en cuenta lo anterior, claramente el enfoque Util para esta investigacion, por su
potencial paa explicar y analizar, de manera sencilla, tanto la conducta espacial de los
consumidores como también los patrones de localizaciérsdestablecimientos comerciales,

es la teoria de interaccion espacial, la cual como afirma Garrocho, presenta nmitigeéss

de localizacion que apoyan a los emprendedores en sus decisiones locacionales. En este aspecto
los principales modelos que se destacan son los siguientes:

Modelo de WebeiSu metodologia tiene el objetivo de buscar un punto de localizacion (P) para
el establecimiento de una planta industrial, de tal manera que dicha ubicacién posibilite la
minimizacion de costos de transporte, tanto de proveedores (materia prima) como también de
clientes(demanda), que demanden variedad de producto (peso).

Este mod fue el primero en incorporar el concepto de isodapana, el mismo que consiste en
ubicar una linea que une puntos de igual coste. A pesar de la eficacia de los resultados este
modelo, su metodologia no aporta la informacion que se necesita para elbotetsta
investigacion, puesto que el punto de estudio son los establecientes comerciales y no
industriales, ademas no se focaliza en el factor proveedores como lo hace este modelo.

Modelo de Richard Hurddu modelo afirma que la renta del suelo urbaté ésterminada por
la superioridad de su localizacidon, en otras palabras, que un terreno adquiere mayor valor
dependiendo de la proximidad con lzecge encuentre a los clientes.

Traduciendo este aspechb contexto de esta investigacion, significa lastnrccion de un

nuevo establecimiento comercial en un espacio que resulte altareetitivo, sin embargo

como se planteaen los objetivos especificos, la fuentenpipal de donde se obtuvo
informacion, fuerorlos mismos establecimientos comercialéseshubiese decidido aplicar

este método la investigacion se habria direccionado al analisis de los terrenos disponibles en el
sector centro dia ciudad de Tulcan y no a laxcales.

Estabilidad de competencigste modelo fue formulado por el economidtaold Hotelling,

quien introdujo por primera vez el término de competencia dentro del ambito de la localizacién,
tras descubrir que en muchas situaciones la oferta tiende a agloneerarse sola superficie

y no se distribuye homogéneamente dentro dérea.

Este descubrimiento le llevo a plantear en uno de sus postulados, que, si un punto B se instala
cerca de un punto A, este tendra la posibilidad de mantener sus clientes y captar algunos de A,
por su parte A tendra las mismas oportunidades de B pamtq la disputa por los clientes se

daria entorno a las distancias y a los precios que se establezcan. La desventaja de este modelo
es que solamente analiza la localizacién de un negocio en un ambito lineal, como por ejemplo
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una playa, donde dos ptes de helados se ubiquen uno al lado de otro y donde sus clientes
estén concentrados en el mismotpusituacién que no se preseataesta investigacion.

Modelo de ReillyDe acuerdo &Villiam Reilly, la magnitud de personas que fluctian entre dos
supeficies determinadas, depende positivamente del nUmero de clientes que se alojan en dichas
superficies y negativamente de las distancias que separan a una superficie de la otra, elevado al
cuadrado. Al enfocarse precisamente en los clientes y el sectoodge a los negocios
comerciales, evidentemente este modelo se relaciona directamente con el propésito de la
presente investigacion.

La formula de Reilly permite entgras cosas determinar el nivel de atractividad que tendran
las superfiies caracteriica que forma parte de las cualidades que permiten reconocer aquellas
superficies con alto potencial comercial, por lo taegte fuesl primer modelelegidodentro

de la metodolgia de investigacion utilizada.

Modelo de Huff Este modelo es una proyeccién mejorada del Modelo de Reilly, pues
perfecciona la captacibn de mercados adaptandose de manera mas eficaz a entornos
intraurbanos quel modelo Reilly, ademas afirntpie el comportamiento del consumidor no

solo se guia por ladistancias que los separa de los locales comerciales, sino que este también
esta determinado por cualidades como oferta, calidad, imagen, variedad, precios, entre otros,
gue reducen de una u otra manera el impacto causado por las distancias.

En este purt surge la pegunta ¢Por qué no solo utilizar Huff y dejar a Reilly? Si bien es cierto
el modelo de Huff es una adaptacion mejorada de Reilly, sin embargo, al concentrarse en
analizar de manera eficiente la probabilidad de desplazamiento de los consuhad@ema
superficie determinada, pierde su efectividad en encontrar puntos de ruptura en las superficies
conmayor atractividad comercighuntos que pueden ser potencialmente comerciales y que la
férmula de Reilly si puede encoat. Por esta razon seddiétrabajar con los dos modelos de
forma separada.

Modelo de La LondeEl indice de saturacion comercial de La Londe defiende la existencia de
un punto de equilibrio, en el cual el mercado alcanza la maxima eficiencia comercial y donde
la presencia d&an solo un local comercial, fuera de ese equilibrio, afectaria la rentabilidad de
los negocios ya existentes, a este suceso se le conoce como saturacion de mercado.

Este modelo es considerado valido para esta investigacion, porque analiza la potdri=alida

una superficie desde la perspectiva del gasto promedio de los consumidores, la perspectiva de
la superficie de venta y el nimero de clientes, ademas a diferencia del modelo de estabilidad de
competencia analizado anteriormente, el modelo de La Landa &n cuenta a cualquier
negocio sin importar si su ubicacion es lineal o no al establecimiento analizado, considera
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también a los clientes presengsla superficie analizada y no a un grupo concentrado en una
misma ubicacion.

Luego de analizar los n@os que mas se destacan dentro de la localizacién o gravitacion
comercial, se pudo evidenciar que los modelos cuyas metodologias se adspitzanadnte al
objetivo de la investigacion, son losdels de Reilly, Huff y La Londe

Antes de describir a piendidad estos modelos, es importante conocer varios términos basicos
que giran a su alrededor y que son primordiales para discernir correctamente su metodologia y
los elementos que los conforman.

Uno de estos términass elarea comercialla cual segurGazquez & Sanchez (200@s el

lugar geogréfico contemplado en el sector urbano, que abarca tanto demandantes como
oferentes y cuya dindmica genera el fenédmeno que incita a los comparadores a movilizarse para
realizar sus operaciones de compras o de cons!!

Hay que tener en cuenta que un area comercial tiene dos puntos de vista tanto del comprador
como del vendedor, es deasl, canprador la interpreta como #na donde puede encontrar
productos parasatisfacer sus necesitks,y desde la éptica del vended@s un espacio
geografico donde comercializa y tlisuye sus bienes o servicios.

Dentro de las areas comerciales o formando parte de ellas, se encuentran otros elementos
indispensables de definigs superficiesChasco Lafuente (2000), se refiere a las superficies
como el lugar geografico definido por los limites de un area comeeciatuyo interior se
albergan factores que influyen de una u otra manera en la venta de un bien o servicio,
constituyéndose, asi como una zona economica formada por sectores comerciales y
residenciales, en otras palabras, la superficie es un segmema@u@aicomercial.

A su vez las superficies estan formadas por otros segmentos geograficos denominados
superficies potenciale€hasco La Fuente (200@efine a una superficie potenc@mo aquel

lugar fisico determinado por limites dentro de los cuagesrscuentra mayor afluencia
comercial, transito vehicular entre otros factores clave que permite que un emprendimiento
comercial tenga éxito en su desarrollo.

En otras palabras, una superficie potencial se considera un espacio donde los consumidores
busca bienes y servicios con el fin de satisfacer sus necesidades.

Dentro de las areas comerciales y superficies se pueden encontrar diversos tipos de actividades
de las cuales solo algunas formaron padesta investigaciériyna actividad comerciale

acuerdo a Crespo (2014) se define como At oda
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distribucion de bienes y servicios, para la obtencion de ganancias o lucro y cualesquiera otras
actividadesderhas de actos de comercioso (p.115).

En este sentido una actividad comercial corresponde al proceso de comercializacion de bienes
y servicios, de tal manera que dentro de la investigacion se analizan las actividades comerciales
tales como: farmacias, papelerias, restaurantes, abastosyitesretécorerias de la ciudad de
Tulcéan.

Una vez comprendidos estos conceptos es mucho mas facil interpretar el contenido de los tres
modelos El primer modelo que se presenta es Reilly.

De acuerdo &olom (2015) el modelo de kavitaciono localizacioncomercial de Re,
manifiesta que los negocios colocados de manera empirica se ven afectados por las distancias
y tiempos empleados por los consumidores para llegar a ellos, de ahi la necesidad de plantear
puntos de indiferencia hasta donde se movilamo maximo los consumidores, puntos que
resultan clave a la hora de instalar un negocio

Formula:
, O
0 =
0
P
Donde
4§ distancia que determina el punto iddiferencia entre los puntaentroides de

ARad y nAbo.
f - distancia en kildmetros calculada entre dos puckosroidesdé a o y fAb o, p
ruta seleccionada como una via o carretera relevante.

1  |4= poblacion & consumo que circula en la superfiia o
1 |l=poblacibongé consumo que circula en la super
1 ay b=Hacen referencia a la superficie de estudio

Cabe destacar, qem el desamllo de la férmula de Reilly, para eélculo de las distancias se
hizo uso de la herramienta digital de Gleodlaps, consideralo a los centroides de las
superficies del area comerc@@ntro como puntos de parti(i) hacia losentroidesdel resto
de superficies de Tulcamstimados como puntos de destifip). Dichas distancias
conjuntamente coras poblacionesle cadasuperficie permitieron obtenezl punto de
indiferenciabuscado.
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Quinde (2019), se refiere al punto de ruptura o de indiferencia como el limite maximo hasta
donde se traslada el flujo comercial de una superficie hacia otra, partiendo desdielecen
de la superficie de origen, hacia el centroide de la superficie de destino.

Se entiende por centroide al centro de gravedad o resultante de todas las fuerzas que actian
sobre un cuerpo, en este caso la superfdaéndez (2017) aclara que las figuras fmmeas
geomeétricairregulaes, tienden bocalizarsu centroide en cualgeripunto del cuerpo, situaciéon

gue se podra evidenciar mas adelante.

Regresando al punto de ruptura, la direccién que se toma en cuenta para establecer el limite de
atraccion, esta dada por las vias de mouligaincipales, o también llamadas arterias
principales. Alcantara (2010), describe a estas rutas como las vias de comunicacion con mayor
fluctuaciéon comercial, es decir aquellas con movilidad humana y vehicular importante; estas
vias se encuentran reforzedpor las rutas conectoras o alimentadores, que son las calles que
unen las vias principales con las superficies, por lo tanto son esenciales para una movilidad
efectiva.

La aplicacion de este modglaedeser bastante amplia si se lo desea ver asi, sin embargo, para
términos de la presente investigin, su objetivo esta centrado en identificar el punto maximo
de traslado de un consumidor para encontrar superficies potentadesstrategias que se
podrian impementar en dichas superficidependeran de los objetivos especificos de los
comerciantes o también de las capacidades de instalacion que se digeoagdraer clientes

En este aspec# equipamiento comerciae wna superficie juega un papel importante para la
atractividad, los grandes centm@merciales dan paso a una fuerza de dtmgnayor, dand

rienda suelta a un comportamiento diferente cuando la poblaciéon de consumo prefiere viajar
mas tiempo y mayoresslancias para llegar a dichos centros.

Tomando en cuenta estos aspedflmmroy, Herrera, Herdindez, J & Hernandez M, (2016),
refieren que eéModelo de Rdly necesitade un analisis previo driselementos para su disefio

como: el conocimiento dias distacias entre los centroidegie se hayan seleccionado para
aplicar el modelo que pueden ser en metros o kildbmetros, el conocimiento de la relacion
comercial entre las demas poblaciones que pueden existir en sectores aledafios y que puedan
representar influama, el conocimiento de la poblacién du&bita en los distintos centroides
seleccionados para el estudio y finalmente el estudio de las distancias y su trayectoria en tiempo
entre los centros o puntos de venta considerados.

En lo que se refiere al modelo Heff, segin Hernandez, Garrido y Gonzalez (2018) explican
que:
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i El model o de gravitaci-n comerci al de Huf f es
variables, las nsimas que corresponden a una de atraccion y otra de disuasion. El espacio donde estas
alternativas se discuten por parte del consumidor es una gran disposicion de opciones dentro de los
establecimientos comerciales y su organizacion presentada ante elcoissumidor. Huff establece
probabilidades en base a los criterios que tiene el consumidor sobre recurrir a cada opcion a través de la
medici-n de | as variables en metros cuadrados
13)

Por tanto, el modelo de gravitacién de Huff establece probabilidades basandose en los criterios
del consumidor, es decir, un consumidor acude a determinando emprendimiento siempre y
cuando encuentre los productos que satisfagan sus necesidades, en detatdese que las
condiciones por las cuales un consumidor acude a emprendimiento comercial, es dependiendo
de lainfraestructuralel emprendimiento comercial y el tiempo de recorrido para llegar a dicho
sitio.

En este aspectBomero (2016)declara quelemodelo Huff determina la probabilidad de
demanda existente de un emprendimiento comercial en particular, donde se analiza diversos
aspectos que ayudan a la aplicacion de dicho modetmnsumidr (i) elige una superficie
denominada factor (j),en el cal realizan sus respectivas compras dependiendo de sus
necesidades, esto a la vez depende de la valoracion conjunta del espacio comercial y del tiempo
recorrido por parte del consumidor hacia el establecimiento comercial seleccionado,
considerando un puntte partida inicial.

Para realizar los diferentes calculos reféeesral modelo Huff yleterminar la probabilidad de
demamla que tiene una superficie, se empleé la siguiente formula:

“§ ..Y
B "YUy

CA

Donde:

1 Sj: m2 de espacio de venta de @adividaden el centro j

Sk: m2 de espacio de venta de @adividaden el centro k

1 Tij: tiempo empleado por un consumidor que se encuentra en eliongen) para
comprar en {destino)

1 Tik: tiempo empleado por un consumidor que se encuentra en el gongen)para
comprar en Kdestino)

1 U vy parfametros que reflejan la sensibilidad del cliente a la atraccion y a la distancia,
respectivamente alfa=1, beta=2

=a
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1 n: ndmero de establecinetos exigentes
1 Pij: probabilidad de que un consumidor en un punto i viaje al establecimiento o centro
comercial j

Como se puede obserbar, landilade Hufpor e sent a dos el ement os nuev.
gue se salen fuera de los términos ya comsgidor tanto, es importante describirlos. Alfa se

considera como la sensibilidad de los consumidores frente al tamafio de una superficie, mientras

gue beta refleja la sensibilidad del cliente frente al tiempo de desplazamiento, cabe aclarar que

estos paramt r os U -2=se dalculan dn base a datos empiricos ya establecidos por el

autor del modelo.

En cuanto a Ip tiempos de traslado que ejecutan los consumiddreésasladarse a una
determinada superficie, también fuecaculas mediante la herrami¢a Google Maps, durante

este proceso se utilizés arterias principales y conectores de la ciudad. Por su parte el nUmero
de establecimientos fue proporcionguw el GAD Municipal de Tulcamediante una base de
datos, y los rhde los emprendimientos sbtavieron mediante trabajo de campo.

Por ultimo, ¢ modelo saturaciéon comercial de la Londe,estable mediante el uso el gasto
promedio de los consumidores, la poblacion por superficie y la superficie de venta, teniendo
presente que, cuanto mayor sednglice arrojado por la formulanenor sera la saturacion
comercialde una superficie.

Burruezo Garcia (2003yefinea este modelesomo la base de la existencia de un punto de
equilibrio entre la ofertg la demandaomercial que existentencadasuperfice dedicada a la
venta de un tipo de producto o servicio, y su traduccion en maxima satisfaccion para el
consumidor.

Por tanto, se produce saturacion cuando el nUmero de puntos de venta es suficiaterdeara

las demandas de los consumidores y con ello se alcanza la méaxima eficiencia comercial,
impidiendo el mantenimiento de la rentabilidad con la implantad&muevos comercios.
(parr.3)

Garc2za (2014), mani fi esta qaaque msniteesabérrsidel c e : f
mercado esta saturado o no, lo cual también permite medir el atractivo. Si el mercado esta
saturado ser8 menos atractivo que un mercado

Paraeste modelse utiiza la siguiente formula:

08Y0

oYY
(@) Y0
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Donde:

f IRSj = indicedesaturacion minorista de la superficie j

Cj = Namerode consumidores en la superficie j

1 Rej = Gasto medio realizado por el consumidor del centro j, en los esita@ntos
minoristas de las superficies

1 RFj = Metros cuadrados de superficie de venta de los minoristas del area.

=

El gasto medio realizado por el consumidor se considera a aquel monto de dinero promedio que
invierten las personan una actividad comercial en especifigata el consumo de bienes y
servicios que satisfagan sus necesidades.

En este sentido Kantona (1964), afirma que en las sociedades existen consumidores reunidos
en dos grandes grupos, los que poseen excedentas EIYILSOS Y mayor nivel de consumo,

y los que tienen déficit y por ende menor grado de consumo. El primer grupo se refiere a las
familias que han superado la satisfaccion de sus necesidades basicas, por lo tanto, tiene la
capacidad de gastar a su voluhte que le confiere mayor estabilidad de gasto; en cambio el
segundo grupo, son las familias cuyos ingresos entran en lucha constante por satisfacer sus
necesidades, lo que ocasiona que su d&mbito de gasto flucte de manera continua.

Lo anterior hace latde la necesidad de identificar el gasto promedio que tiene los
consumidores en una superficie determdaga que conociendo esta informacionpsede
establecer cuan atractiva es dicha superficie para los emprendimientos, desde la perspectiva
monetaria.

En cuanta los metros cuaddos de la superficie de ven&zquez & Sanchez (2000), definen
a la superficie de venta como el sector en donde los compradores hacen la adquisicién de los
productos detro de una misma superficie

La Londe

oyy—2

Reilly

(6]
0
. E

Figura 3. Férmulas de los modelos de Reilly, Huff y La Londe

(6]

Ahora bien, la aplicacion de estos tres modelos de localizacion dentro de la investigacion, se la
realizdO mediante@ina teoria de conjuntos, especificamente la interseccion, puesto que entre el
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modelo de Reilly y La Londe existe un elemento en comun y lo mismo sucede entre Huff y La
Londe, pero no en Reilly y Huff dado que estos son disjuntos, es decir no poseertoslemen
comunes.

De acuerdo a Mufioz (2002), la interseccion, denotada por el simbatanifiesta que la
interseccion de dos conjuntos A y B va ser igual a todos los elementos que pertenezcan
simultaneamente a Ay B es detir 0 RN dhooN 6

En esé sentido, dentro de la investigacion tenemos como conjuntos a los tres modelos de Reilly,
Huff y La Londe, y como sus elementos los parametros de sus férmulas, tal cual como se
observa en lgura 3

REILLY LA LONDE HUFF
indice de saturacion Probabilidad de
Comercial Demanda
Punto de indiferencia . "
spacio de
| venta
Poblacién Espaci
; i . pacio de
Distancia Hobiacon venta Tiempo empleado
Poblacién Gasto Medio ay B Parametros de
sensibilidad
Espacio de NGmero de
venta establecimientos

Figura 4. Aplicacion dela operacién de interseccion de conjuntos en los modelos de Reilly, Huff y La L

Llegando a la conclusion de que la interseccién entre Reilly y La Londe son las poblaciones,
en cambio la interseccion entkuff y La Londe es el espacio de ventas, mientras que la
interseccion entre Reilly Muff es el conjunto vacio por lo tanto son disjuntos.
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1.  METODOLOGIA

3.1. ENFOQUE METODOLOGICO

El enfoque metodoldgico de la investigacion tiene caracter mixto pues presenta aplicaciones
investigativas, tanto cuantitativas como cualitativas.

En primera instancia de la investigacion se desarroll6 un enfoque cualiétoual estuvo
reflejado end observaciérandlisistantodel comportamiento del consumidpdel oferente

como también déa realidad de los emprendimientos comerciales analizadsstructura
geografica de la ciudad de Tulcan, en esta ultima a través de la observacion seestaldl7
superficies comerciales en la ciudad , las mismas que proporcionaron datos en funcién de areas,
distancias, tiempos y nimero de emprendimientos comeraedessarios para la aplicacion

del cuerpo cuantitativo de la investigaciés decir, gartir de la informacion proporcionada

por las superficieslentificadas, se desarrolé segunda instancia de la investigaciggro esta

vez basada en un enfoque cuantitafumsel tratamiento ddos datos se dia través de
aplicacion de los modelakelocalizacion o gravitacion comercial &eilly, Huff y La Londe.
Tomando en cuenta que el nivel de participacion del enfoque cuantitativo es mas amplio que el
cualitativo, sin desmerecer su importancia, se decidi6 trabajar en funcion del plantedmiento
hipétesis.

3.2.MODALIDAD DE LA | NVESTIGACION

El primer lugar, la modalidad de campo proporcidam pautas para realizar la recoleccion,
registro y organizacién de datos acerca de un tema en especifico, por tanto su uso permitio
acudir a los multipleemprendimientos comercialde la ciudadara realizar las medanes
necesarias en cuanto a distan@agesuperficies probabilidad de que un cliente acuda a un
emprendimierda comercial influenciado pda distancia y tiempo que se demora en hagcerlo

asi como también para aplicar las encuestas a demandantes y ofertantes que se manejaror
durante lanvestigacion.

De igual manera este tipo derestigacion brind6 la posibilidad de tengr acercamiento mas
profundo ala realidad de los emprendimientosmerciales, conocer de cerca su situacion y
tener una mejor perspectiva de los datos.
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En segundo lugar, se hizo uso derladalidad documentalebido a que permitiéecabar y
examinar toda clase de informécidocumental en cuanto a la teoria de gravitacion comercial

y modelos de Reilly, Huff La Londe, de modo que facditas compresion de parametros
derivados del tema principal, logrando de esta manera la correcta manipulacion de los mismos
y la estructuadon adecuada de ideasomo por ejemplo la determinaci@certada de las
condicionesque debe cumplir una superficie considerada como potencial en términos de
atractividad comercial, probabilidad de demanda y saturacion comercial.

3.3. TIPO DE INVESTIGACION

En primera instancia séordd lanvestigacion descriptivanisma que permitiéaracterizar la

actual realidad en la que se encuentran los emipneardos comerciales del secttantro de la

ciudad de Tulcan, no solo en lo que se refiere a su estamwmico, sino también en la
efectividad que proporcionan sus instalaciones y el sector donde estan ubicadas, adquiriendo
de este modo mayor compresion sobre la respuesta que tiene los consumidores a los diferentes
fendmenos geograficos que rodean un emghimiento comercial, y posibilitando la
construccién de una vision global dehta central de lmvestigacion.

De igual manerase utiliz6 la investigacion correlacional, misma que permitié determinar si
existe relacion entre los modelos de gravitaciomercial de Reilly, Huff y La Londe y el
desarrollo de los emprendimientos comerciales en el sector centro de la ciudad, es decir, se
llegd a formular hipotesis mismas que fueron aceptadas y rechazadas con el fin conocer si existe
una correlacion o no eettas variables de estudio.

3.4. TECNICAS DE INVESTIGACION

Para el levantamiento de informacién se el@ban cuestionario, el cugbroporcion6
informacion dediferentes ambitos, convirtiéendosa una herramienta clave para este tipo de
investigacdbn, puesto que a través de las encuesespudo recolectar datos acercd de
comportamiento del consumiddrecuencia de compra, entre otfastores De igual manera
esta técnica se utilizé para recopilar informacion proveniente de los propietarios, ragpecto
mediciones que conforman la infraestructura de la actividad comercial.

Estos datos representaron un aporte significativo para la localizacion de superficies potenciales
gue permitan el desarrollo de emprendimientos comerciales en el sector cémttaudad de
Tulcan.

Posteriormentse utilizd la observacion sistematica mediante la cual se obtuvo informacion de
forma directa sobre el objeto de estydiplicando losnodelos de gravitacion comercieilly,
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Huff y La Londe mismos que ayudaron arkecoleccion de datos validos y confiables, en donde
se especifica laglistancias entre superficietas distancia y tiempos que recorren los
consumidoresle un lugar comercial a otro, el nUmero de emprendimientos por cada actividad
comercial y niumero deonsumidores por cada superficie de estudio.

3.5.HIPOTESIS

La investigacion expone Igravitacioncomercial en relacion a los modelos de gravitacion
comercial de Reilly, Huff y La Londe y, por ende, explicar la relacion grdrametros
Entonces, splantearon las sigentes hipotesis.

a) Atractividad comercial y probabilidad de demanda

HO: La atractividad comercial de una superficie especifica, no se relaciona con la probabilidad
de demanda de las demas superficies identificadas en la ciudad de Tulcan.

H1: La atractividad comercial de una superficie especifica, se relaciona con la probabilidad de
demanda de las demas superficies identificadas en la ciudad de Tulcan.

A través de un analisis de correlacién, se establece una relacién positiva de 0,78 entre
atractividad comerciade una superficie especifigda probabilidad de demanda las demas
superficies identificadas en la ciudad de Tuldédmue significa que poseen una relacién de
nivel alto, por lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y sdaltzepipétesis alternativa.

b) Atractividad comercial y saturacion comercial

HO: La atractividad comercial de una superficie especifica, no se relaciona con la saturacién
comercial de las demas superficies identificadas en la ciudad de Tulcan.

H1: La atractvidad comercial de una superficie especifica, se relaciona con la saturacion
comercial de las demas superficies identificadas en la ciudad de Tulcan.

El andlisis de correlacion entra htractividad comercial de una superficie especifita
saturacion caercial de las demas superficies identificadas en la ciudad de Taktablece

una relacion positiva alta de 0,61, por lo cual se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipotesis
alternativa.

c) Probabilidad de demanda y saturacion comercial

HO: La probabilidad de la demanda de una superficie especifica, no se relaciona con la
saturacién comercial de las demas superficies identificadas en la ciudad de Tulcan.

39



H1: La probabilidad de la demanda de una superficie especifica, se relaciona con lasaturaci
comercial de las demas superficies identificadas en la ciudad de Tulcan.

La relacion establecida por el andlisis de correlacion emtpeababilidad de la demanda de

una superficie especifigala saturacion comercial de las demas superficies idexddE en la

ciudad de Tulcares de 0,64, lo que se traduce en una relacion positiva alta, por tanto, se rechaza
la hipétesis nula y se acepta la hipotesis alternativa.

3.6. DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

El té&rmino superficies potencialesaten referencia al espacio dedicado al usoeccial, que
proporciona un ambiente con caracteristicas favorables para el desarmtipr@adimientos
comerciales.

Por esta razoén, para efecto de la presemestigacion, para las superficies se consideraron
parametros comal numero de consumidorper superficieel gasto promedjdas distancias

y el tiempp, demodo que todos estageractien entre si paraltecalizacion de una superficie
potencial.

Pa otra parte, dentro de lasmprendimients comerciaés se tomaron en cuenta elementos
comoel area total por actividad comerciabicacion, tipo de constitucién, tipo de actividad,
naturaleza del establecimiento, nimero de empleados, afios de funcidoaniea otros.

Estos elementos contribuyeron a establecer un sistema de informacion de los emprendimientos
comerciales existentes en el sector centro de Tulcan.

En la operacionalizacién de variables se expone las dimensiones, indicadores y técnicas que
fueron utilizadas pard &evantamiento de informacion.

40



Tablal
Operacionalizacion de variables

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES TECNICA
Superficies Numero de superficies Observacion
Metros cuadrados sistematica
Poblacién de consumo de ca Caracteristicas de la Formulario
superficie y &rea comercial poblacion demandantes
Vi Distancias entre superficies Metros Qbser\{ap|on
Superficies sistematica
Potenciales Arterias principales y Fluctuacion de personas Observacion
alimentadores rutas de buses sistematica
Tiempo de desplazamiento d Minutos Observacion
consumidor (origetdestino) sistematica
Soansstsmidorpromedlo de Numero de délares -
ici imien .
f:{?qi?l?;? del emprendimien Metros cuadrados Formulario oferentes
- . NuUmero de locales Observacién
Establecimientos por superfic . : o
VD cqmerp,lales sistematica
Emprendimiento: D"eCC'Of.‘ . del
Comerciales establecimiento

Caracteristicas del
emprendimiento comercial

Tipo de constitucion

Tipo de actividad comercia
Numero de empleados
Tiempo de existencia
Nota: Las dimensiones y los indicadores responden a los modelos gravitaciones valid@ddly dduff
y LalLonde

Formularios

3.7. METODOS UTILIZADOS

Al tener esta investigacion caracter cualitativo y cuantitativo, su metodologia se orienta a los
métodos inductivo y deductivo, pues conjuntamente posibilitan la eficacia en la presentacion
de resultados en el marco de un enfoque mixto.

En lo que respectal método inductivo este fue utilizado en el reconociendo de las 17
superficies de la ciudad de Tulcan, reconocimiento basado en el nivel de consolidacién y uso
del suelo, ademas también fue util en el levantamiento de informacion sobre la estructura
geogafica y la organizaciéon econdmica del sector centro de la ciudad, datos importantes para
comprobar la potencialidad de una superficie desde la perspectiva del entorno econémico que
la conforma.

En cuanto al método deductivo este fue wilgpla identiftacion de superficies potenciales y

el desarrollo de emprendimientos comercighestiendo de la teoria de gravitacion comercial

gue abarca a los modelos de Reilly, Huff y La Londe que se determinan en base a la atractividad
comercial, probabilidad de demda y saturacién comercigi,posteriormentecontribuy6 al
planteamiento de hipétesis mismas que seran comprobadas o rechazadas a través del analisis
de recopilacion de datos, dscir, este método ayud obtener conclusiones en torno a la
recoleccion, clasificacion y posterior analisis de informacion.
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3.8. ANALISIS ESTADISTICO

3.8.1.Poblaciony muestra

Tulcan, capital de la provincia del Carchi, es una ciudad ubicada en la fronteraelqais,

es considerada un punto econdmico altamente dindmico eterrébrio ecuatoriano
especialmente en el ambitomerdal y financiero Segun el INEC (2017), la poblacién de
Tulcdn se aproxima a los 101,234 habitantes,mima que dependen directamentelae
diferentes formas de comercio y sus intera@sonmo obstantela ciudad presenta un
desenvolvimiento un tanto complejo por el dinamismo que se presenta en la frontera colombo
ecuatoriana, el mismo que en ocasiones se convierte en una ventajato@mpetn otras
representa el quiebre de la rentabilidad de los negocios.

De acuerdo al GAD (2017), en torno a esta dinamica se encuentran alrededdbte 2
actividades fuentes de ingresos para los tulcanefos, de las cuales 917 corresponden a
actividadesde comercio, por ejemplo: calzado, prendas de vestir, articulos de bazar, viveres,
entre otros; de estas para efecto dedagnte investigacion, se consider6 como poblacion a las
actividades de papelerias, farmacias, ferreterias, licorerias, abasestayrantes, cuya
presencia es mas notable en el campo comercial de la ciudad. En este aspecto gracias al
Municipio de la ciudad de Tulcan se pudieron identificar 548 emprendimientos comerciales,
entre los ya mencionados, ubicados en el casco urbancielda, dichos emprendimientos
fueron considerados como la poblacion de oferentes para el levantamiento de informacion.

Es importante aclarar que esta investigae®parte de un proyecto desarrollado conjuntamente

con la Cadmara de Comercio de Tuloéuy,o objetivo es identificar superficies potenciales para

las actividadexomercialesya mencionadasomo representantes de los emprendimientos
comerciales en la ciudad de Tulcan, sin embargo el presente trabajo se centra especificamente
en farmacias y paperias por su alta presencia en el sector centro de la cipmianto la parte

medular de la investigacion se enfoca en estas dos actividades, y de las cuatro restantes se
presentan datos importantes yamélisisde su presencia en el &rea economeducan, mas

no se desarrolla un estudio gravitacional a fondo como en el caso de papelerias y farmacias.

Cabe mencionar que a través leidentificacion de superficies potenciales para farmacias y
papelerias en el sector centemefectividad de losiodelos de localizacion utilizadpara dicha
identificacion queda comprobadgzor lo tanto su aplicacion es Util para todo tipo de actividades
sean estas comerciales o no e independientemente deledepierse encuentren, es decir, la
identificacionde superficies potenciales pdeareterias, licorerias, abastos y restauraetes,
puede llevarse a cabo en investigaciones posteriores haciendo uso de los mismos modelos.

Ahora bienpuesto que el comportamiento del consumidor es un principio funti@para la
ubicacion de una superficie potencial, también se necesité estudiar a la poblacién de consumo,
pero no aquella que reside en el casco urbano como tal, pues no solo ellos son consumidores de
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las areas comerciales de la ciudad, por el contraxisten personas del sector rural, incluso
extranjeros que realizan sus compras en el sector urbano, por tanto se vio conveniente trabajar
con una poblacién flotant8e considera poblacion flotante aquella que se etreuemun lugar
diferente al de suesidencia habitual, es decir son las personas que se trasladan a un lugar
diferente con el fin de comprar o consumir un producto.

Este tipo de poblacién surge como consecuedeida movilidad humana, por lo que su
determina&ion es un tanto compleja, pesta razon, para su calculo se decidio establecer un
namero promedio diario de personas que visitan los emprendimientos comerciales,
dependiendo del tipo de actividad. Este valor promedio fue identificado mediante el trabajo de
observacion piloto realizaden los establecimientos comerciales. Los resultados fueron los
siguientes:

91 Papeleriasl7 personas diarias
1 Ferreterias: 7 persondmrias

1 Licorerias6 personagliarias

1 Farmacias20 personasliarias

1 Abastos 30 personasliarias

1 Restaurante87 personasliarias

Una vez identificado el nimero de personas promedio se procedié a multiplicar este valor por
el nimero de emprendimientos comerciales correspondiente, de este modo se pudo determinar
la poblacion flotante por cada actividad. La suma de las 6 @ob&s flotantes dio como
resultado una poblacion flotante total de 16.130 personas. Estos caloedies gvidenciarse

en el anexo 6

Ahora bien, para el calculo de la muestra de oferentes y demandantes se utilizé el muestreo no
probabilistico poconveniencia, pues no se contaba con los recursos ni el personal necesario
para hacer el levantamiento de informacion sobre una poblacion demasiado grande como lo son
los oferentes y demandantes, aunque eso hubiese sido lo ideal. Los beneficios quemeoporc
este tipo de muestreo se adaptaron perfectamente al escenario real que presentaba la recoleccidl
de informacion, permitiendo crear muestras de manera rapida, econémica y sobre todo
adaptables a los requerimientos de la investigacion.

En este context@l muestreo no probabilistico por conveniencia se aplicd para una poblacion

de 548 emprendimientos comerciales y 16.130 personas. Cabe aclarar que la muestra de los
oferentes se distribuyé en las 6 actividades analizadas, papelerias, farmacias, serreteria
licorerias, abastos y restaurantes, dependiendo del nimero de negocios presentes en Tulcan po
cada actividad, por ende, en los oferentes se obtuvo 6 grupos de muestra.
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a) Muestra Oferentes

Tomandocen cuenta la poblacion establecida de 548 establecim@usrciales, ditribuidos
entre los sectores norte, centro y sur de la ciddasiguiente tabla reflegl total de actividades
comerciales y sdistribuciénpor cada sectate estudio:

Tabla2
Distribucién del nimero destablecimientos de acuerdo a los sectores de Tulcan y tipo de acti
Tipo de Sectoesde Tulcan
Actividad comercial Norte Centro Sur Total

Papelerias 12 17 11 40
Ferreterias 10 6 7 23
Licorerias 16 5 15 36
Farmacias 10 33 6 49
Abastos 75 19 7 101
Restaurantes 93 106 100 299
Total 548

Nota: Para el calculo de la muestra de oferentes, los datos fueron tomados de la base de dato.
Municipal de Tulcan.

Para el calculo se ha considerado la siguiente férmula que se detali@gnaacion:
Formula

(’bzr‘]zr']zl'j
0f p ®znzh

£

Donde:

N = Poblacion total

Z = Nivel de confianza

p = Probabilidad de ocurrencia

g = Probabilidad de no ocurrencia

E = Errormuestral

Para elcalculo del tamafionuestra de los oferentsstienelas siguientes condiciones, dado
gue, en base a la prueba piloto realizada se establecieron preguntas filtro alcanzando los
siguientes resultados:

Preguntas filtro SI NO

A: ¢Sin importar la distancia busco otro local mas atractivo? 90% 10%

B: ¢ Considero que este ne@oes muy comun en este sector? 88% 12%
p (Probabilidad de ocurrencia) (A%*B%) 79%
g (probabilidad de no ocurrencia) (1068 21%

Calculo del error

44



Céalculo del nivel de confianza
z=100i e
z = 100%- 5%

z = 95%

Céalculola muestra con la siguiente informacion:

1 Nivel de confianza 95% su distribucion normal estandar es de 1,96%
9 Error estimado = 5%

T p=79%

1 9=21%

Cabe resaltar qual valor de probabilidad de ocurrencia y no ocurrencia, se tomé en cuenta las
pruebas del pilotaje que estad basada en la composicion de la poblacién,regudesie
consideraron las pregtas afirmativas y negativas deayor grado de importancia.
@ Z r‘]z r’]z 0
Oe p wznzn
pho @ z iy w? Ty pz L T Y
L LT PP pho @ TiX w TiT P

¢ p L encuestas de analisis
b) Muestra demandantes

Para lgpoblacién fotante se consider6 a 16.13€rsonasle la ciudad de Tulcamisma que se
utilizé para la obtenciéon de una muestra significativa, obtenikrsdsiguientes resultados:

Tabla3
Distribucidn de la poblacion flotaneacuerdo al sector de Tulcén y tige actividad
Tipo de actividad Sectoesde Tulcan
comercial Norte Centro Sur Total

Papelerias 204 289 187 680
Ferreterias 70 42 49 161
Licorerias 96 30 90 216
Farmacias 200 660 120 980
Abastos 2250 570 210 3.030
Restaurantes 3441 3922 3700 11.063
Total 16.130

Nota: Para el calculo de la muestra de los demandantes, se realiz6 una estimi
las personas que visitaban las diferentes actividades comerciales.
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Para el célculo se ha consideradsitpiente férmula que se detalla a continuacion:

Formula

(’bzr‘]zr']zl'j
0f p Gznzh

3

Donde:

N = Poblacién total

Z = Nivel de confianza

p = Probabilidad de ocurrencia

g = Probabilidad de no ocurrencia

E = Errormuestral

Para etalculo detamafio muestra de los demandarti®ne las siguientes condiciones, dado

gue, en base a la prueba piloto realizada se establecieron preguntas filtro alcanzando los
siguientes resultados:

Preguntas filtro Sl NO

A: ¢ Sin importar la distancia busco otro local mas atractivo? 90% 10%

B: ¢ Considero que este negpes muy comun en este sector? 88% 12%
p (Probabilidad de ocurrengiéA%*B%) 79%
g (probabilidad de no ocurrencia) (1045 21%

Célculo del error

Céalculo del nivel de confianza
z=1001 e
z = 100%- 5%

z = 95%

Calcule la muestra con la siguieimérmacion:
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1 Nivel de confianza 95% y su distribucién normal estandar es de 1,96%
1 Error estimado = 5%

T pP=79%

1T 9=21%

De igual manera para obtener el valor de p y q se tomoé en cuenta las pruebas del pilotaje que
estan basadas en los criterios de la paftac
@ Z r‘]z r’]z 0
O¢& p znzN
phog z mX w? mit pz2 popom
mnu pepom plwe T w it p

¢ ¢ 1 encuestas de andlisis
3.8.2. Andlisis correlacional

El analisis de correlacion entorno a los modelos de localizacion o gravitacionczdrder
Reilly, Huff y La Londg se llevé a cabo para establecer el nivel de relacion entre estos y por
ende su efectividad al trabajar juntos en una sola metodologia.

Dicho andlisigle correlaciomefleja valores que marcan una relacién positiva éogrenodelos
y por consecuente la aceptacion de las tres hipétesis alternativas, las mismas que defienden la
existencia de una relacion entre los ya mencionamos modelos de localizacion.

La relacion que establece el planteamiento de la primera hipétesistit®, que involucra la
atractividad comercial y la probabilidad de demanda, esta determinada por el punto de ruptura
o de indiferencia comercial establecido por los calculos de Reilly, pues este plantea que cuanto
mas alejado se encuentre deéntroidede la superficie analizadajayor es el campo de
influencia que ejerce dicha superficie, por ende mayor es el nimero de demandantes que pueden
formar parte de su probabilidad de demanda.

En la segunda hipoétesis alternativa, donde participatrdata&idad comercial yla saturacion
comercial la relacién entre estas esté definida por el hecho de que cuando una superficie tiene
saturacion alta, independientemente de su indice de saturacion que es el dinero que circula en
dicha superficie, esta genera megbeneficios para los demandantes, lo que se traduce en una
mayor atractividad ejercida por la superficie.

En cuanto a la relacion entre la probabilidad de demandsagueacion comerciastablecida

en la tercera hipotesis alternativa,aeseé da bajoleanalisis de qudos beneficios para los
demandantes son mayores cuando una superficie se encuentra saturada, independientements
del indice de saturacion comercial que esta posea, 0 que genera una mayor probabilidad de
demanda hacia dicha superficie.
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3.8.3. Fabilidad y validez de los constructos

Para evaluar la fiabilidag validezde los constructos de Reilly, Huff y La Londe, empleados

en los formularios deferentes y demandantes hizo uso delAlfa de Cron Bach cuyo
porcentaje debe ser superiagoalal 70% para considerar gles datos de los construsteon

fiables y que las preguntas contribuyen a medir lo que el constructo en general pretende medir

En este sentidagl formulario para oferentes arrojé en Reilly un porcentaje de fiabilidad y
validez de 78%, en Huff de 78% y en La Londe de 81%. Por su parte el formulario para
demandantes obtuvo en Reilly un porcentaje de 86%, en Huff 78%, y en La Londe 76%.

Estos porcetajes dan cuenta que los dateflejados erlos constructos de los formularios,
tanto para demandantes como oferenpeseen consistenciastabilidaden las medidas y
enfoque en el objetivo del construdtmgque sigriica que su aporte deformaciona la presente
investigaciores relevantg pertinente.

3.8.4.Procesamiento y andlisis de datos

Ahora bien, una vez que se recolect6 la informacién mediante formularios y ficha observacion,
se paso a la fase de clasificacion de datos referentes a cada variable de estudio, con el objetivo
de tener una vision mas clara de los resultados obtenidos.

Eneste sentido, se hizo uso de varios mecanismos de procesamiento y analisis de informacion,
en primer lugar se utilizo el software SPSS mismo que contribuy6 con el estudio correcto de la
informacion tanto del oferente como del demandante, también sé Milizosoft Excel esta
herramienta ayudo a depurar los datos de todos los establecimientos comerciales registrados en
la base de datos del GAD Municipal de Tulcan, asimismo se empled la herramienta del Corel
DRAW X8, esta permitié disefio de los mapas tadlas areas, superficies, de las vias de
conectividad primarias y secundarias, como de las rutas de los buses, ademas sirvié para
determinar la superficie potencial para el desarrollo de emprendimientos comerciales el sector
centro de la ciudad de Tulta
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V. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. RESULTADOS
4.1.1.Modelo de desarrollo general ddas areas comerciales de Tulcan
4.1.1.1 Morfologia de la ciudad

La ciudad de Tulcdn como cualquier otra ciudad, se define como un espacio donde la gente
convive, trabaja yesarrollan sus actividades. La manera en que los habitantes de dicha ciudad
llevan a cabo las acciones de su vida cotidiana, esta determinada por un conjunto de factores e
intereses individuales, no solo de las personas, sino también de las orgarszagi@uas y
organismos estatales, que en conjunto interactlan entre si y establecen la organizacién fisica de
la ciudad, organizacion que se modifica de acuerdo a las condiciones, ya sean politicas,
econdmicas, naturales, socialet,, que se present&@m un momento determinado.

En este caso, el factor que se analiza, y al que se relacionan los demas elementos que giran
alrededor de la organizacion de una ciudad, es el ambito econémico, especificamente el campo
de los emprendimientos comerciales de faiasy papelerias, por tanto, se examina la
morfologia de la ciudad y las fuerzas que influgmbre una superfigigpara que esta sea
considerada potencial y posibilite el desarrollo de un emprendimiento comercial.

En la ciudad San Miguel de Tulcan setiigue una morfologia compuesta por manzanas,
equipamientos administrativos publicos, e@uientos de servicios privados, e infraestructura
comercial, que han creado en la ciudad sectores con diferentes tipos de consolidacion, los
mismos ge pueden apréarse en la figura 5.

En esta imagen se describe con color rojo los sectores considerados como consolidados, es
decir, que cuentan con infraestructura destinada a diferentes actividades, por lo que existe
mayor afluencia de personas.

Con color café seasbcriben los sectores que aun no han sido consolidados totalmente, pues
cuentan con una presencia alta de terrenos sin infraestructura.

Por ultimo, se sefala noamarillo, los sectores urbanos dispersos, que son aquellos que
recientemente se formaron y ggee encuentran junto a zonas donde prolifera la agricultura, y
donck existen nuevas vias expredas\D de Tutan,2019)
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Figura 5. Areas comerciales de Tulcan
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Otro aspecto importante de la morfologia de Tulcan es su division, la cual estd dada por tres
areas comerciales, norte, centro y sur, las mismas que fueron establecidas por las autoras de
este trabajo.

En la presentévestigacion el area comercial centro es el punto medular para determinar las
superficies potenciales, sin embargo, es importante analizar también las otras dos areas, ya que
las caracteristicas de dichas superficies potenciales dependen mucho deefiaftiue

ejercen las areas del norte y sur de la ciudad de Tulcan.

Dentro de las areas comerciales de Tulcan se establecen varias superficies, 17 para ser exactos
las cuales albergaban en su interior una o mas superficies potenciales, las mismasmue fuer
determinadas en esta investigacion.

Todas las superficies de Tulcan cuentan conjuntamente con 40 papelerias y 49 farmacias, sin
embargo, es importante recordar que no solo se estd trabajando con estos dos tipos de
actividades, por el contrario, tambiga analizan restaurantes, licorerias, abastos y ferreterias,
actividades comerciales con mayor afluencia en la ciudad, que permiten dar una perspectiva
diferente a las superficies potenciales identificadas.

Area Comercial

Figura 6. Estructura de un area comercial de Tulcan

Superficie Superficie
Superficie Superficie Superficie Superficie
potencial potencial potencial potercial
Superficie Superficie
potencial potencial
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Area comercial Norte

Area comercial Centro

Area Comercial Sur

Figura 7. Areas comerciales de Tulcan
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4.1.1.2 Area comercial del sir

El area comercial del sur, al igual que el norte es el resultado de la expansién de la poblacion
concentrada en alentro de la ciudad, por tanto el uso del suelo es mas residencial que
comercial, aunque debido al surgimiento de puntos importantes dei@raomercial y por

ende fuentes de flujo comercial, en los dltimos afios el sur ha sido el escenario para el
surgmiento de varios emprendimientos comerciales, tal es el caso del Centro Comercial
Supermaxi, el cual dio paso a que surgieran a su alrededor pequefios locales que satisficieran
las necesidades de Ingevos consumndores del sectdColom,2015)

Otro punto generador de flujo comercid la Universidad Politécnica Estatal del Carchi, la
cual hasido causante da formacién deariosnegocios, en su mayoria restaurantes, papelerias
y servicio de hospedaje para la demanda de los estudiantes; y asidea pitar varios
ejemplos, los que & trata de decir es qed area comercial del sarpesar de ser enayoria
residenciy actualmente se nota un considerablemento deuso del suelo para fines
comerciales, principalmente en las vias urbanas priesipa

Estaarea,para fines de la investigacién, se sitGa entre la calle Tarqui y el sector del Obelisco,
en done se identifican alrededor del57 hogares en lagie habitan aproximadamente 3%
personas que representan el 4884a poblacion urbana deilcan.

En el sur de la ciudad, como en el norte, se establecen 7 superficies: Atahualpa, Patronato,
Portal, ECU 911, Vivienda Popular, UPEC y Terminal; superficies que fueron relacionadas con
las superficies del centro a fin de identificar las supedipietenciales albergadas en dicha
relacion desde la perspectiva centro.

Entre los emprendimientos masmero®sque se identificaron en el area estan los restaurantes
y papelerias.
Tabla4

NUumero de negocios del area comercial sl& Tulcan de
acuerdo al tipo de actividad.

Tipo de actividad comercial Ntmero de negocios dt

area sur
Papelerias 11
Ferreterias 7
Licorerias 15
Farmacias 6
Abastos 7
Restaurantes 100
Total 146

Nota Los datos que se observan en la tabla fuetdanidos
delCatastro Municipal de Tulcan (2020¥eltrabajode campc
realizado.
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4.1.1.3. Area comercial del @ntro

El centrode Tulcan, denominado asi por ser el primer sector en el que se origind una forma de
residencia en la ciudad y a partir del cual se extendieron las areas norte y sur, esta considerado,
como en cualquier otra ciudad, como el mayor punto de atraccion calngocitanto, su suelo

es utilizado de manera mixta, comerciatesidencial. Dicha atraccion esta dada por la
aglomeracién de instituciones publicas y privadas que prestan sus servicios a la ciudadania, lo
gue se traduce en la fuente de mayor generagdnovilidad en la ciudad, ptanto,un punto

clave al ojo de los emprendedores, lo que ocasiona a su vez un alto riesgo de desequilibrio entre
la oferta y la demanda, en otqgalabras|a saturacién de mercado en algsrsectores de sus
superficies Burruezq 2003)

El &rea comercial del centro de Tulcan actualmente posee el 16% de la poblacion urbana de la
ciudad, lo queepresenta 16.630 personas distribuidas@8bhogares, entre las calles Panama

y Tarqui. Ademas, se encuentra que el centrd ésea comercial con el menor niumero de
superficies identificadas en Tulcan, estas son: Miraflores, Ayacucho y Confort, las cuales se
utilizan como puntos de partida para analizar las caracteristicas de las superficies y determinar
las superficies potendes.

Al ser el centro un area consolida y con mayor generacion de movilidad y atraccion comercial,
posee un gran namero de negocios entre los cuales prolifera los restaurantesmal@ada
aunque al igual quel area norte y sur de la ciudad, tambiércensideran otraactividades
para mejorar la perspectiva de andlisis, teniendo como resultado alrededor de 186 negocios
comerciales.

Tabla5

NUmero de negocios del area comercial centro de Tulcé
acuerdo al tipo de actividad.

Numero de negocios

Tipo de actividad comercial .
del &rea centro

Papelerias 17
Ferreterias 6

Licorerias 5

Farmacias 33
Abastos 19
Restaurantes 106
Total 186

Nota Los datos que se observan en la tabla fuelbenidos
del Catastro Municipal de Tulcan (2029)del trabajo de
campo realizado.
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4.1.1.4. Area comercial del rorte

Es importante recalcar quana efecto de la presente investigacidareb comercial del norte
se considerantre las calles Panama y la interseccion de la Avenida Panamericana Norte y el
Sector del Barrialesta division fue realizada por los investigadores a fin de equilibrar los

factores de analisis de las areas comerciales de Tulcan.

En la actualidad la pddcion de esta arese sitla en aproximadamente Q¥L. habitantes
distribuidos en 8.50 hogares, lo cual representa un 41% del total de la poblacién tulcanefia
urbana. Ademas, esta conformada por 7 superficies, Paraguay, Tajamar, Coliseo, Hospital,
Pullman,Pastos y Comuneros, las cuales se relacionan comercialmente con las superficies del

area centro con el fin de dar origen a las superficies potenciales.

El area comercial del Nortde Tulcan es el resultado de la expansion de la poblacion
concentrada en ekntro de la ciudad, por lo que en su mayoria el usaug#d s residencial

y productivg aunque también existen varios sectores con afluencia comercial debido a que
existen puntos clagey dispersos que generan flujo comercial, tal es el caso del Conazn

Policia Nacional, el cual influye la creacion de servicios de restaurante y hospedaje, otro punto
es la Unidad Educativa Bolivar, la cual genera el surgimiento de papelerias y restaurantes, por
citar algunos ejemplog&demas, también cuenta con léuahcia de extranjeros por ser el area

de conectividad entre las areas centro y norte de Tulcan con el hermano pais de Colombia.

A pesar de no ser un area altamente comenuialidotalidad, se distinguen alrededor de 216
negocios entre papelerias, farmaa¢ restaurantes, licorerias, abastos y ferreterias, negocios
siendo en mayor namero los restaurantabastos

Tabla6
NUmero de negocios del area comercial norte de Tulca
acuerdo al tipo de actividad.

Tipo de actividad comercial Namero de negocios d¢

area norte
Papelerias 12
Ferreterias 10
Licorerias 16
Farmacias 10
Abastos 75
Restaurantes 93
Total 216

Nota Los datos que se observan en la tabla fuebbenidodel
Catastro Municipal de Tulcan (202@)del trabajo de camp
realizado.
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4.1.2.Superficies de Tulcan
4.1.2.1.Caracteristicas de las superficies

Antes de proceder a describir las caracteristicas de las superficies de Tulcdn es importante
aclarar dosspectos, el primero es que no solo se analizan papelerias y farmacias, como es el
objetivo de la investigacion, por el contrario, tal cual como se ha venido afirmando a lo largo
del trabajo, también se toman en cuenta las ferreterias, licorerias, ghastasirantes, a fin

de contrastar los analisis y obtener mejores resultados, por lo tanto en la descripcion de las
superficies, al hablar de &rea total de actividades se refiere al area de las 6 actividades antes
mencionadas.

El otro aspecto se refierela forma como se establece una superficie. Para identificar una
superficie se toma en cuenta dos factores. El primero es el nivel de consolidacion, es decir, si
el suelo de la superficie tiene un buen uso residencial, lo que se traduce en un numero
consicerable de consumidores potenciales; otro factor es la presencia de rios, parques,
instituciones publicas o privadas, terrenos sin uso, o cualquier otro sitio no apto para una
actividad comercial, pues estos lugares no permiten llevar acabo emprendicoemtosales.

Tomando en cuenta estos aspectos la figura geométrica de las superficies se torna irregular,
pues se suprimen los sectores no consolidados y los lugares n@aysediminael riesgo de
gue la superficipotencial se establezca erroneataem estos puntos.

1 Superficie Atahualpa

Esta superficie cuenta con un area tafal 25.13647 n? en los cuaks se albergan
aproximadamente.741 habitantes. Ade#is, cuenta con alrededor de BRn? de area total
de actividades, siendo los abastos, tavalad mas comun en esta superficie.

La Superficie Atahualpa se encuentra ubicada en la avenida Veintentlla las calles Huascar
y Huayna Capac.

1 Superficie Patronato

En esta superficie habitan alrededor di83 habitantes en un area totall®2 547,76 m?, los
cuales estaobicados efa interseccion de las avenidas Veintimilla y Julio Robles.

La superficie Patronato se caracteriza hasta la actualidad por usar su suelo solo para
restaurantes, aunque no cierra la posibilidad de emprender nuevaadeswcomerciales. Al
momento tiene un éa total de restaurantes de PFon?.
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1 Superficie Portal

La superficie Portal estd ubicadatrenlas calles EI Consuelo yl BMoral en la avenida
Veintimilla, y tiene un aretotal de 150.654,1 m?.

En estasuperficie habitan alrededor d&88 personas y est4 caractada por tener alrededor
de 41084 n? de area total de actividades comerciales, las cuales estan distribuidas entre
abastos, papelerias y restaurantes.

1 Superficie ECU 911

Esta superficie como my pocas, tiene el privilegio de contar con las 6 aciad comerciales
que se analizaen este trabajo, lo que se refleja eraten total de actividades de 2.8&2n?
ubicados en un area total 882.35295 m?.

La superficie ECU 911 estdicada en edector localizado entre las calles el Moral, Jesus del
Gran Poder, a\AndrésBelloy la interseccion de las avenidas Veintimilla y Seminario, ademas
tiene una poblacién d&964 habitantes.

1 Superficie ViviendaPopular

La superficie Vivienda Populastaubicadaentre las calles Gaspa y Lorenzo dedicoen la
Av. Seminario, y entre las calles Noche Buena y JosérdepAa en la Av. Julio Robles
Castillo. Estasuperficieccomprende un area d27.89836 m?y cuenta con alrededde 3933
m? de area total de actividadeistribuidas entre licorerias y restaurantes.

En esta superficie se albergan aproximadam&i&s habitantes.
1 Superficie UPEC

Esta superficie cuenta con un area total 7#2.64145 n? en los cuaks se albergan
aproximadamete 8.705habitantes. Ademas, cuenta con alrededd. #4608 m? de area total
de actividades, siendo los restaurankesictividad mas comun en esta superficie.

La superficie UPEGe encuentra ubicada ehsector comprendido entre la AAndrésBello,
calle Las Tejerias, Av. Julio Robles Castillo y las calles Sumaco y Juan Ramon Arellano.

1 Superficie Terminal

En esta sugrficie habitan alrededor de 038 habitantes en un area totalld@18.1491.8 n?,
los cuales estan comprendido entre la Avgliay Centenario.
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La superficie Terminal se caracteriza por contar con gran variedad de emprendimientos
comerciales, pero tan solo |&sactividades que se analizapseen un &a de actividad
comercial de 45539 n?, siendo los restaurantes los @ii@mcan mayormentia zona

1 Superficie Miraflores

La superficie de Miraflores esta ubicada entre las calles Tarqui y Diez de Agosto, en el sector
comprendido entre las calles Colon y Jer6nimo Carrion. dtgtarficiecomprende un area de
57.26060 m?y cuentacon6956 nt de area total de actividadéd.area total de actividades es

baja debido a que esta superficie tiene en mayor nivel un uso deesiééncial

En esta superficie se albergan aproximadame6gshabitantes.
1 Superficie Ayacucho

En esta sperficie habitan akdedor de 1058 habitante en un area total de 375.848m?, los
cuales estan ubicados en la calle Colon entre Tarqui y Panama.

Ayacucho esta identificada como la superficie con mayor area de actividad comercial,
distribuida entre la$ actividades de analisiEsta superficie tienalto potencial dencremento
comercialdelddo a que se asientn las vias urbanas principales, lo que la hace atractiva al
emprendedor. Hasta el momento Ayeho cuenta con un areatal de actividad comeral de
11.48076 m?2.

1 Superficie Confort

La superficie Confort esta ubicada en la calle Colon, en el sector comprendido entre las calles
Diez de Agosto y Federico Gonzales Suarez. Tiene una poblacidi7ée@bitantes alojados
en 174.3181 m? de area.

Confort esta ubicada en las inmediaciones devilas o arteriagprincipales, donde el flujo
comercial no es muy alto, causa por la cual, hasta el momento el uso comercial de su suelo
unicamente ha sido destinado a las actividades de papeleria y réstdiaanclinacion hacia

dichas actividades esta dada por la presencia de entidades educativas y oficinas del sector
publico y privadacercadela superficie, los cuales presenta un alto nivel de demanda de estos
productos. El a@total de papelerias es 86179 nt.

1 Superficie Paraguay

En esta sugrficie habitan alrededor de 996 habitantes en uneér total de 1°066.932 m?,
los cuales estan ubicados en el sector comprendido entre la calle Panamay la Av. Argentina.
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La superficie Paraguay esta idéinida como la segunda superficie con mayor area de
actividad comercial, distribuida entre las 6 actividades désis) siendo la mas comunes los
restaurantes y los abastos. Esta superficie cuenta gran nimero de ragoEts daeue esta
ubicada enlas vias urbanas principales, por tanto, existen mayor afluencia de personas o
posibles clientes, convirtiendo a esta superficie en un punto clave para los emprendimientos.

Otro punto que hace que Paragtengaunaalta area comercial, es la presenciandgtuciones
educativas, oficinas publicas y privadas, y permite la conexion de los sectores con mayor uso
residencial, al centro de Tulcan. Hasta el momento Paraguay cuenta con uotarea t
actividad comercial d&0.03538 nf.

1 Superficie Tajamar

Tajamar es una de las superficies con mayor uso del suelo para fines residesciallezsno

se ejercergran numero de actividades comerciales, de hecho, de las 6 actividades que
analizanen el presente trabgjtan solo se establece la presencia dardidas, las cuales
comprenden mi total de area comercial de 18,n?. Esta superficie esta ubicada en la via
Panamericana Norte, comprendiendo especificamente las ciudadelas Tajamar Regalado y El
Rosal.

La superficie Tmmar tiene un area total de 94.488n?, los cuales allygan una poblacion de
3.302 habitantes.

Esta superficie al encontrarse en la Panamericana, es la que mas contacto tiene con flujo
comercial extranjero, sin embargo, no cuenta con actividades comerciales o turisticas paraderas
gue llaren su atencion.

1 Superficie Coliseo

La superficie Coliseo esta caracterizada por tener un uso del suelo mas rdsmiemcia
comercial, a pesar de esto cuenta con undeeatividad comercial de 1.0@8,n¥ distribuidos

en las 6 actividades de analisignslo el areanas grande la correspondienttas ferreterias,
ya que en ese sector se agrupan en mayor medida este tipo de actividad.

El Coliseo se encuentra comprendido envafrgentina, entre las calleswinas y Los Pinos,
y posee un area total de®29922 m? en los cubes habitan 1023 habitantes.

1 Superficie Hospital

En esta sperficie habitan alrededor de7d9 habitantes en un area tota3d&.90852 m?, los
cuales estan comprendidos en la Awémtina, entre D. Veintimilla pwv. San Franaco hasta
la callePade Ponce.

59



La superficie Hospital se caracteriza por contar con gran variedad de emprendimientos
comerciales, pero tan solo l&sactividades que se analizgmseen un aeede actividad
comercial de 6658n¥, siendo los restaurantkes que abarcan mayormente la zona.

En los ultimos afos, la creacidén del nuevo Hospital Luis G. D&vila, ha abierto la posibilidad de
apertura de nuevos negocios comerciales en el sector, especialmente farmacias y restaurantes.

1 Superficie Pullman

Esta superficie al igual que la superficie Tajamar tiene un uso de suelo altamente residencial,
en ella no se ejercen gran numero de actividades comerciales, de hecho, de las 6 adiévidades
analisis tan solo cuenta con el funcionamiento de abastospies equiparan un areadiode
actividad comercial de 581 n?.

Esta superficie estd ubicada en la Av. 24 de Mayo, especificamente en el sector del Barrio
Pullman Carchi.

La superficie Pullman tiene un area totald#®99 m?, los cuales allbbgan ungpoblacién de
1.284 habitantes.

1 Superficie Pastos

En esta supéicie habitan alrededor de 7I@bitants en un area total de 10.989m?, los
cuales estan ubicados en el sector del Complejo Los Pastos.

La superficie Pastos tiene la caracteristicandecantar con un area de actividad comercial
referente a las 6 actividadel®e anéisis descartando claro, la presencia de otro tipo de
actividades. Este hecho esta dado por el alto uso residencial que se le da a la superficie.

1 Superficie Comuneros

La superfiee Comuneros es otra de las superficies altamente residenciales, de hecho, no existe
presencia alguna de las actividades de andlisis, por lo que el area total de actividades de esta
supeficie es 0,hay que teneen cuenta que dicho valeste dado entornmlas actividades ya
mencionadas anteriormente, en otras palabras, no se toma en cuenta la edistetnoiéipo

de negocios

En esta supéicie habitan 1085 habitantes en un area totl 21.58 89 m?, los cualesstan
ubicados en el Barriods Comuneros.
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Figura 8. Superficies de la ciudad de Tulcan
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4.1.3.Puntos centroides de las superficies

El punto centroide es considerado el lugar ficticio deegtadde una superficieel mismo que

se traduce en la aproximacion al punto centroide de la otra superficie con la cual se relaciona.
El centroide también hace referencia al punto final de algo, por tanto, tal cual lo mencionan
Monroy, Herrera, Hernandez, J Bernandez M, (2016kste punto es uno de los elementos
claves para ejecutar el célculo de Reilly y por ende determinar el sector hasta donde se
desplazan los consumidores dependiendo de la atraccion y la poblacién de cada area, tomando
como referencia lasuperficies del centro de Tulcan.

Para determinar el punto centroide de las superficies, se hace uso de la metodologia matematica
del célculo de centro de masa.

Al tener todas las superficiesaiforma irregular, se graficaadros y rectangulos referdales

en su interior sobre una base cuadriculada, con el fin de descomponer la superficie en

subsuperficies. Una vez establecidas todas las subsuperficies posibles, se identifica el punto
centroide en cada una de ellas, punto que refiere el sector conflappyoomercial existente,

y luego se procede a aplicar el calculo mateméatico de centro de masa de la siguiente manera:

Donde:

Xcm: Coordenadade centro de masa en x en el plano cartesiano.
yem: Coordenadade centro de masa en y en el plano cartesiano.
A: Area de los cuadros y rectangulos de las subsuperficies
indices: Orden de las subsuperficies.

Para facilitar elcalculo de centroides se ha realizado tablas que contienen parte del
procedimiento para la determinacion del centro de masa de cada superficie, arrojando resultados
de la sumatoria de areas, de los productos entre ammasdenadasn X, y de los producs

entre areas y coordenadas eny.
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A continuacion, a manera de familiarizacién, se presenta solamente la tabla de determinacion
del centroide de la superficie Atahualpa y su respectivo procedimiento, las demas tablas
correspondientes al resto de supegBgbueden verse en el angxga que en este capitulo solo

se incluyeron los calculos directos y no el proceso de obtencion de datos

a) Superficie Atahualpa
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Figura 9. Subsuperficies de Atahualpa
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Tabla7
Componentes del sistema de centro de masa de acuerdo a las subsuperficies de la
Atahualpa.

Subsuperficies b h ex cy
de Atahualpa (base) (altura) (coordenada (coordenada (b.h) cx(b.h) cy(b.h)
en x) eny)

S1A 14 8 12 10 112 1344 1120
S1B 6 4 12 4 24 288 96
SicC 2 6 4 11 12 48 132
S1D 3 2 16.5 5 6 99 30
S1E 9 1 16.5 14.5 9 148.5 130.5
S1F 2 2 20 13 4 80 52
S1G 2 2.1 2 12.1 4.2 8.4 50.82
S1H 2 2 8 5 4 32 20
Sil 17 2 19.8 11 3.4 67.32 37.4
S1) 25 1 11.2 15 2.5 28 3.75
S1K 35 1 18.8 15.5 3.5 65.8 54.25
SiL 15 1 8.2 3.5 15 12.3 5.25
S1M 1 1 6.5 5.5 1 6.5 5.5
SIN 1 1 2.5 10.5 1 2.5 10.5
S10 0.6 1 0.7 12,5 0.6 0.42 7.5
S1P 2 0.5 16 15.2 1 16 15.2
S1Q 2 1.8 11 14.4 3.6 39.6 51.84
S1R 1 0.4 9.5 14.2 0.4 3.8 5.68
S1S 0.3 1.4 21.2 13.3 0.42 8.90 5.586
S1T 1 1 19.5 9.5 1 19.5 9.5
S1uU 1 1 15.5 3.5 1 15.5 3.5
S1vVv 0.9 0.8 10.6 0.6 0.72 7.632 0.432
Suma 196.84 2,341.68 1,847.21

Nota: El sistema de coordenadas de centro de masa se utilizé con la ayuda de gréfic
subsupertiies analizadas, las cuales fueron realizadas con la herramienta de cuadriculi
cartesiano del software Corel

a) Coordenadas del centroide en x
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b) Coordenadas del centroide eny
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El punto centroide (punto rojo grande) deslgerficie Atahualpa se localizm el sector de
Eplicachima y Huayr@apac.

Ahora bien, una vez analizado el ejemplo se puede comprender el contenidald@8ala
cual presenta solamente el dato de las sumatorias de las tablas ya mencionadas, a fin de realizal
los calculos directoen las otras superficies.

Tabla8

Elementos de la férmula matematica de calculo de mas
acuerdo a las superficies de Tulcan.

Subsuperficies dt ¢80 5 &d8O 5 @080

Tulcan

Atahualpa 196.84 2,341.68 1,847.21
Patronato 190.87 2,140.77 1,877.04
Portal 349.1 3,777.50 4,717.31
ECU 911 162.14 1,628.83 1,497.42
Viv. Popular 379.86 4,074.07 4,951.79
UPEC 240.96 2,397.53 2,408.88
Terminal 156.07 1,762.91 1,239.54
Miraflores 286.5 3,169.05 3,225.80
Ayacucho 195.2 2,326.68 2,137.18
Confort 168.75 1,546.58 1,802.63
Paraguay 150.6 1,064.90 1,447.54
Tajamar 57.34 356.82 565.31
Coliseo 111.54 883.59 1,129.63
Hospital 104.83 1,135.72 1,046.42
Pullman 10.52 34.04 74.33
Pastos 17.96 131.46 93.2
Comuneros 25.4 105.592 185.114
Nota La tabla refleja los resul@s obtenidos en las tablas
anexoy.
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b) Superficie Patronato
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Figura 10. Subsuperficies de Patronato
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El centroide de esta superficie se ubica en el Barrio Coop. Nuevo Amanecer, especificamente
en la calle Cascada.
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c) Superficie Portal
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Figura 11. Subsuperficies de Portal
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Las coordenadas del punto centroide (10,8; 13,5) de la superficie Portal, se ubica en el Barrio
El Portal, en las calles Esperanza y Taya.
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d) Superficie ECU 911
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Figura 12. Subsuperficies de ECU 911
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Las coordenadd40; 9,2)se establecen en la Ciudadela Simén Bolivar, en la calle Carlos Onab,
entre Camilo Ponce y César Davila Andrade.
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e) Superficie ViviendaPopular
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Figura 13. Subsuperficies de VigndaPopular
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El punto centroide (10,7; 13), se ubica en el Barrio Coop. Vivienda Popular, en la interseccion
de las calle§sca de Paula Layen y José de Antepara

f) Superficie UPEC
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Figura 14. Subsuperficies de UPEC
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El punto centroide de esta superficie se identifica en la calle las Tejerias, entre Portugal y Chile.
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g) Superficie Terminal
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El centroide de esta superficie se ubica entre las calles Las Gradas y Bolivar, coordenadas
(12,3; 7,9)
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h) Superficie Miraflores
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El punto centroide de la superficie Miraflores esta localizado en las coordenadas (11,1; 11,3),
las cuales se ubican en el sector comprendido entre el Pasaje Miraflores y la calle Vicente
Rocafuerte.
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Los centroides de las superficies del area centro t&fuse utilizan como puntos de inicio

para realizar todas las mediciones de

distancias y tiempo de traslado a las demas superficies,

pues el objetivo es terminar las superficiggotenciales desde el punto de vista del &rea centro.

i) Superficie Ayacucho
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El punto centroide de la superficie Ayacucho se establece entre las calles Ayacucho y Rafael

Arellano,coordenadas (11,9; 10,9).
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i) Superficie Confort
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El punto centroide de esta superficie esta comprendido é&drealles Chimborazo y
Maldonado, coordenada$,?; 10,7)
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k) Superficie Paraguay
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El punto(7,1; 9,6)de la superficie Paraguay se sitla en el sector comprendido entre las calles
Paraguay y Manabi.
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[) Superficie Tajamar
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Este centroide se ubica en el espaomprendido entre el Barrid Rosal y el Barrio Tajamar
Regalado, mas especifico en el sector de las bodegas AFORO.
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m) Superficie Coliseo
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Figura 21. Subsuperficies de Coliseo
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Las coordenadad ©; 10,) sefalaron a la calle Ignacio de Veintimilla, junto al Coliseo 19 de
Noviembre, como la ubicacion del centroide de esta superficie.
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n) Superficie Hospital
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El punto centroide de esta superfiegta comprendidentre las calleGabriela Mistral y Benito
Pérez Galdpcoordenadafl0,8; 10.
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0) Superficie Pullman
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El punto centroide dalsuperficie Pullman se localiea la Ciudadela Pullman Carchi.

Al tener esta superficie fornde canal, su centroide se ub@ala Unica calle de acceso a la
ciudadela.
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p) Superficie Pastos
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El punto(7,3; 5,9 de la superficie Pastos se sitla en el sector de las 4 esquinas. Este centroide
es el punto de reunién de la mayor parte de poblacion de varias ciudadelas y urbanizaciones de
los alrededores, ya que este los conecta con la Av. San Francisco, princialsei&da al

centro de Tulcéan.
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g) Superficie Comuneros
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Figura 25. Subsuperficies de Comuneros

¥
>

e Ty Nxfo

El punto centroide de lauperficie Comuneros sestableceen el sector Las Chaapoyas,
coordenadas (4,2; 7,3).
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4.1.4.Areas de las superficies de Tulcan

Para establecer el area de las 17 Sigees identificadas, se hace uacherramienta de Google
Maps y las &reas de las subsuperficies utilizadaa el calculo de centroides, estas pueden
apreciarse en a@nexo 7 El procesoconsiste en graficar una determinada superficie en una
cuadricula, de modo que se pueda observar los cuadros que forman parte de la imagen.

El siguiente paso es determinaéeta de uno de los cuadros internos del grafico, con el fin de
multiplicar ese valor por el area de las subsuperficies de la superficie analizada. La suma de los
productos de dichas multiplicaciones es el area total de la superficie.
6 0606 0606 606 E 06
Donde:
As= Area de la superficie
Ac= Area del cuadro interno
A12. 3. n= Areas gréficas de las subsuperficies

En este punto puede surgir la pregunta de por qué no utilizar el area de las subsuperficies
empleadas en el calculo de centroides, para establecer el area total de la superficie, y la razén
esta en que el area determinada en los centroides es gréaficay paés depende del tamafio

del grafico donde se dibuja, por tanto, para ser real necesita multiplicarse por una escala real, y
justamente el area del cuadro interno es esa escala que se necesita.

Para determinar el area del cuadro interno, se toma cefaencia una linea recta de la
superficie, ya sea una calle, una cuadra, el largo de un parque, etc., y luego se mide su extension
por medio de Google Maps; a continuacion se traslada la linea a la cuadricula antes mencionada,
para verificar la extensidiue esta tiene, pero esta vez se mide segun el niumero de cuadros que
comprende, ya que la medida arrojada por Google Maps debe dividirse para dicho niumero de
cuadros, con el propésito de obtener el valor de uno de los cuatro lados de un cuadrado interno.

Para establecer el area del cuadrado interno, tan solo se eleva al cuadrado el valor del lado ya
calculado.

Cabe aclarar, que el area del cuadrado interno es un factor comun para el célculo del area real
de las subsupedies de una determinada supedices decir, todas las areas graficas se
multiplican por el mismo (Ac).

La formula para determinar el area del cuadro interno se establece de la siguiente manera:
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Donde:
LR = Linea de referencia en metros
LRC = Linea de referencia en cuados
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Figura 26. Area total @ la Subsuperficie Atahualpa.neia de referencia 192,11m y cuadrado interno 127,7

La linea de referencia (LR) tomada de esta superficie, tiene una extension de 192,11 metros,
los cuales sdividieron para 17, que es elméro de cuadros que ocupa dicha linea etaabp
cuadriculado. Esta divisiGentre la extension de la linea en metros yngdida en cuadrosia

como resultado elalor en metros de uno de los lados del cuadrado interno de referencia, en

este caso 11,30. Finalmente para obtener su area basta elevar este valor al cuadrado.

, 2
0'Y

p wig d
p

8

5
AOOi O

X

83



6 piwm pgixa

Luego el area del cuadrado interno de referencia 127,7€ermultiplica por las areas gréaficas

de las subsuperficies de Atahualpa, de la siguiente manera:

O PCEMTPPGC PCEMGT PCEMPG PCETO PCEMTW
PCETT pPCMTTI® pcMTT pcmod8 pcgmcd
PCKTO® pCETP® pCETP PCTP PpCET T
PCETP PCETOH pcNT@ PpCTTEC PCETP

PCEKT P PCET T Y

6 plon&m ofmoe®n plv o& 1T X @B 1T pip T&OTT L PHITT L OBPT
LVPFITT T OPH Y OPBUL T TEHU P WPUL PCET pCEKT
X®C PCKT TURC UBY V@O PCKT PCKT WAIT
6 ¢ ® oy

Como se puede observar en el calculo, esta formula contiene un vake cgite en cada
elemento de la suma, el nimero 127.70, que es el area del cuadrado interno, pqrdartanto
facilitar los calculos se puede emplear la Ley de factor comun y multiplicar directamente el area

del cuadrado interno con la suma de areda dabsuperficies.

0 PG PPGCCT PG @® ® T T& T o8 G¢® o0 pd p
P ™ p o ™M TP p T

O pc™  pwdp)

6 ¢ ol

Los dos caminos son factibles para determinar el area de cualquiera de las superficies, sin

embargo para el resto de superficies se utilizo la segunda metodologia, y para ello se elaboroé la
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tabla 9 la cual presenta de forma directa los datecesarios pa ejecutar la fimula, es decir
exhibe el area del cuadro interno de referencia y las sumas de areas graficas de cada una de la:
superficies analizadas, este Ultimo dato exime de realizar el proceso de la sulyaeptrega

el resultado final.
Tabla9

Elementos de la férmula matematica de calculo de areas, de acu
las superficies de Tulcan.

Subsuperficies de I

Tulcan !
Atahualpa 127.70 196.84
Patronato 694.44 190.87
Portal 431.55 349.10
ECU 911 2,049.79 162.14
Viv. Popular 336.70 379.86
UPEC 2,999.01 240.96
Terminal 6,523.67 156.07
Miraflores 199.86 286.50
Ayacucho 1,925.45 195.20
Confort 1.032.98 168.75
Paraguay 7,084.59 150.60
Tajamar 1,647.54 57.34
Coliseo 8,143.26 111.54
Hospital 3,290.17 104.83
Pullman 43.82 10.52
Pastos 608.61 17.96
Comuneros 849.72 25.40
Nota: el término ! refleja la suma de areas de las subsupel

pertenecientes a cada superficie, el proceso dedkwla puede
evidenciarse en el anexo 8

Para una mejor comprension, el proceso completo de todas las superficies puede observarse er
el anexo8 a manera de tablas.
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b) Superficie Patronato
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Figura 27. Area total de la Subsuperficie Patronato. Linea de refer868i@3m y cuadrado interno 694,44 |

HA
B
J il
N
¥

Area de la superficie:
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c) Superficie Portal
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Figura 29. Area total de la Subsuperfid®CU 911. Linea de referencia 588,57 m y cuadrado interno 2.048,7

Area de la superficie:
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e) Superficie Viv. Popular
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Figura 30. Area total de la Subsuperficie Vivienda Popular. Linea de referencia 311,94 m y cuadrado

336,70
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f) Superficie UPEC
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Figura 31 Area total de la Subsuperficie UPEC. Linea de referencia 684,54 m y cuadrado interno 2.999,0

Area de la superficie:
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g) Superficie Terminal
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h) Superficie Miraflores
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Figura 33. Area total de la Subsuperficie Miraflores. Linea de referencia 155,51 m y cuadrado interno 19¢

Area de la superficie:
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1) Superficie Ayacucho
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Figura 34. Area total de la Subsuperficie Ayacucho. Linea de referencia 394,96 m y cuadrado interno 1
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Area de la superficie:
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j) Superficie Confort
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Figura 35. Area total de la Subsuperficie Confort. Linea de referencia 257,15 m y cuadrado interno 1.032,98

Area de la superficie:
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k) Superficie Paraguay
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Figura 36. Area total de la Subsuperficie Paraguay. Linea de referencia 1.010 m y cuadrado interno 7.084

Area de la superficie:
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[) Superficie Tajamar
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Figura 37. Area total de la Subsuperficie Tajamar. Linea de referencia 223,26
cuadrado interno 1.647,54 m?

Area dela superficie:
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m) Superficie Coliseo
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Figura 38. Area total de la Subsuperficie Coliseo. Linea de referencia 586,54 m y cuadrado interno &
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Area de la superficie:
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0) Superficie Pullman
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Figura 40. Area total de la Subsuperficie Pulman. Linea
referencia 6,62 m guadrado interno 43,82 m?2

Area de la superficie:

p) Superficie Pastos
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Figura 41. Area tdal de la Subsuperficie Pastddnea de referencia 111,04 yn
cuadrado interno 608,61 m?
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Area de la superficie:
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g) Superficie Comuneros
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Figura 42. Area total de la Subsuperficie Comuneros. Linea de refere
174,91 my cuadrado interno 849,72 m?2

Area de la superficie:
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4.1.5.Poblacion por areas y superficies de Tulcan

En vista de no contar con datos exactos acerca ¢mhkcion de Uican ni por areas
comercialesni superficies, se decididé hacer el contemdiante observaciomle las casas
existentegn cada uno de estos campos.

Una vez determinado el nimero de casaprocedio a dividir la poblacion de Taicpara la
viviendasde cadarea y superficie dia ciudad, a fin de obtenef porcentaje de distribucion

gue le corresponde a cada campo, y luego la poblacién que representa dicho porcentaje. El
proceso se puede observar endosxos 9y 10

En lo que respectalas areas de Tulcén, los resultados son los siguientes:

Tablal0
Poblacion de Tulcan de acuerdo a las an
comerciales de la ciudad

Areas comerciales de

Poblacion de Tulcan

Tulcan

Sur 43526
Centro 16.630
Norte 41.077
Suma 101234

Nota El contero de casas fue realizado con
herramienta de Google Maps

Como se puede observar, el area con mayor poblacion en Tulcan es el sur, esto se debe a que
cuenta con mayor uso de suelo pérees residenciales, y tiene una estructura altamente
consolidada.

El norte a diferencia del sur, tiene menor estructura consolidada, ya que utiliza una parte
considerable de su suelo para produccién agricola y ganadera, razén por la cual el numero de
habitantes es menor que el sur.

En cuanto al centro, a pesar de tener mayor estructura consolidada que gl swttsu
poblacion es menoen vista de que esta area es mayormente utilizada para fines comerciales y
de servicio publico y privado.

En cuanta las superficies, se obtuvieron los siguientes resultados:
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Tablall
Poblacion de Tulcan segun las superficies de la ciudad

Superficies ddulcan Poblaciénde Tulcan
Atahualpa 1.739
Patronato 3916
Portal 4.363
ECU 911 6.963
Viv. Popular 4.786
UPEC 8.702
Terminal 13057
Miraflores 2.696
Ayacucho 10058
Confort 3.876
Paraguay 19916
Tajamar 3.302
Coliseo 11023
Hospital 3.749
Pullman 1.284
Pastos 718
Comuneros 1.085
Suma 101234

Nota La poblacion fue determinada de acuerdo al nimero de cas
existe en cada superficie.

A diferencia de las areas comerciales de Tulcan, cuya poblacion depende del uso dsksuelo y
nivel de consolidaciénlas superfi@s en cambio se establecam peimetrcs consolidados,

pues se necesita pregncia de viviendas que aporteonsumidores potenciales, ganto,la

poblacion en este caso depende tanto del tamafio de la superficie, como del uso del suelo desde
la perspectiva comercial.

En este aspectda superficie con may poblacion es Paraguay con 986 habitantes, esta
superficie esta en primer lugar en cuento a tamafio, caracteristica que contribuye a su elevado
namero de habitantes

La superficie con menor poblacién es Pastos, tiene tan solbahli@ntes. Esta superficie es
una de las mas pequefias en toda la ciudad.

4.1.6.Actividad comercial

En Tulcan existe un sinnumero de actividades comerciales, entendiendo a estas como los
negocios que ofertan productos de diferente indole, por ejempldasiede zapatos,
restaurantes, venta de electrodomeésticos etc., sin embargo es importante aclarar que al decir
Afof ertan productoso se refiere solamente a
aunque existe una excepcion con respecto a lourastas, estos establecimientos son de
naturaleza hibrida, es decir, la parte de produccion funciona conjuntamente con la
comercializacion, esto sucede por el simple hecho del origen organico de sus productos.
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Conla ayuda de la base datos del Catastwoibipal de la ciudad y los presos de observacién
realizados,se identifico6 que las tres areas comerciales de Tulcan tienen en total 548
establecimientos comerciales dentro de las 6 categorias analizadas.

En lo que respecta al area sur de Tulcan esta &emeenor nimero de establecimientos
comerciales, pues como se habia mencionado en la descripcion de areas en temas anteriores, s
crecimiento desde la perspectiva comercial aun esta en desarrollo, siendo impulsado
principalmente por generadores de fluppnercial como la UPEC y el Terminal terrestre, entre
otros.

En cambio, el centro a pesar de tener el mayor uso de suelo para fines comerciales, tiene menos
negocios del tipo de actividades comerciales analizadas, este hecho se da porque en el centro
predaninan actividades como boutiques, tiendas de zapatos, y centros de servicio técnico, por
ende, la presencia de las actividades de interés no es abundante especialmente en el caso di
ferreterias y licorerias.

En cuanto al norte, este tiene el mayor numeracatividades comerciales que las otras areas,
pues esta tiene la caracteristica de concentrar gran nimero de abastos y restaurantes,
especialmente en las calles Coral y Sucre, ademas cuenta con mas opciones de ferreterias que
las otras areas

Tabla12

Numero de negocios de acuerdo a las areas comerciales de Tulcan y el tipo de actividad ¢

Areas comerciales de Tulcan
Numero de negocio: NUmero de negocios NUmero de negocio:

Tipo de actividad

comercial del sur del centro del norte
Papelerias 11 17 12
Ferreterias 7 6 10
Licorerias 15 5 16
Farmacias 6 33 10
Abastos 7 19 75
Restaurantes 100 106 93
Suma 146 186 216

Nota Los datos que se observan en la tabla fuetsienidosdel Catastro Municipal de Tulcé
(2020)y del trabajo de campo realizado.

Con respecto a papelerias y farmacias, que son el objetivo principal de la investigacion, estas
se concentran en mayor namero en el area centro de la ciudad.

Desde la perspectiva de las papelerias, el hecho de concentrase en esta area se debe a |
presencia de varias instituciones educativas y de servicio publico y privado, que son los
demandantes mas significativos de sus productos, aunque esta concentrad@rcgusar

riesgo de saturacién de mercado, por tanto, para considerar una superficie potencial en esta arec
se debe analizar detenidamente los demas factores de influencia.
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En cuanto al sur y al norte, la ubicacion de papeleria esta relacionada dactdoss, el
primero son las principales vias de fluctuacion de estudiantes, los cuales generalmente se
movilizan por las calles Bolivar, Sucre, Coral y Coldn, y el segundo es satisfacer las necesidades
de un barrio o ciudadela alejada de las vias deuthgain.

Ahora bien en lo que se refiere a las farmacias, estas también tienen dos factores que influencian
su ubicacion, el primero es la fluctuacién de personas, de ahi el hecho de ubicarse en mayor
medida en el centro de la ciudadpecialmente en lalts Sucre y Bolivar, pues esta area es

el pasaje de comunicacién tanto del norte como del sur; el segundo factor es la presencia de
unidades de salud, pues estos son su principal fuente de clientes, tal es el caso del reciente
surgimiento de farmacias évs alrededores del Hospital Luis G. Davila

Tablal3
Ndmero de farmacias y papelerias de acuerdo a las superficies de Tt
el &rea comercial a la que pertenecen
Superficies de NuUmero de Ndmero de
Tulcan papelerias farmacias
Atahualpa 1
Patronato
Portal
Sur ECU 911
Viv. Popular
UPEC
Terminal

Area Comercial

S NOUOITONPEFO

Miraflores

Centro Ayacucho

Confort
Paraguay
Tajamar
Coliseo
Norte Hospital
Pullman
Pastos
Comuneros
Nota Los datos que se observan en la tabla fueltienidosdel Catastra
Municipal de Tulcan (2020) del trabajo de campo realizado.
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Como se puede apreciar entébla 13, las superficies Patronato, Viv. Popular, Miraflores
Tajamar, Pastos y Comuneros, no poseen estas dos actividades comerciales, esto se da a raiz de
la carencia de los factores antes mencionados, sin embargo gracias al trabajo de campo se pudo
observar quevarias tiendas locales comercializan algunos articulos de papelerias y medicina
bésica, haciendo notar la necesidad del establecimiento de estos negocios, a esto se sumo los
requerimientos de este tipo de productos expresados en los formularios aplicados a
consumidores provenientes de estas superficies, por lo que estas, desde el punto de vista de
saturacion de mercado, podrian ser candidapaseer superficigsotenciales.
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En lo que respecta a las demas superficies, a excepcion de Ayacucho, rgraxistenero de
papelerias o farmacias, por lo que a simple vista estas superficies podria tener mercado
suficiente para abastecer las necesidades de oferta de estos dos productos, sin embargo a pes:
de no existir mayor competencia, hay que consideras aspectos como el gasto medio de los
consumidores, o la perspectiva que tienen los habitantes de esas superficies y los que fluctdan
en sus alrededores, con respecto a la necesidad de establecer otra actividad de estos tipos.

4.1.7.Movilidad y conectividad comercial
4.1.7.1 Arterias principales y alimentadores de la ciudad

La configuracién urbana de la ciudad, al estar limitada por el rio Bobo y Tajamar, se torna de
manera longitudinal, albergando en su interior lineas concéntricas llamadas aiteripales.

Las arterias principales son aquellas vias en la cuales existe un alto nivel de flujo de personas,
es decir, son las calles mas utilizadas por las personas para trasladarse por toda la ciudad, ya
sea caminando o utilizando el trasporte publiqgmigvado. En la presente investigacion estas
arterias se trazan tomando en cuenta dos aspectos, el primero es el grado de movilidad de
personas y el segundo las rutas usadas por el servicio de trasporte de buses.

En lo que respecta a la movilidad humaesestablece a las avenidas Veintimillay 24 de Mayo,

y las calles Rafael Arellano, Bolivar, Sucre y Olmedo, como las rutas que poseen un grado
considerable de movilidad humana, debido a que son mas atractivas al ojo del transelunte que
otras calles.

En cuwanto a las rutas de los buses, en Tulcan existerorgarzaciones de transporte urbano

las, mismas que se dividen en dos cooperativas y una compagianidades de transpode

l a compaf2a /T HEHBART i zan, meotas quenlas opem@tivas r u't
AFRONTERA NORTE y 11 DE ABRILO se movilizar
transporte urban@ continuacionse especifican las rutas de transporte urbano de la ciudad de
Tulcéan:

T Compaf2a ASTEBART
Ruta 1: OBELISCO- PADRE CARLOS DE LAVEGA

Salida: Obelisco, Av. Veintimilla, Terminal Terrestre, Av. Bolivar, Av. Sucre, calle Quito, Av.
Colon, calle Chimborazo, Av. Argentina, calle Pablo A. Vela, Av. San Francisco, calle Rubén
Dario y termina en la ciudadela Padre Carlos de la Vega.
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Retano: Ciudadela Padre Carlos de la Vega, Calle Rubén Dario, Av. San Francisco, calle Pablo
A. Vela, calle Juan Leon Mera, calle Medardo Angel Silva, Av. Argentina, Av. Coral, Av.
Bolivar, Terminal Terrestre, Av. Veintimilla y termina en el Obelisco.

17 Coopeati vas AFRONTERA NORTE y 11 DE ABRI LO
Ruta 2: OBELISCOT 4 ESQUINAS

Salida: Obelisco, Av. Veintimilla, Av. Seminario, Terminal Terrestre, Av. Bolivar, Av. Sucre,
calle Quito, Av. Colon, calle Chimborazo, calle Guatemala, calle Crespo Toral, Av. San
Francisco, calle Rubén Dario, calle Adolfo Becker, calle Garcia Lorca &adin Ramdn
Jiménez, ciudadela Padre Ponce, barrio 5 de febrero y culmina en el barrio Cuatro Esquinas.

Retorno: Barrio Cuatro Esquinas, barrio 5 de febrero, ciudadela Padre Ponce, calle Juan Ramén
Jiménez, calle Garcia Lorca, calle Adolfo Becker, CRlién Dario, Av. San Francisco, calle
Pablo A. Vela, calle Juan Ledn Mera, calle Crespo Toral, calle Guatemala, Av. Argentina, Av.
Manabi, Av. Rafael Arellano, calle Boyaca, calle Olmedo, calle Carabobo, calle Gral. José
Maria Urbina, calle Rio AmazonasyACentenario, Av. Tulcanaza, Av. Seminario, Vivienda
Popular, Av. Andrés Bello, Panamericana y culmina en el Obelisco.

Ruta 3: OBELISCOi EL BARRIAL (Colon Aduana)

Salida: Obelisco, Av. Veintimilla, Terminal Terrestre, Av. Bolivar, Av. Sucre, calle Q&ito
Coldn, calle Chimborazo, Av. Argentina, calle Guatemala hasta el Barrial.

Retorno: Barrial, calle Guatemala, Av. Argentina, Av. Coral, Av. Bolivar, Terminal Terrestre,
Av. Veintimilla y termina en el Obelisco.

Ruta 4: OBELISCOi EL BARRIAL (RafaelArellano)

Salida: Obelisco, Av. Veintimilla, Terminal Terrestre, Av. Bolivar, Av. Rafael Arellano, Av.
Manabi, Av. Argentina, calle Guatemala concluye en el Barrial.

Retorno: Barrial, calle Guatemala, Av. Coral, Av. Bolivar, Terminal Terrestre, Av. Veintimilla
y termina en el Obelisco.

Ruta 5: OBELISCO1 BARRIO CARCHI

Salida: Obelisco, Av. Veintimilla, Terminal Terrestre, Av. Bolivar, Av. Sucre, calle Quito, Av.
Coldn, calle Chimborazo, Av. Argentina, calle Guatemala, calle Crespo Toral, calle Animas,
calle los Laureles y termina en el Barrio Carchi.
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Retorno: Barrio Carchi, calle los Laureles, calle Animas, calle Crespo Toral, calle Guatemala,
Av. Coral, Av. Bolivar,Terminal Terrestre, Av. Veintimilla y termina en el Obelisco.

Ruta 6: OBELISCOT TAJAMAR

Salida: Obelisco, Av. Veintimilla, Terminal Terrestre, Av. Bolivar, Av. Sucre, Av. Brasil,
Aeropuerto Internacional Teniente Coronel hasta el Barrio Tajamar regalado

Retorno: Barrio Tajamar Regalado, Aeropuerto Internacional Teniente Coronel, Av. Brasil, Av.
Sucre, Av. Argentina, Av. Coral, Av. Bolivar, Terminal Terrestre, Av. \igiilia y termina en
el Obelisco
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Figura 43. Rutas de buses urbanos
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La metodologia para establecer las arterias principales de Tulcan, consiste en sobreponer las
vias con mayor movilidad en la ciudad sobre las rutas de buses, las lineas que cumplan con
ambas caracteristicas se constituyen conaviast principales.

En total se identificaron seis arterias principales, Rafael Arellano, Bolivar, Sucre y Olmedo, las
cuales se unen por el norte a la quita arteria que es la Av. 24 de WMayicel sur a la sexta
gue es la Av. Veintimilla.

Al encontrase lo largo de la ciudad, las arterias principales cuentan con calles conectoras a
los sectores aledafios, permitiendo que los habitantes de dichos sectores puedan tener acceso
las arterias y por ende a la movilizacion por toda la ciudad. Estas calEngminan
alimentadores.

Los alimentadores por su funcién de dar acceso directo a las arterias principales, su longitud
generalmente no es extensa, a excepcion de los conectores a caserios.
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Figura 44. Arterias principales y alimentadores de la ciudad de Tulcan
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4.1.7.2 Distancias ytiempo de traslado entre superficies

Uno de los elementos fundamentales para el célculo de Relli§f es el tiempo y la distancia
de movilidad de una superficie a otra, tomando como punto inicial y final los puntos centroides
ya determinados.

Su importacia radica en la idea de que los consumidores se desplazan de una superficie a otra,
permitiendo dinamizar la actividad comercial de una de ellas, por lartocion comercial se
desenvuelve justamente en funcion del tiempo y la distancia que tienetgurer los clientes

para lograr satisfacer sus necesidades. Estos aspectos son influenciadores de la continuidad de
desplazamiento y por tanto del flujo comercial que caracteriza a una superficie, de ahi lo
fundamental de su estudio.

Para elcalculo deestos valores se tonen cuenta el desplazamiento de los consumidores
caminando, este hecho se enmantda necesidad de tener valores estandarizados en cuanto al
tiempo de traslado, pussse toman cuenta el trasporte publico o privado, la variakilida

tiempo era muy extensa, lo que hubiese conllevado a realizar una investigacién centrada
especificamente en el tiempo de movilizacion de los diferentes medios de trasporte a las
distintas superficies identificadas, ademas de que solo en ciertos xiagmsaemovilidad en

medios de trasporte publico o privado; en otras palabras no todas las superficies cuentan con
las mismas caracteristicas de trasporte como para evaluar su tiempo de traslado, en cambio el
desplazamiento a pie es una medio de movilizaestandarizado.

Ademas, etraslado a pie también permistablecer un mismo valor para el tiempo de ida y
regreso de los consumidores, ya que las vias con sentidos diferentes que obligan a los buses y
autos a tomar otras rutas, ya sea en la ida @segno ejercen influencia ersldistancias.

Claro que en este sentido se podria hablar de las diferentes opciones de rutas que pueden elegi
los consumidores, pensando en esta posibilidad se trazaron rutas por las cuales el consumidor
llegaria mas rapida su destino, algo que toda persona busca cuando se moviliza a pie, es decir
se eligieron las rutas con menor distancia. Dichas rutas en su totalidad involucraron arterias
principales, que son aquellas vias con mayor flujo de transito humano.

En dichasrutas también fueron consideradas las vias y calles que funcionan como
alimentadores, pues estas permiten la condetiMile las superficieson las arteas principales

de movilidad.Es importante tomar en cuenta que ehllgicimiento de rutas se realiz
considerando como punto de partida las superficies del centro, debido a que landei@nm

de distancias y tiempasn esta investigacion, tienen como foco principal el area centro de
Tulcéan.
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Una vez aclarado estos aspectos, las rutas de trasladadatdipara la determinacion de

tiempos y distancias desde las superficies del area comercial centro a las demas superficies de
Tulcén, se dasiben en lafiguras45, 46 y 47

COMUNEROg PASTOS

PULLMAN

®TAJAMAR

MIRAFLORES

TERMINAB

UPE

VIV.POPULAR

PORTAL
@

PATRONA'A%
‘\TAHUALPA

Centros de Gravedad
Origen (Centroides)

Centros de Gravedad
. Destino (Centroides)

Figura 45. Rutas de desplazamiento desde la superficie Miraflores
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Origen (Centroides)

Centros de Gravedad
Destino (Centroides)

Figura 46. Rutas de desplazamiento desde la superficie Ayacucho
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Figura 47. Rutas dedesplazamiento desde la superficie Confort
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Tablal4
Tiempo de movilizacion a pie y distancias de los centroides de destino de la ciudad de Tulcan, re
centroide de partida

Centroide de Centroides de  Distancia entre centroides de parti  Tiempo de movilizacion a
partida destino y de destino pie
Atahualpa 4750 61
Patronato 4450 58
Portal 3900 50
ECU 911 2950 38
Viv. Popular 3450 46
UPEC 2350 32
Terminal 1200 15
Miraflores 0 0
Miraflores Ayacucho 800 11
Confort 650 9
Paraguay 1700 22
Tajamar 3700 47
Coliseo 2900 33
Hospital 3400 44
Pullman 3950 50
Pastos 4400 55
Comuneros 4750 60
Atahualpa 5250 62
Patronato 4800 59
Portal 4000 51
ECU 911 3200 40
Viv. Popular 3600 45
UPEC 2450 31
Terminal 1250 16
Miraflores 800 11
Ayacucho Ayacucho 0 0
Confort 800 11
Paraguay 1050 13
Tajamar 3350 43
Coliseo 2300 29
Hospital 2400 31
Pullman 3550 45
Pastos 3250 40
Comuneros 3500 44
Atahualpa 5550 70
Patronato 5250 66
Portal 4650 60
ECU 911 3800 49
Viv. Popular 4350 56
UPEC 2950 38
Terminal 1800 23
Miraflores 650 9
Confort Ayacucho 800 11
Confort 0 0
Paraguay 1150 15
Tajamar 3100 40
Coliseo 2350 30
Hospital 2700 35
Pullman 3400 43
Pastos 3800 48
Comuneros 4000 50

Nota La distancia entreuperficies senidié de centroide a centroide
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Comose puede observar en la tablald 4leterminacion de las distanciasempo de traslado
fue llevada a cabo mediante la herramienta de GooglesMa cuapermitié medirlas rutas
prestablecidas y obtener los resultados en metros cuadros y en minutos.

Cabe aclarar ques$ distancias y tiengg secalculan considerando Unicamenteomo puntos
de inicig las superficies del area comercieéntro, encaminando l&vestigacion al
cumplimiento del objetivo de la misma, quedeterminar las superficigmtencialesle este
sector o area.

4.1.8.Areas de emprendimientos, segun el tipo de actividad

El area totade los emprendimientasonsiste en lauma detodas lasareas de los negocios
comercialesde una de actividad en especifi@@entro del area se consideréespacio de
atencionamientaje venta, bodega, y en el caso de los restaurdatescina;es decir, todos
los sitios que conforman el emprendimiertad comolo indican Gazquez& Sanchez (2000)
cuando se ffeeren al &rea de los emprendemtos, aunque ellos la llaman area comercial.

La ciudad de Tulcan posee pom area totatle 36.55%85 n? , que comprenden todos los
emprendimientos comerciales dentrdaie6 actividades analizadas.

En el caso de las papsles, la ciudad cuenta con un area de 204187, teniendo mayor area

en infraestructura la supésie Ayacucho, pues en esta se instalan la mayoriastiuciones
educativas y oficinas, que son lmensumidores principales de este tipo de producto, por ende
su espacio fisico debe ser amplio para el atencinamiento de clientes y la presentacién de
productos.

En segundo lugar se encuentra la sugielUPEC con 7281 nt , en este caso, no solo la
exigencia denstituciones educativas, conemUniversidad Politécnica Estat@l Carchiy la

Unidad Educativa Vicente Fierro, son motivadores patareafio de las papelerias, tanmbié
influye, al igual que en el resto de supaes, la fluctuacion de poteiales clientes. Por tal
motivo, las paplerias que no poseen a su aleatecasonas del saber, no cuentan con un buen
namero de clientes establecidos y por tanto depeden mucho mas de la fluctuacion, haciendo
gue su area y capacidad comercial sean masidzu

Las supeiities con menor area en papelerias, son aquellas que no cuentan con un buen nivel
de movilidad de personas, fluctuacion de clientes y tampienen la presenciai de
instituciones educativas, ni @déicinas, por tanto las papelasi exstentes son de tamafio mas
pequefio, pues solo se enfocan en satsfel mercado inmediato que las rodea, sin embargo
gracias al trabajo de observacion, se pudo notar que en ciertos casos, como por ejemplo la
superfcie Portal, las papeleriasntaba con poca variedadcomercialy su tamafio era
demasiado pequefio en relacion al area o extension de la supkrfipie podria significar la
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necesidad de ubicar mas establecimientos comerdaialessta naturalez&onsiderando el
namero de posibles chiées quéhabitan el sector

En lo que se refiere a farmaciasArea total en Tulcan es de 2.202p7, distribuidos en tan
solo 7 superficies de la ciudad, les 10 restanteso existe esta actividad.

El &rea de las farmacias edtdapor el flujo de consundibres y el db grado de movilidad que
presenta el sector, en este escenario la superficie con mayor area es Ayacucho, por lo general
las farmacias de esta superficie cuentan con infraestructuras importantes, siendo las mas
grandes las ubicadas en el Pardaidro Ayora, pues estas se consolidan @dos ejes
principales en cuanta medicina, potanto,su capacidad comercial requiere de mas espacio.

El area de farmacias de las demas superficies es bajo, debido a que existen pocos negocios de
este tipo, admas de que los locales en los que funcionan son pequefios.

En cuanto a las superficies que no cuentan con papelerias ni farmacias, se puedo observar que
las tiendas locales tratan de satisfacer las necesidades de las superficies, ofreciendo al publico
materal basico de papeleria y medicina base, lo que claramente refleja la necesidad de estos

negocios en el sector.

En elanexo 1llse puede observar las areas individuales de cada negocio, para tener mayor
informacion del tema.

Tablal5
Areas totales de las actividades comerciales de estudio, de acuerdo a la poblacién, la suf
el sector de Tulcan al que pertenecen

Sector Superficies m2de m2 dg m2 de m2 de 'm2 de m2 de
de Tulcdn Abastos Farmacias Ferreterias Papelerias Licorerias Restaurante:
Atahualpa 80.53 0.00 0.00 80.00 0.00 0.00
Patronato 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 199.23
Portal 223.36 0.00 0.00 94.67 0.00 92.81
Sur \E/CU 911 110.20 100.12 45.00 142.00 5.36 2,460.25

iv.

Popular 0.00 0.00 0.00 0.00 6.75 32.58
UPEC 265.74 80.08 427.08  729.81 156.41 3,486.96
Terminal 202.97 68.00 318,50 314.34  147.97 3,103.61
Miraflores 0.00 0.00 33.55 0.00 0.00 36.01
Centro Ayacucho 707.75 1,558.46 215.28  735.53 68.34 8,195.40
Confort 0.00 0.00 0.00 23.12 0.00 238.67
Paraguay 3,399.35  289.35 736.65 215.82 425.19 4,969.02
Tajamar 0.00 0.00 0.00 0.00 10.18 0.00
Coliseo 148.26 27.00 605.06 38.87 15.21 175.06
Norte Hospital 85.00 99.46 32.00 37.88 22.03 389.21
Pullman 50.61 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Pastos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Comuneros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Nota: El area toal de las actividadefsie determinadanediante observaciongon la ayuda de le
Base de datos de los establecimientos comerciales de Tulcan, la cual fue proporcionac
Municipio de Tulcan (2020)

117



4.1.9.Emprendimientos comerciales en la ciudad de Tulcan
4.1.9.1.ldentificacion de emprendimientos

Si bien es cierto, esta investigacie® ha enfocado en t@eminar superficiepotenciales de
farmacias y papelerias, sin embargonbién se han analizado a lo largo de este trabajo, otro
tipo de actividades comerciales que tienen presencia importante en el mercado de Tulcan.

Estas actividades son ferreterias, licorerias, rest@asrgabastos. A pesar que estas actividades

no se relacionan competitivamente con las actividades principales, el objetivo de su estudio se
inclind principalmente en dar al lector, no solo la informacion para emprender una de las dos
actividades focalessjno también presentarle otras perspectivas de negocio importantes, claro
esta que en la presente investigacion solo se degetas superficiepotenciales de papelerias

y farmacias, pero en ekdarrollo del trabajo se incluye tambiéformacion estrggica de las

otras 4 actividades.

Un dato importante es qu& informacién de las cuatro actividades restantes se enceentra
los Proyectos de Titulacion de Cargua & Guerrero (2020) y Quendi & Rosero (2020).

4.1.9.2 Caracterizacion del oferente

a) Tipo de constitucion

Dentro de los tipos de constitucion presentados al oferente se consideraron tres opciones:
unipersonal, familiar y pluripersonal, sin embargo, los negocios encuestados se enmarcaron
solamente en las dos primeras opciones, es decir, ninguaa detividades comerciales que
formaron parte del muestreo tienen dos o mas propietarios.

Tablal6

Nimero de emprendimientos comerciales, en relacion a los afios de existencia y el tipo de constitt
poseen

Tiempo de existencia del emprendimiento

Tipo de N - z
iy Meno 1- 5 9. 13 17 25 25 29 33 3T 4 45 g9 MaS
24 36 40 de
> sdel 4 8 12 16 20 S 28 32 20 Y44 48 52
cion ~ ~ ~ ~ ~ ~ ano - ~ ano ano _. ~ ~
anNo0 anos anos anos anos anos anos anos anos anos anos .
S S S anos
Unipers 43 30 11 12 3 5 1 2 1 0 1 0 0 1 0
onal

Familiar 10 27 12 7 4 6 1 1 2 0 1 0 1 0 1
Total 23 57 23 19 7 11 2 3 3 0 2 0 1 1 1

Nota Los datos expuestos se obtuvieron mediantei@stas realizadas a los oferentetadgudad deTulcan
(2020)

Una de las caracteristicas qgee establece egste factor, es que la mayoria de negocios que
cuentan con mas de 15 afios de funcionamjéetten una constituciéiamiliar, esto se debe
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a que logpropietarios iniciales de las actividades, con el pasar de los afios, empiezan a trabajar
junto a sus hijos o herederasfin de que el negocio continper varias generaciones.

Al entablar una conversaci@on los oferentesambién se pudo comprendereglos negocios
gue llevan mas 36 aég que su constitucioes unipersonal, surgen a causa delosiactuales
propietarioscompranel negocioa su propietario iniciapor lo tanto, la actividad deje ser
familiar al momento de la compra.

Otra carateristica palpable es que los negoaos un funcionamiento damenos de 5 afips
tienen una constituciéen su mayoriainipersonalla razén es que los negoci@adnesta en
desarrollo y el circulo familiar ain no esta capacitado para comprometerse con él.

Tomando en cuentastos aspectos, se puede afirgae los negocios con mayor edad, a
excepcién de los de reciente compra, tienen en su maywiaonstitucion familiar y los de
menor edadienen una constitucigue, por lo generaés unipersonal.

b) Numero de empleados

El nimero de empleados de lasgocios comerciales se analiztesdedos perspectivada
primeraes el nUmero dpersonas que requiere la actividad por su naturaleza o la complejidad
del proceso, la segunda es el numero de perspreagquiere el oferente para satisfacer su
demandacomercial.Por ejemplo, en el caso de las papelerias, estasquieren de muchas
personapara realizar la comercializacidle sus productos, pero si ypgpelerigieneun alto

flujo de clientes, obviamenteecesitacontrdar mas personagara atenderlos.

Tomando en cuenta estos aspectos, en la tabla 17 se puede notar que el 7,19% de las actividade
encuestadas, traducido al total de farmacias como 78,6&rén de 1 a 4 empleados, lo que
significa que dsis actividades, considerando que para atendefaumacia se necesita por lo
general 2 personas incluyendo al propietario, tienen una afluencia buena de clientes; sin
embago en el caso de las farmaciastantes que tienen un nimero de empleados superior a 4,
reflejan un alto nivel de clientela, lo que hace necesaria la contratacion de mas personal para el
atencionamiento de clientes.

En lo que se refiere a las papelerias, mediante el proceso de oliseseapudo notar que en
promedio estos negocios necesitan de dos personas para atenderlos, cuando el numero
sobrepasa este valor significa que la papeleria tiene mucha mas demanda, este escenario suels
presentarse con mayor frecuencia en temporada de ide clasesConsiderando estos
factoresse puede apreciar en la tabla 17 que el 4,58% de las actividades comerciales analizadas,
gue a su vez representa el 63,64% del total de papelerias, cuentan con el apoyo de 1 a 4
empleados, lo que significa queiglal que las farmacias, tienen una afluencia buena de
clientes, es decir, sus ventas son mucho mas satisfactorias.
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Tablal7
Numero de emprendimientos comerciales, de acuerdo al tipo de actividad comercial y el nUmero de e
con los que cuenta.

Numero Actividad Comercial

de Farmacia Restaurant¢ Ferreteria Papeleria Abasto Licoreria Total
empleados f % f % f % f % f % f % f %
Ninguno 0 0,00% 2 131% 1 0,65% 3 1,96% 6 392% 1 0,65% 13 8,50%
1-4 11 7,19% 69 4510% 5 3,27% 7 4,58% 24 1569% 8 5,23% 124 81,05%
5-8 2 131% 10 6,54% O 000% 1 065% 1 065% O 0,0006 14 9,15%
9-12 1 065% 0 0,006 O 0,000 0O 0,000 O 0,006 0 0,000 1 0,65%
1316 0 0,00 O 0,00% 1 065% 0O 000% O 000% O 0,00% 1 0,65%

Nota Los datos expuestos se obtuvieron medianteiestas realizadas a los oferentesadgudad deTulcan
(2020)

c) Tiempo de existencia

Los establecimientos comerciales se conforman en lugares donde existéuymgomercial

y movilidadde personas que trabajan o realizan una serie de actividizates o fuera de sus
hogares, d tal manera que la existencia de un negocio comercial depende de estos factores para
mantenerse durante el tiempo.

Tablal8

Frecuencia yporcentaje segln el tiempo de existencia de las actividades comerciales
Actividad Comercial

2;222(:?: Farmacia Restaurante Ferreteria Papeleria Abastos Licoreria Total

a % & % a % a % a % a % a %
Menos @ lafio 1 0,70% 15 9,80% 0 0,00% O 0,00% 4 2,60% 3 2,00 23 1510%
1 a 4 afios 5 3,30% 28 18,30% 4 2,60% 3 2,00% 12 7,80% 5 3,30% 57 37,30%
5 a 8 afios 3 2,00% 11 7,20% 2 1,30% 1 0,70% 6 3,90% 0 0,00 23 15,10%
9 a 12 afios 2 1,30% 9 590% O 0,00 4 2,60% 4 260% 0 0,006 19 12,40%
13 a 16 afios 1 070% 5 330% 0 0,000 1 0,70% O 0,00 O 0,00%6 7 4,70%
17 a 20 afios 2 1,30% 7 4,60% 0 0,000 0 0,000 1 0,70% 1 0,70% 11 7,30%
21 a 24 afos 0 0,00 1 0,70% O 0,006 O 0,006 1 0,70% 0 0,00% 2 1,40%
25 a 28 arfios 0 0,00 1 0,70% O 0,006 2 1,30% O 0,006 0 0,006 3 2,00%
29 a 32 afios 0 0,00 2 1,30% O 0,000 O 0,000 1 0,70% 0 0,006 3 2,00%
37 a 40 afios 0 0,000 1 0,70% O 0,000 O 0,000 1 0,70% 0 0,006 2 1,40%
45 a 48 afos 0 0,000 1 0,70% O 0,006 O 0,00 O 0,006 0 0,00% 1 0,70%
49 a 52 afos 0 0,00 0 0,000 0 0,006 O 0,000 1 0,70% 0 0,00% 1 0,70%
Mas de 53 aflios 0 0,00% 0 0,006 1 0,70% O 0,00% 0O 0,00% O 0,00% 1 0,70%
Total 14 9,20% 81 52,90% 7 4,60% 11 7,20% 31 20,30% 9 5,90% 153 100,00%

Nota Los datos expuestos sbtuvieron medianteneuestas realizadas a los oferentelmaéudad deTulcan
(2020)

De acuerdo a los resultados, se evidencia que Tulcan como ciudad de comercio representa que
la mayoria de las actividades comerciales duran entre 1 a 4 afios, podisiondronteriza.

Sin embargo, Cahuasqui (2014) manifiesta que el tiempo de duracion de las actividades
comerciales oscilan de 2 a 3 a afios, dado que generalmente la implementacién de un nuevo
negocio se da por necesidad, sin estudios previos y condositanocimientos.

Ademas el autor sostiene que los negocios comerciales duran entre 2 a 3 afios, debido a que
muchas personas no estan a la altura de emprender un negocio por el desafio de saber qué es lo
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gue realmente desean los consumidores, en candad@nte los datos obtenidos se puede decir

gue las farmacias, restaurantes y abastos tienden a durar dos afios mas, visto que se encuentra
en lugares estratégicos, y cuentan con un alto flujo comercial que les permite mantenerse en el
marcado.

d) Naturaleza del establecimiento

La naturaleza del negocio es una condicién que se relaciona con el proceso de comercializacion
de bienes y servicios, cuyo objetivo principal es satisfacer las necesidades de los consumidores.
Si bien es cierto, en la actualidad la\adades comerciales estan a cargo de los propietarios,
mismos que se encargan de dirigir su negocio a cambio de un beneficio econdémico. Como se
puede apreciar en tabla 19 se tomacomo refereaia la seleccion por naturaleyactividad
comercial.

El 77,10%de los oferentes encuestados expresaron que arriendan, gueibtay en dia existe
mucha competencia y por ende los reg®no prospera facilmentele tal manera que para el
oferente le es facil traslada@®tro lugar que genere mejores bames$,es decirdonde exista
mayor afluencia de personas, movilidad vehicular, entre otros factores que le permitan
mantenerse en un solo lugar.

Tabla19

Frecuencia y porcentaje a razén de la naturaleza del establecimiento camerci

Actividad Comercial

Naturalgza} del Farmacia Restaurante Ferreterh Papeled  Abastos Licoreria Total
establecimientc 3 = = = m ~

% a % a % a % a % a % a %
Propio 2 1,30% 15 9,80% 2 1,30% 3 2,00% 11 7,20% 1 0,70% 34 22,20%
Arrendado 12 7,80% 66 43,10% 5 3,30% 8 5,20% 19 12,40% 8 5,20% 118 77,10%
Prestado 0 0,00 O 0,000 0O 0,000 0O 0,0006 1 0,70% 0O 0,00% 1 0,70%
Total 14 9,20% 81 52,90% 7 4,60% 11 7,20% 31 20,30% 9 5,90% 153 100,00%

Nota: Los datos expuestos se obtuvieron mediante encuestas realizadas a los oferentes de la ciudad
(2020)

e) Area del establecimiento comercial encuestado

Actualmente existe gran variedad de establecimientos comerciales en Tulcan, que resulta muy
dificil saber con exactitud cudles son las medidas del mismo, en vista de que algunas personas
piensan que entre mas metros cuadrados tenga su negocio comerajgraméia para sus

ventas, pero durante el paso del tiempo el tener mas metros cuadrados implica mas gastos ya
sean estos de mantenimientos, servicios basicos, mas requerimiento de personal entre otros, de
tal modo que el tener mas metros cuadrados no&sgstrategia que le asegura su estabilidad
comercial.

Los datos que refleji tabla 20se evidencia que el 52,90% de los restaurantes cueoman
areas mas grandes, de hedsie tipo de actividad comercial se ajusta a dimensiones mayores
para la prepacion de sus alimentos. Por otro ladas farmacias y las papelerias sus
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extensiones son un poco menooegio que realmente una parte la ocupara bodega y la otra
partepara exhibi®n deproductos y laatencion a los clientes, convirtiéndose envatdides
comerciales comunes que poseen dimensiones pequefias.

Tabla20
Frecuencia y porcentaje considerando el area total del establecimiento comercial

Area total del Actividad Comercial

establecimiento  Farmacias Restaurantes Ferreterias Papelerias Abastos Licorerias

comercial a % a % a % a % a % a %

5a63 m2 10 6,50% 53 34,60% 5 3,30% 9 5,90% 23 15,00 8 5,20%
64 a 122 m2 1 0,70% 19 12,40% 1 0,70% 1 0,70% 4 2,60% 1 0,70%
123 al81 m2 3 200% 5 330% 1 070% 1 0,70% 1 0,70% 0 0,00%
182 a 240 m2 0 000% 1 0,70 0 0,000 O 0,00% 2 1,30% 0O 0,00%
241 a 299 m2 0 0,00% 3 200 0 000% O 000% 1 0,70 O 0,00%
Total 14 9,20% 81 52,90% 7 4,60% 11 7,20% 31 20,30% 9 5,90%

Nota Los datos expuestos se obtuvieron medianteestas realizadas a los oferentemaéudad de
Tulcan (2020)

f) Area del espacio de venta del establecimiento comercial encuestado

Ahora bien, la superficie de venta se considera un factor clave para la implementacién de un
negocio comercialacualquer indole, debido gue cada metro cuadrado que ocupe el espacio

de venta hay que aprovecharlo al maximo egltespacio de exhibicion de Ipsoductosy el

area para atencion a los clientés,tal manera questa divisibrpermita asegurar las ventas y

asu vez brinde comodidad y seguridad a los consumidores.

En la siguiente tablaespuede interpretar que el 79,703¢ las actividade comerciales
encuestadas poseen espaciale superficie de venta de 1 a 30 metros cuadrados, considerando
gue es un espariadecuado para la atencién al cliente, ademas se puede manifestar que los
espacios pequefios tienden a ser mas hogaesidscirson mas atractivos y proporcionan un
ambiente seguro y adesdo para la comodidad de los consumidores

Tabla21

Frecuencia y porcentaje considerando el area total de la superficie de venta
Actividad Comercial

Area total de la

superficie de vent: Farmacias Restaurante: Ferreterias Papelerias Abastos Licorerias Total
P “a % a % a % a % a % a % & %
de 1a 30 m2 12 7,80% 56 36,60% 6 3,90% 11 7,20% 29 19,00% 8 5,20% 122 79,70%

de 31 a 60 m2 2 1,30% 18 11,80% 1 0,70% O 0,00% 2 1,30% 1 0,70% 24 15,80%
de 61 a 90 m2 0 0,005 3,30% 0 0,000 0 0,000 0 0,006 0 0,006 5 3,30%
de9l1al20m2 0 0,001 0,70% O 0,006 0O 0,00 0 0,006 0 0,006 1 0,70%
de121a150m2 0 0,00 1 0,70% O 0,00 0 0,000 0 0,006 0 0,000 1 0,70%
Total 14 9,20% 81 52,90% 7 4,60% 11 7,20% 31 20,30% 9 5,90% 153 100,00%
Nota: Los datos expuestos se obtuvieron mediante encuestas realizadas a los oferentes de la ciudad
(2020)
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g) Consideracion de modelo de Reilly respecto al oferente

Desde el punto de vista conceptual, Reilly analiza el dimite de atractividad que ejerce una
superficiecon respecto a otrain embargo, es importante entender la posicion de los oferentes
respecto a las caracteitsts de sus negocios que contribuyen a ejeatracccitn bre los
consumidoresEn este sentimse analizan algundéasctorescomo la estética del local comergial
lavariedad de productodgs precios accesibleks cuales se enmarcan en el campo de relacion
de la atractividad y la preferencia de compra de los tulcanefos.

Como se puede observar kafigura 48 la mayoria de los oferentes encuestados afirman que
la estética de sus negocios, los preqigss manejay la variedad de productos que ofertson
factores que se encuentran a su favor por el hecho de acoplarse a las necesidadesntiessus cl
segun su punto de vista y los comentarios satisfactorios de los compradores.

Es importante aclarar que las respagsde los oferentes son desde la perspediévaus
negcios y la realidad en la que se encuentpam ejemplouna papeleria pegiia considera
gue su variedad de productes acorde dipo de consumidores que la frecuentan, en cambio
la Papeleria Esfiola, una de las mas populares en Tulcansideraguela variedad de sus
productos debe ir potenciandose cada dia para cumpliosoeduerimientos de nuevos y cada
vez mas exigenteslientes sin embargo, cual sea el cammbos oferentes piensan que su
negocioes atractivgpara sus comparadores.

4,60 4,60 4,60
4,58
4,56
4’54 -
4,52
Estética atractiva del Suficiente variedad de ; ]
A Precios accesibles

local comercial productos

m Media 4,60 4,55 4,60

Figura 48. Los valores expuestos en las barras, reflejamidias de las respuestas obtenias en el const
de Reilly del formulario aplicado a oferentes de la ciudad de Tulcan.

h) Consideracion de modelo de Huff respecto al oferente

En lo referente a la probabilidad de demanda se analizan fagoeesnfluencia el
desplazamiento de los clientes hacia las superfisigsliadas. Dichos factores sambicacion
estratégica del negocio, es desirel local esta instalado en una zona de faciésibilidad para
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el consumidor; el factor distancia, que analizadzonabilidad de separacion entre locales
comercialesy, por ultimq la presencia de nuevos clientes, los cuales motivan el desarrollo del
negocio e indican la descomplicada accesibilidad geografica que este posee.

En este sentido la perspectiva de laerfites del area comercial centro es muy optimista, pues
tienen la idea de estar cumpliendo positivamente esteddctores, asegurando que es#o
reflejaenla permanencia del nego@a el sectoy la obtencién de utilidades razonablésmo

se puedeapreciar en laigura 49 los nuevos clientes es el factor de mayor peso en su
probabilidad delemanda,dctor que, segun los oferentesadvierte de mejor manera el interés
de asistencia de los clientes radgocio,brindandolesuna mejor proyeccion de suosible
crecimiento.

4,6 4.44 4,53
4,4
4,2 4,02

4
3,8
3,6

N i Distancia razonable entre | Nuevos clientes que motivan a
Ubicacion estratégica . i
negocios. continuar

B Media 4,44 4,02 4,53

Figura 49. Los valores expuestos en las barras, reflejan las medias de las respuestas obtenias en el
de Huff del formulario aplicado a oferentes de la ciudad de Tulcan.

i) Consideraciéon de modelale La Londe respecto al oferente

Para establecer la saturacion de mercado desde la perspectiva de los oferentesdsran

tres factoreslos mismos que estaentrados tanto en las causas que provocan la saturacion
comercial de una superficie, como las caracteristicas comerciales geograficas que tiene la
ciudad. Dichos factores son: popularidad del negocio en el sector, que hace referencia al nUmero
de negocios dedicados a la misma actividad comercial, en este caso papelerias y farmacias;
espacio deventa adecuado, que indica si el lugar de venta es adecuado para el numero de
clientes que asisten al local comercial; ydecision de ampliacion, que da una idea del
requerimiento o no necesiddd crecimienten infraestructura del negocio.

En lafigura 50se puede evidenaiguelos oferentes estan en su mayoria de acuerdo con la alta
popularidad de farmacias y papelerias en el, &begue indica una presencia considerable de
competencia para estas actividades, dandindicio de saturacién de medm ademael
factor de espacio de ventirma que los oferentes conside adecuado su espacio de
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atencionamientoes decir no tienen la necesidad, en muchos casos, de agrandaciel pego
causa de la demanda de clientes, tal cual se nota en eldactecision de ampliacioisto da
a entender que la presencia de la competexerae grannfluencia en el crecimiento des
emprendimientos del area comercial cenpwes los consumidores se estandivmdo para
una oferta mayorlo que obstaculizale cierto modo el crecimiento d& demanda para un
negocio en particulacaracteristicale una posiblesaturacion comercian toda el area por
lo menos en algunas de sus superficies.

4,20

4,10 4,11
4,00
3,90
3,80
3,70
3,60
3,50
3,40

4,00

3,69

Popularidad del negocio Espacio de venta adecuadag Decision de ampliacion
E Media 4,11 4,00 3,69

Figura 50. Los valores expuestos @@s barras, reflejan las medias de las respuestas obtenias en el col
de La Londe del formulario aplicado a oferentes de la ciudad de Tulcan.

4.1.9.3.Caracterizacion del demandante

En esta seccion se indica los resultados de las encueslizadas a los demandantes de la
ciudad de Tulcén, mismos que se indican a continuacion con sgtigapabla e interpretacion.

a) Sexo

En la siguiente tabla se considera el total por filas, debido al analisis individual por cada
actividad comercial d&ulcan. Se manifiesta que las mujeres juegan un papel fundamental
como modelos de compra, pero esto, no quiere decir que los hombres hagan menos compras
gue las mujeres, al contrario, esto beneficia para comprender como es la posicién de compra de
ambos seos.

Como se aprecia en la tal#a, los abastos fueron la actividad comercial de ocvddacto de

las mujeres en un 23% diferencia de los hombres. En cambio, las actividades comerciales de
ferreterias y licorerias, su comportamiento de compra estdjséis decir, que los hombres
adquieren mas productos en un.8%

En comparacion con las otras actividades comerciales las farmacias, papelerias y restaurantes
se puede manifestar que el porcentaje entremsijy hombres no varia mucha, @incipal
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razon es porque ambos sexos suelen visitar estas actividades en horas después de su jornada
laboral.

Tabla22
Frecuencia y porcentaje considerando el sexo del demandante
Actividad Comercial
Sexo Farmacias Papelerias Restaurante Licoreria  Abastos Ferreteria Total
a % a % a % a % a % a % a %

Masculino 19 9,10% 14 6,70% 20 9,60% 6 2,90% 23 11,00% 11 5,30% 93 44,50%
Femenino 24 1150% 15 7,20% 18 8,60% 4 1,90% 50 23,90% 5 2,40% 116 55,50%
Total 43 20,60% 29 13,90% 38 18,20% 10 4,80% 73 34,90% 16 7,70% 209 100,00%
Nota: Los datos expuestos se obtuvieron mediante encuestas realizadas a los demandantes de la ciuda
(2020)

b) Profesion

La profesiénesun factor muy importante, no solo por el estatus econémico que poseen los
demandantes, si no por su modelo de camgr las diferentes actividades comerciales.

datos recolectados tienen como fueriatro rangos de profesiones, estos datos expresan la
capacidad que com@que tienen los consumidor&ggun los datos de las encuestas aplicadas

el 44% ddos empleads privados son los que mas tienen contacto con las diferentes actividades
comerciales ergran porcentaje.

Tabla23
Frecuencia y porcentaje considerando la profesion
Sexo
Profesién Masculino Femenino Total
a % a % a %
Estudiante 20 9,60% 29 13,90% 49 23,40%

Empleado publico 26 12,40% 13 6,20% 39 18,70%
Empleado privado 47 22,50% 45 21,50% 92  44,00%
Desempleado 0 0,00 29 13,90% 29 13,90%
Total 93 44,50% 116 55,50% 209 100,00%
Nota: Los datos expuestos se obtuvieron mediante encuestas
realizadas a los demandantes de la ciudad de Tulcan (2020)

c) Nivel de ingresos

El nivel de ingresos refleja el comportamiento de consumo que tienen los demandantes a la
hora de adquirir cualquier clase de producto, cabe mencionar que en el Ecuador el salario basico
unificado es de $ 400, pero en la actualidad la informalidad ha iageadirectamente en la

caida del ingreso promedio de las persat@secho, en lactualidadas mujeres acceden a un
trabajo formal a diferencide los hombres representargiee el ingreso percibido por hombres

y mujeres es de 318,00 dola@SEC, 2019)

De las encuestas aplicadas los datos obtenidos reflejan que el ingreso mensual con mayor
proporcién de la poblacion de Tulcan es de 101 a 500 ddiaugss significa que sus ingresos
son saludables.
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Tabla24
Frecuencia yporcentaje considerando el nivel de ingresos del demand

Sexo
Nivel de ingresos Masculino Femenino Total
a % a % a %
Menos de 100 19 9,10% 44 21,10% 63 30,10%
De 101 a 500 42 20,10% 51 24,40% 93 44,50%
De 501 a 1000 21 10,00% 17 8,10% 38 18,20%
Mas de 1001 11 530% 4 1,90% 15 7,20%
Total 93 44,50% 116 55,50% 209 100,00%

Nota: Los datos expuestos se obtuvieron mediante encuestas realizad
demandantes de la ciudad de Tulcan (2020)

d) Nivel de educacién

De acuerdo con el Ministerio deducacién del Ecuador, el sistema educativo se rige bajo
principios y esta orientada a las necesidaofisicas de los ecuatoriarexdemas, se considera

gue el nivel primario se compone desde primer grado hasta décimo grado, el nivel secundario
desde prime hasta tercero de bachillerato y el nivel superior cuando se obtiene un titulo
profesional, cabe mencionar que los posgrados estan dentro de la educacion no escolarizada, e
decir, que las personas se educan por cuenta propia y tienen la oportunidadaisef y
desenvolverserecualquier época de su vida.

Tabla25
Frecuencia y porcentaje considerando el nivel de educacion de los demar
Sexo
Nivel de educacion Masculino Femenino Total
a % a % A %

Primaria 10 4,80% 19 9,10% 29 13,90%
Secundaria 47 22,50% 49 23,40% 96 45,90%
Superior 35 16,70% 44 21,10% 79 37,80%
Posgrado 1 0,50% 4 1,90% 5 2,40%
Total 93 44,50% 116 55,50% 209 100,00%

Nota: Los datos expuestos se obtuvieron mediante encuestas realizade
demandantes de la ciudad de Tulcan (2020)

Segun las encuestas aplicadas se detalla el nivel de estudios de los demandantes de la ciudad d
Tulcan, el 45,90%le las personas encuestagaseeconocimientos académicos secunos

lo que significa que etontacto on las actividades comerciales son manera paaly la
adquisicionde productos lo realizan gyocas cantidadeg en precios acorde a su poder
adqusitivo, en cambio el 37,80% que tienen estudios supersoresmportamientde compra

es diferentedado queuentan comin puesto de trabajo establegnmas propensos a asistir a

los diferentes establecimientoemerciales, por endsus compras se ebtace enmayores
cantidadey el precio no ejerce presion en su decision de carmradltimo, €13,90% de los
encuestados que alcanzaron estudios primarioscesgaamiento a los negocios comerciales
variadependienda sus necesidades.
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e) Sector de origa

Para el sector de origen se ha considerado las trescareascialesle la ciudad, y en base a

estos datos se evidencia que el sector centro predominan la mayoria de las actividades
comerciales, en vista que alredederesta area se concentpangquesinstituciones educats,

edificios, bancos entre oséactores que la hacen atractiva, ademés por su condliciérriza

goza de un buen movimiento comercial.

En referencia a los ttas obtenidosen el sector centrose concentran $aactividades de
papelerias y farmaciasn cambio en el sector sur predominanréstaurantes y las licorerias,
en el caso del sector norte prevalecen las actividades de abastos y ferreterias.

Tabla26

Frecuencia y porcentaje considerandcsettor de origen del demandante
Actividad Comercial

Sector de

origen Farmacias Papelerias Restaurante Licoreria  Abastos Ferreteria a Total

a % a % a % a % a % a % A %
Sur 12 5,70% 10 4,80% 13 6,20% 4 1,90% 19 9,10% 6 2,90% 64 30,60%
Centro 11 5,30% 10 4,80% 11 530% 5 2,40% 25 12,00% 4 1,90% 66 31,60%
Norte 20 9,60% 9 4,30% 14 6,70% 1 0,50% 29 13,90% 6 2,90% 79 37,80%
Total 43 20,60% 29 13,90% 38 18,20% 10 4,80% 73 34,90% 16 7,70% 209 100,00%

Nota: Los datos expuestos se obtuvieron mediante encuestas realizadas a los demandantes de la ciudad di
(2020)

f) Frecuencia de compra por tipo de negocio
Destino de compra papelerias

La preferencia de compuge los consumidores permite conoseiposiciérde comprantelos
demas sectorege la ciudad de Tulcan.

Por ejemplo, la tabla del destino de compra de papelerias demuestra que el género femenino
tiene mas contacto con esta actividad comedsikectorcentro de la ciudad en un 35%0

debido aqueenesta area se concentra mas flujo comercial y mayor numero de establecimientos
comercialeslo que les da a las mujeres la opcidén de busctie varias opciones de compra, a
diferencia de los hombred 24,90% solo buscan certeza en sus compras, sin importarles si se
trasladan al norte, centro y sur de la ciudad.

Tabla27

Frecuencia y porcentaje en relacion al destino de compra de papelerias
Destino de compra Papelerias

Sexo Sur Centro Norte Total

a % A % a % a %
Masculino 24 11,50% 52 24,90% 17 8,10% 93 44,50%
Femenino 20 9,60% 75 35,90% 21 10,00% 116 55,50%
Total 44 21,10% 127 60,80% 38 18,20% 209 100,00%

Nota: Los datos expuestos se obtuvieron mediante encuestas realizadas a
demandantes de la ciudad de Tulcan (2020)
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Destino de compra farmacias

Tanto hombres como mujeres prefieren is@ttorcentrode Tulcdna comprar productos de
farmaciaspor considerar que essta &rea comercial posee variedad de produttdierencia

del norte y sur donde la frecuencia de su consumo es menor, debido a que sols jombre
mujeres aledafios consumen en esas farmacias y tienen poca afluencia de cliestesae |
sectoresen vista quel area comercial del centro se encuentra como intermediario.

Cabe mencionar que area centro de Tulcan tiene mayor concentracion de farmacias, dado que
este sector se encuentra rodeado de parques, instituciones edugatigas, entre otros; por

ende, existe mayor movilidad de personas y transito vehicular que hace que los consumidores
se traslade a esta area para adquirir productos de farmacias, en cambio en el norte y sur existe
un porcentaje menor, debido a que los oaridores solo adquieren productos basicos por su
rapidez de compra y su cercania.

Tabla28

Frecuencia y porcentaje en relacion al destino de compra de farmaci
Destino de compra Farmacias

Sexo Sur Centro Norte Total

a % a % a % a %
Masculino 20 9,60% 55 26,30% 18 8,60% 93 44,50%
Femenino 18 8,60% 72 34,40% 26 12,40% 116 55,50%
Total 38 18,20% 127 60,80% 44 21,10% 209 100,00%

Nota: Los datos expuestos se obtuvieron mediante encuestas realiz
los demandantes de la ciudad de Tulcan (2020)

g) Gasto medio del consumidor de la ciudad Tulcan

Es importante enfatizar que debido a la situacion de emergenciarisague se vive por el
Covid-19 no se pudo levantar esta informacion directamente del consutaittdmanera para
el calculo del gasto promedio del consunnjd®toma como referencia base de datos del
cen® economico del INEC del 2010, ademas se considenfiacion anuatlel Banco Cenal
del Ecuador, con elin de conocer cuanto en promedio gastan los consumidorézsde
actividades comerciales tanto plelerias como d&armacias.

Por consiguiente, la base de datos)xsduyerondatos que no se relacionan con el objetivo de

la investigacion, de tal manera que solo quedaron datos de las actividades comerciales de
papeleriag/ farmacias. Ahora bien,gpa sus respectivas proyecciones se considera el gasto
medio del afio base en esteso del afio 2010, dicho dato se lo multiplica por la variazoal

de la inflacibn mas uno y se eleva gbrtiempo transcurrido, cabe mencionar gsée dato

ayuda para el célculde saturacion de mercado el cual se especifica mas adelante.
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Una vezentendido los diferentes aspectos se muestra los siguientes resultados:

Proyeccion

Gasto
Promedio
2020

Figura 51. Proyeccidn del gasto promedio de papelerias y farmacias

Para mayor comprensid@e como se obtuvims respectivos calculos del gasto promesio
adjunta ebnexo 12 dondese especifica de manera detallada como fue su proceso.

h) Consideracién de modelo de Reilly respecto al demandante

En este sentido se analizan algunos factores del modelo de Reilly, como son la atractividad,
variedad y precios accesibles, que se enmarcan en las particularidades de los demandantes.
Cabe resaltar que ebnsumidor se ha convertido en un elemento imptatpara todas las

actividades comerciales, pues sin él no hay negocios.

Como se muestra dafigura 52 la mayoria de los demandantes encuestados, se sienten mas
atraidos al sector centro por que los precios son mas accesibles, sin embargo, laadraetivid
considera relevante debido a que en la actualidad los consumidores buscan negocios mas
llamativos, es decir, que ofrezcan ambiente mas agradablana atencién personalizada que
garantice su satisfaccion. Por otra parte, el factor variedad disseaieciéndose en funcion

de las preferencias y deseos de los clientes, dado que no todos buscan los mismos productos ni

piensan iguales.
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Atractividad de los
negocios

Variedad de los
negocios

Precios accesibles de
los negocios

m Media

4,20

4,18

4,21

Figura 52. Los valores expuestos en las barras, reflejan las medias de las respuesias eh e
constructo de Reilly del formulario aplicado a los demandantes de la ciudad de Tulcan.

i) Consideracion de modelo de Huff respecto al demandante

Un elemento clave del modelo de gravitacion de Huff es el desplazamiento los demandantes,
puesto quewyuda a la determinacion de la probabilidad desde su lugar de residencia hacia un
punto de destino para la adquisicion de un bien o servicio.

Enlafigura 53se hace referencia a que la mayoria de los consumieiof@izan que, es mas
probable que asistan a las actividades comerciales del centro para experimentar nuevas
experiencias de compra. Aunque, la distancia para algunos clientes la consideran importante
puesto que, si un negocio se localiza mas asts encuentragus produais de innediato no
necesitarirasladarse a otra superficie lejaaato se da siempre y cuando los establecimientos
comercialeofrezcan los productos necesarios para satisfasenecesidades, caso contrario

se trasladaran a otras superficies en busca de susfwed

4,40

4,36

4,30
4,20
4,10

4,00

3,90

Probabilidad de
asistencia por cercania

Razonabilidad en
distancias

Nuevas experiencias de
compra

B Media

4,06

4,12

4,36

Figura 53. Los valores expuestos en las barras, reflejan las medias de las respuestas obter
constructo de Huff del formulario aplicado a los demandantes de la ciudad de Tulcan.
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j) Consideracion de modelo de La Lode respecto al demandante

Como puede apreciarse kfigura 54 los demandantes encuestadstan de acuerdo con el
espacio de atencionamiento que tienen las papelerias y farmacias del sector centro de Tulcén,
es decir, que la distribucion de losgocioses la adecuada tanto paraebgosicion de los
productos como para la atencion apropiada que se mememesehidor.

En este sentido, se considera que el surgimiento de nuevos negocios debe ir mejorandose de
acuerdo con las preferencias y desdedos consumidores, puesto que en la actualidad el
mercado se encuentra saturado de negocios informales, debido a la inexistencia de un esquema
de ubicacion estratégica, lo implica la division de los consumidores para los distintos negocios

comerciales.

4,15
4,10
4,05
4,00
3808
3,90
3,85
3,80
BN75
3,70
3,65

4,12
4,08

Espacio de
atencionamiento
B Media 4,08 4,12 3,83

Presencia de negocios Surgimiento de negocios

Figura 54. Los valores expuestos en las barras, reflejan las medias de las respuestas obtenias en el
de La Londe del formulario aplicado a los demandantes de la ciudad de Tulcéan.

4.1.10.Superficies ptenciales

4.1.10.1 Atractividad comercial a través del modelo de Reilly

Tomando en consideracion los fundamentos de Reilly, las necesidades de compra y consumo
de materiales de papeleria y medicamentdiga a las personas a movilizarse entre las
diferentes supeidies que conforman el rea comercial de Tulcan, pero en muy pocas ocasiones
estas se trasladan hasta el punto centroide de las mismas, es decir, no siempre confluyen en el
centro de masa. En este aspecto existen puntos de indiferencia cdéaitescttidadmedidos
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en metros, que marcan el area de gravitacion comercial que efmrce maximocada

superficie.

Es importante tener claro que Reiflg indica quéporcentaje de la poblacion se va a movilizar

en las areas de gravitacidomercial delimitadasqr los puntos de indiferencia, solo marca el
sector maximo de traslado de tmmandates Desde la perspectiva de Re#lyflujo comercial

pude variar, indistintamente del génesegun preferencias de compiiaseraccion comercial,

entre otrosinclusive hay casos que los demandantes prefieren consumir en su mismaisuperf
gue trasladarse hacia otra, sin embargo, no refleja un valor numérico, dicho valor es obtenido

mediante el analisis de Huff

Teniendo claro estos aspectascontinuacion, se predan varias talals quemuestran los
valores de las poblaciones y limites de influencia en mefues posee una superficie en

particular con respecto a las otras.

Tabla29
Atractividad comercial de acuerdo al centroide de partida
de parica,  Cenvoidesde PLSCN - pistancia “gE Uil
€] superficie (m)
Miraflores 2.696 0,00 0,00
Atahualpa 1.739  4.750,00 2634,30
Patronato 3.916  4.450,00 2017,95
Portal 4.363  3.900,00 1716,45
ECU 911 6.963  2.950,00 1131,53
Viv. Popular 4.786  3.450,00 1479,18
UPEC 8.702 2.350,00 840,31
Terminal 13.057 1.200,00 374,92
Miraflores  ayacucho 10.058 800,00 272,90
Confort 3.876 650,00 295,58
Paraguay 19.916  1.700,00 457,24
Tajamar 3.302 3.700,00 1756,30
Coliseo 11.023  2.900,00 959,62
Hospital 3.749  3.400,00 1560,19
Pullman 1.284  3.950,00 2337,12
Pastos 718  4.400,00 2902,26
Comuneros 1.085 4.750,00 2906,29

Nota: La tabla refleja los resultados de los calculos realizadosaesxa 13

En el caso de Miraflores el punto limite de indifesia mas alejado esta4 en relacion a

Comuneroseste se ubica a 2.906,29 metros desde su centeoitleAvenida Veintimilla engr
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Alejandro Mera y Camilo Poncgpr tanto,dentro de esta area de gravitacion se encuentran
inmersos los demas limitee atractividad que denotan claramente el sdwsta donde se
movilizan méaximo las personas paealizar sus compragdemas de contar con el limite de
indiferencia mas ampli@Gomuneros también es la superficie mas distante de Miraflores, pues

se encuentra a una distancia de 4.750 metros.

Por su parte el punto de ineiiencia mas cercano a Miraflores le pertenece a Ayacucho
superficie ubicada a 800 metros. Este punto se sitda misma &a comercial de Miraflores

y seubica a 272,90 metros de su centroide, justo ecaldes Cristébal Colén y 10 de Agosto.

Una de las caracteristicas que describen a Miraflores es que existe alta tendencia de consumo
fuera de la superficies decir, su poblacion prefiere trasladarse a otras superficies que consumir
en su propia localidad, este fenébmeno surge a causa de la baja variedad de productos presentes

en el sector.

En lafigura 55se representa con uracunferenciade bordeazul, el limite més alejado de
Miraflores y con borde verde el limite mas cercano, con el fin de tener una idea visual mas

clara.

La presencia de los radios formados entre el centroide y limite de atractividad, permiten
establecer la limitacion de traslado de lmsnsumidores de Miraflores en busqueda de
papelerias y farmacias; de acuerdo al trabajo de campo realizado, la poblacién de esta superficie
es 2.696 personas, las cuales tienen la opcion de consumir en las otras dos superficies del area
comercial centroAyacucho y Confort, pues también estan incluidas en el limite de atractividad
mas alejado de Miraflores, sin embargo, Ayacucho cuenta con mayor concentracion de
atractividad comercial por ser una superficie amplia y de alto flajup comercial como

vehicular.
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COMUNEROS PASTOS

Limite mas alejado de
atractividad comercial
Limite mas cercano de
atractividad comercial
Limite méaximo de
atractividad comercial
Area de atractividad
comercial

Centros de gravedad

e O000O

(centroides)

Figura 55. Puntos de indiferencia de la superficie Miraflores hacia las demas superficies de relacion
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En cuanto a Ayacucho, el limite mas alejado de su centroide se ubica a 3.708,13 metros
dispuestos en una distancia total de 5.250 metros hacia Atahuajpa, $gnifica que al igual

que en Miraflores, los 10.058 habitantes de Ayacucho también tienen dos alternativas mas de
consumo en el centro de la ciudad para adquirir material de papeleria y medicina, pues su limite
de indiferencia méas distante abarca adffores y a Confort.

Tabla30
Atractividad comercial de acuerdo al centroide de partida
Centro!de Centroides de Poblacion Distancia Atractividad
de partida desti por .
estino (b) - (m) Comercial (m)
(@) superficie

Ayacucho 10.058 0,00 0,00
Atahualpa 1.739 5.250,00 3708,13
Patronato 3.916 4.800,00 2955,71
Portal 4.363 4.000,00 2411,64
ECU 911 6.963 3.200,00 1746,69
Viv. Popular 4.786 3.600,00 2130,41
UPEC 8.702 2.450,00 1269,33
Terminal 13.057 1.250,00 584,28

Ayacucho Miraflores 2.696 800,00 527,10
Confort 3.876 800,00 493,59
Paraguay 19.916 1.050,00 436,20
Tajamar 3.302 3.350,00 2129,73
Coliseo 11.023 2.300,00 1123,67
Hospital 3.749 2.400,00 1490,20
Pullman 1.284 3.550,00 2615,50
Pastos 718 3.250,00 2564,75
Comuneros 1.085 3.500,00 2634,66

Nota: La tabla refleja los resultados de los céalculos realizadelsaeexo 13

Por otra parte, el limite mas cercano a Ayacucho se ubica a 436,20 metros con respecto a
Paraguay, superficie hallada a 1.086tros de su centroide.

Ayacucho es una de las superficies que cuenta con mayor variedad de establecimientos
comercialesy en ella se alojan los emprendimientos mas destacados en cuanto a material de
papeleria y productos de medicina, tal es el casosdealaelerias Espafia y Mantilla, y las
farmacias Ayora, Economica y Sana Sana.

En la figura 56 puede observarse con color azul el limite mas alejado del centroide de
Ayacucho, el cual se localiza en la av. Veintimilla y calle Agua Fuerte; y con color verde el
mas cercano, ubicado en las calles Rafael Arellano y Garcia Moreno.
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Figura 56. Puntos déndiferencia de la superficie Ayacucho hacia las demas superficies de relacién
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