UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI

FACULTAD DE COMERCIO INTERNACIONAL, INTEGRACION,
ADMINISTRACION Y ECONOMIA EMPRESARIAL

CARRERA DE LOGISTICA

Tema: “Ubicacion O6ptima de un nuevo retail

lagrav i t aci 6n que ejerce | as 4dreas comercial ec

Trabajo de titulacion previa la obtencion del

titulo de ingeniero en Logistica

AUTOR: Quinde Herrera Oscar Mateo

TUTOR: MSc.Montalvo MarqueZrancisco Javier

Tulcén, 2019



CERTIFICADO JURADO EXAMINADOR

Certificamos qug el estudiante Quinde Herrer@scar Mateo connumero de cédula
0401571385, ha el aborado el trabajo de tit
suministros de oficina y papeleria, considerando la gravitacion que ejedicedasomerciales

de | barr a.

Este trabajo se sujeta a las normas y metodologia dispuesta en el Reglamento de Titulacion,
Sustentacion e Incorporacion de la UPEC, por lo tanto, autorizamos la presentacién de la

sustentacion para la calificacion respectiva

Fe
MSc. Montalvo Marquez-rancisco Javier MSc. Realpe Cabrertvan Alirio
TUTOR LECTOR

Tulcan,septiembre de 2019



AUTORIA DE TRABAJO

El presente trabajo de titulacion constituye requisito previo para ¢am@bn del titulo de
Ingenierode la Facultad de Comercio Internacional, Integracién, Administraciéon y Economia

Empresarial.

Yo Quinde Herrer@®scar Matepcon cédula de identidad numero 0401571385 declaro: que la
investigacidnes absolutamente original, anti€a, personal. Los resultados y conclusiones a

los que he llegado son de mi absoluta responsabilidad.

Oscar Mateo Quinde Herrera
AUTOR

Tulcan,septiembre de 2019



ACTA DE CESION DE DERECHOS DEL TRABAJO DE TITULACION

Yo Quinde Herrerdscar Matepdeclaro ser autor des criterios emitidos en el trabajo de
i nvestigaci 6n: “Ubicaci én o6ptima de un nue
considerando | a gravitaci 6n qyuegimoeexpeesamentel a s
a la Universidad Politécnica Estatal del Carchi y a sus representegédss de posibles

reclamos o acciones legales.

Quinde Herrer®scar Mateo
AUTOR

Tulcan,septiembre 2019



AGRADECIMIENTO

PAPQ Jaime Herrera



DEDICATORIA

A Mateo Quinde, por riie ni nada.



INDICE GENERAL

RESUMEN. ...ttt e et e e e e e e me e e et e e e e e eenaa s 14
A B S T R A T e e e ettt emee e e e ettt e e e e e et tb st e e e e eeaa e e aaeeee 15
INTRODUGCCION.....coiieeiieeiteceeeeeseeeeeee et e e s teete e e sssesessesessestsesessasessesesamnmeesseeeneenes 16
. PROBLEMA e ettt e e e e e e e e e e e amr e e e e eennns 18
1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA. . ... 18
1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA.........ccootiieieeee et 19
1.3, JUSTIFICACION.......ccveiieeeeeee e ceeme ettt emesasave s etesae e e e atestemens 19
1.4. OBJETIVOS Y PREGUNTAS DE INVESTIGACION.......c.ccocoveveeeeerererreeenne, 20
1.4.1. ODJetiVO GENEIAL....ccoii ittt reer bbb eeee e e e e e e e e e eeeeeean 20
1.4.2. ODbjetivOS SPECITICAS.....cii i itieeei e 20
1.4.3. Preguntas de inVestigacCiQn.................uuuuiiicemeeeiiiiiiiee e eeenn e 21

IIl.  FUNDAMENTACION TEORICA......coooitiiiiireieieisimmmsieestsesese e seeessseseeeenes 22
2.0 ANTECEDENTES. ...ttt e e e et e e e e e esanmmeees 22
2.1.1. SUPEITICIE COMEICIAL ......uuuiiiiiiiiiiiii ettt 22
2.1.2. Ar€a COMEICIAL........veeeeieeciie et eemae e, 24
2.1.3. EXteNSION COMEICIAL ......oiiiiiiiiieiiieeei e 24
2.1.3.1. Local comercial 0 retail...........ooooiiiiiiiee e 24

2.1.4. FIUJO COMETCIAL.....ciieiiieie et e e e e e e seenee e 26
2.1.5. Sistema de informacion geografica (GIS)...........vvvveiiiiiicceeeecee e 26

2.2. GRAVITACION COMERCIAL .......coeiuieeeeeeeete e eeemee ettt emeeeaeeeen e 27



2.3. FACTORES DE GRAVITACION.......ccocviuiiiieieieee et emeae e 27

2.4. FACTORES DE GRAVITACION SEGUN REILLY.....c.ceitiiriiiineniremererenenenenns 30
2.4.1. Poblacion en un area COMErCial..........ooooiiiiiiieeciiiiee e 31
2.4.2. Distancia y limites de movilidad................oovuviiiiccci i 32

2.5. FACTORES DE BAVITACION SEGUNHUFF........ccocoieeieeeeee e 32
2.5.1. Extension del retail o local comercial............oocuiiiiiieeniiiiii e 33
2.5.2 Tiempos de MOVIlIZACIAN........ccceiiiiiiiiiiii et 34
2.5.3. Probabilidad de demandaL..............eeeieiiiiemmiiiiiiceee e 35

Il. METODOLOGIA. ......ooeeeeeeeee et eteeeeee ettt snnsatestestestesenseresresremnre e 37

3.1. ENFOQUE METODOLOGICQ.......ccoiiueeeieiecesctieeeeeee et ete e snnmsss e e 39
3.1.1. Enfoque CualitatiViQ...........coooiiiiiiiiiieeee s e e e e e e 39
3.1.2. Enfoque CuantitatiVO............cooiiiiiiiiiiieeee e 39
3.1.3. Tipo de INvestigacCiQn............cceeeeeeiiiiiieeeieieeeeeeeeeeeeeeeeeeee e eeeeeeeeeennnnnnn . 40

3.1.3.1. Investigacion dOCUBNLAL.............ueeiiiieiiieeeeee e 40
3.1.1.2. Investigacion de CamMPO.........ccuvveeeeeeriiiiemmriiieeeeeeesniiieeeeeessmeeeenneeeeen.. 40
3.1.1.3. Investigacion deSCriPtMA. ........uuiiieee e ceeecice e eeeee e 40

3.2. IDEA ADEFENDER..... .o 40

3.3. DEFINICION Y OPERACIONALIZACIONDE VARIABLES........ccoeeveeeieiee 41
3.3.1. Definicion de variables.............cooooiiiiicc e 41
3.3.2. Operacionalizacion de variahles...............ccccoiiiieeeeiiiiiicccee e, 41

3.4. METODOS UTILIZADOS . .....ooeiieeeeeteceeeeeceemeeeeee et e et smnmsas e eaeeane e 42



1C 107 9 TV 1= (o Yo [o o =10 [ U 1 1Yo WO 42

3.5. ANALISIS ESTADISTICO......coiuiuiiiiiiiiisiiesreseseesesesesesiesesessnmne s 42
3.5.1. Poblacion y muestra, Oferentes...........ooooovvviiiieeeceiieeeeeee e 42
3.5.1. Poblacion y muestra, demandantes..............uvveiccreeeevvennnnniinineeeeeeeeennnnn 42
3.5.2. Técnicas de INVESHIQACION.............cuuuuiuuiimmreeeeeeiiies e e s 45

IV. RESULTADOS Y DISCUSION........ccoveiiiitecteeeieeeemeee e ete et tssmne s eae e aneenens a7

4.1. RESULTADOS. ...ttt e e ettt e e e e e et s s a7

4.1.1. Poblacion en un area especifiCa..............coovvvviieeeeeci e a7
4.1.1.1. Caracteristicas de [0S demandantes............ccceeveeiiccniiiiieeeee e 58
4.1.1.2. Pabnes de compra, factor de gravitacian.............cccccoovivemniiiieeeennnnne, 64

4.1.2. Distancia de un rea comercial @.Qta............oocuvreiiieeeeeeee e 68

4.1.3. Limites de influencia del area comercial..............ccoovimemiiiiiieiiiieeees 69

4.1.4. Factores de gravitacion segun HUff..............ccomiec v, 79
4.1.4.1. Extensin de retail o local comercial............cccccooiiiiiiemieniinniiiieeeee . 29
4.1.4.2. Tiempos de MOVIlIZACION.........ccoieiiiiiiiiiieeeie e 85
4.1.4.3. Probabilidad de demanda, factor gravitacional de Huff....................... 86

4.1.5. LocalizacCion geografiCa............oeuuiiuuiiiiceeeeeeice e 94

4.1.6. Ubicacion optima de un nuevo retail............c..eeeeevvieeeiiiiiiiiiiceee e 95

4.2. DISCUSION. ....oitiuimiiiiesieeeteieteee et eesesese e smnasss s seesene et aessesssenensenssesaeen. 99
4.2.1. Ibarra ciudad dindmica de COMEICIO..........oiuuririii e 99
4.2.2. Modelo logistico de UDICACION.............uuuuiiiei i 100



4.2.3. Superficies, areas, extensiones y movilidad...............ccccovveeeeiiiiiieeeeeneee, 101

4.2.4.La UDICACION OPLIMA.....cciiiiiiiiiiiiie et 102

V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES........ccoutiiiiiiiiiiiie e 107
5.1, CONCLUSIONES.. ... oo eeeenennn 107
5.2. RECOMENDACIONES..... ..o eenenaes 107
VI. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS. .......ciiiiiecteete et eeeee e vnneee e 109
VI ANEXOS e ereer ettt e e e e e et e e eeaa e 111

INDICE DE FIGURAS

Figura 1. Ejemplo de superficie COMeErcial.............cccceiiiiiieeciiiiiiie e eeeere e 23
Figura 2. Ejemplo de &rea COMErCIAL...........coooiiiiiiiieeeiiieee e eeee e 25
Figura 3. Factores de gravitacion comercial, considerando la venta al menudeo......30
Figura 4. Centroide Dolorosa del Priorato................eiiiiiiiecceeiiiiiiiie e eeeeeeee e 48
Figura 5. Centroide de AlPpachacCa..........ccccooiiiiiiiiccc e 50
Figura 6. Centroide El SAgQrari...........uuueiiiiiiiiiiieeeiiiieeee e 52
Figura 7. Centroide San FranCISCQA.............uuuuuuuiiiicreeeeiiiiiesa e e e e e e e emrnee e eeaaeaaaas 54

Figura 8. Centroide CaranQUL............uuiieiieeeeeeeeeiiiiee s e e e e e e e e e e e ee e e eieees e e e e eeeaeeeeeeeenennannn 56
Figura 9. Ringo de edad considerando papeleria de contacto.............cccevvvmeerriiiinnnnnnd 58
Figura 10. Género considerando papeleria de COMtACIO...........cevvviiiiecciieeeeeeeeeeeeed 59
Figura 11. Nivel de estims considerando papeleria de contactQ.................ccooeeeeennn... 60
Figura 12. Ingreso mensual considerando papeleria de cantacto................cccceeeeeee.. 63
Figura 13. LimiteS de CANQUI...........coiiiiiiiiiiiiiinees st eees e e e e eeeeeeeeeeas 70

10



Figura 14.

Limites de AIPaChaca.............oevveiiiiiimmeiiiieee e rmee e L 2

Figura 15. Limites de San FranCiSCO.........cuuuiiiiiiiiiieeeiiiiee et emme e 74
Figura 16. Limites del Sagrario...........ccooviiiiiiiiiieeee e 16
Figura 17. Limites Dolorosa del Priorato..............coovvviiiiieeme e 78
Figura 18. Esquema grafico para el cldale que HUuff...........cccooiiiiiiiiicce e 86
Figura 19. Probabilidad San FranCiSCO..........cuiiiiiiiiiiieiieee e 89
Figura 20. Probabilidad AlPacChaca................uuuuiiiicceeeiiiiiicee e errece e Q0
Figura 21. Probabilidad SAgrariO..............uuuiiiiiiieeeeeiiiiiiiis e e e e e e e e snesissne e s e e e e e e aeaaaeeees 91
Figura 22. Probabilidad Priorafo...........coouuiiiiiiiiiieeeeee e eeee e 92
Figura 23. Probabilidad CaranQUL............cccuuurrmiimmmniiiiiiiiiee e eeeeseeeee e e e e e 93
Figura 24. Mapeo logistico, desarrollado en el sistema geo referencial ArcGIS........ 94
Figura 25. UDICACION OPLIMA.........ceieeeeeee e ceeee e et et eee e eemee s e eaeeessteseeaee e e sean 97
Figura 26. Espacio comercial de ubicacion Optima............ccceoiieemriiieieeee e 98
Figura 27. Densidad de flujo en ubicacion OptimaL..............evieeiiimniiiiiieeee e 104
Figura 28. Centroide de la ubicacion Optima...........cccoeeeeiiiceeciiiiiiiee e 106
INDICE DE TABLAS
Tabla 1. Variable independiente..........cooooiiiiiiiicc e 41
Tabla 2. Variable dependiente.............iiiiiiiiiiiie et emme e e e e e e aeaes 41
Tabla 3. Sistemas informaticos, estadiStiCAS ..........cuuvveiiiiiccce e 45
Tabla 4. Lugar habitual de residenc@ansiderando papeleria de contacta....................4 61

11



Tabla 5.Lugar habitual de residencia y los servicios que mas usa con frecuencia.....64
Tabla 6.Lugar habitual de residencia y los productos que mas usa con frecuencia...65

Tabla 7. Lugar habitual de residencia y la frecuencia que visita las papelerias del.sé&gor.

Tabla 8. Lugar habitual de residencia y papeleria de preferencia de compra............. 66
Tabla 9. Lugar habitual de residencia considerando aspectos importantes...............! 6.7
Tabla 10. Lugar habitual de residencia considerando aspectos que disgustan.......... 68
QLI o] = W O B T 1 = L T = W (1= 013 USSR 68
Tabla 12. Limite del consumidor de CaranQUi...............cceeieeeeeerennnniiineneeeeeeeeeeeaneeneend 69
Tabla 13. Limite del consumidor de Alpachaca............ccuevvieiiecci i 71
Tabla 14. Limite del consumidor de San FranCiSCO............uueieeeiiiemriiiiiieee e 73
Tabla 15. Limite del consumidor de El Sagrario..........cccoovveeeiiieeciiiiiiiiei e, 75
Tabla 16. Limite del consudor de Dolorosa del Priorato............ccccoeevviivieencnveeeeennnncenn d 7
Tabla 17. Locales de suministros de oficina, papeleria y afines............ccccccovccerennnee 79
Tabla 18. Locales de suministrds oficina, papeleriay afines...........cccvevveiiiicccnnnee 80
Tabla 19. Locales de suministros de oficina, papeleriay afines...............ccceeveeeennnnn. 81
Tabla 20. Locales de suminigs de oficina, papeleria y afines..........cccceeeeeeiiiiceeiccnnnn. 83
Tabla 21. Locales de suministros de oficina, papeleriay afines..............ccovvvceeeeeenn. 84
Tabla 22. Tiempos de mdmacion entre parroquias (IMLL)...........vvvrvvrereereimemieereeeeeeeee 85
Tabla 23. Tiempos de movilidad y extension comergcial..............cccceviicceeeeeviiviiiieennn. 87
Tabla 24. EXtENSION COMEICHAIN?) .......c.eeoveiee it eeeceeeee e ee s ee s seeee e see e ete s 87
Tabla 25. Probabilidad de demanda considerando el area comercial..................c...... 95

12



Tabla 26. Poblacion demandante considerando el &rea comerciatm@e.lb.................... 96
Tabla 27. Poblacion demandante considerando el &rea comercial de.lbarra........... 103
INDICE DE ANEXOS
Anexol. DImension poblacional.............ooiiiiiieeeiiiee e 111
ANEXO 2. ENCUESTA OfEIENLES. ... .coo e eeeeeeeeeeeee e e 112
Anexo 3. Encuesta demandantes............cooooiiiimemne i 113
Anexo 4. Oferta comercial El Sagrario..........ccccceeiiieiiiceecicicicce e veeee e 114
Anexo 5. Oferta comercial San FranCiSCO...........uuuuuuiiiiii i e e e eneeeen s 116
Anexo 6. Oferta Comeial de CaranQUI...........cooeeeeiiiiiiiiiccce e 119
Anexo 7. Oferta Comercial de AlPachaca...............ceviiiiiecciiiiiiciee e eeeec 120
Anexo 8. Oferta Comercial de Dolorosa del Priorato.............cc..uvvveeieemiivviiiieeeieeeeeeennn. 121

13



RESUMEN

La Ley deGravitacion Uhiversal planteada por Newton manifiesta que, distintos cuerpos con
masa se atraen, generando interaccion gravitatoria. Reilly plantea un modelo que relaciona la
interaccionespacialentre dos ciudadesuperficies o0 areas especificas de comercio y la
distancia que existe entre estas. Posteriormente Huff de manera mas practica modifica el
modelo de Reilly, sustituyendo la poblacion por la extensién especifica de un retail o local
comercial yla distancigoor el tiempo empleadtel consumidolal movilizarse. En este sentido,

la ubicacion Optima de un nuevo retail de suministros de oficina y papeleria, considerando la
gravitacion que ejerce las areas comercigdesroquias)e Ibarraesta determinadaop los
factores: poblacién de cagarroquia, tiempo de movilidad y distancias entre ellas, extension
del local comercial o retail de estudio (papes); vias y flujo comerciaReilly y Huff,
permitenestablecerespectivamente, los limitde atracciomente las cinco parroquias urbanas

de Ibarra y, la probabilidad dpie un consumidode una parroquia viaje a otra en relacién a

la extension total de los locales comerciales o retails de papeleria. Para el efecto fue necesario
previamente investigar y cud#itar las areas de la&l2 papeleriagegistradas en el catastro
municipal, las poblaciones de cada una de las parroquias, los tiempos de movilidad y la
distancia de los puntos centroides de las areas de egodisiderando los criterios de Reilly

y Huff, se establece que a mayor longitud de atraccion y mayor probabilidad de demanda se
determina una superficie comercial 6ptima. Por tantocélculosealizadosen relacion a cada

una de las parroquias permitgeterminar los limites de movilidaah furcién de la longitud de
atracciony, definir el punto de indiferencia sobe¢ cual se traza el radio de accién logrando

un mapade interseccién que muestra la zona donde confluye la mayor pobkatiérmés de

las vias de mayor flujo comercial.

Palabras clave: Retail, punto de indiferencia, limites de movilidad, probabilidad de demanda,

ubicacién optima.
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ABSTRACT

The Universal GravitationLaw proposed by Newton states that different bodies with mass
attracteach othergenerating gravitational interaati. Reilly proposes a model that relates the
spatial interaction between two cities, surfaces or specific areas of commerce and the existing
distance between them. Subsequently, Huff in a more practical way modifies Reilley's model,
replacing the populatiofor the specific extension of a retail or commercial premise, and the
distance by the time spent by the consumer when moving. In this sense, the optimal location of
a retail office and stationary supplies, considering the gravitation exercised by time ioah

areas (parishes) of Ibarra is determined by the following fadibepopulation of each parish,

time of mobilization and the distances between them, the extension of the commercial premise
or retail studio (stationary stak roads and commertiiow. Reilly and Huff respectively,

allow to establish the limits of attraction betweénb a r fiva drlsan parishes and, the
probability that a consumer from one parish travels to another in relation to the total extension
of the commercial or stationastores. For this to be achieved it was previously necessary to
investigate and quantify the areas of the 212 stationary stores registered in the municipal land
registry, the population of each of the parishes, the mobility times and the distance of the
ccntroid points of the study areas. Mor eove
supplies vasinvestigated through a structured form in order to characterize supply and demand
andto contribute to the optimization criiarthat a new retail nat haveConsidering the criteria

of Reilly and Huff, it is stablished that the greater the length of attraction and the greater the
probability of demand, an optimabmmercial area is determinétherefore, the calculations
made, in relation to each onéthe parishes allow to determine the limits of mobility based on

the length of attraction and, define the point of indifference ontwtiie radius of action is
drawnachieving an intersection map that shows the area where the largest population comes

together, through the roads with the greatest commercial flow

Key words: Retail, indifference points, mobility limits, demand probability, optimal location.
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INTRODUCCION

La ubicacion de instalaciones, a lo largo de la cadena logistica, es un factopariava
optimizacién de recursos. Las empresas comunnugifitain estudios de mercado para definir
nuevos eslabones en la cadena de suministros, estos estudios se centran en el comportamient
del consumidor y muchas veces desvian el sistema comercial goe fueron creadas, por
intentar cumplir gustos y preferencias del consumidor. Una forma mas precisa basada en la
mejora de la red comercial de ciertos productos y servicios es, la definicibn de nuevas
instalaciones a través de la aplicacion de métapes relacionan la movilidad y el flujo
comercial, las areas comerciales como también los tiempos y la extension de los retails. Este
documento permite observar la aplicacion de los modelos matematicos de Reilly y Huff que
permiten, dentro del ambito de llzgistica, ubicar nuevos locales comerciales, almacenes o

retails.

Ibarra ciudad queen los ultimos cuatro afios se han desarrollado varias redes de comercio
minoristaPDyOT (2019, entre ellos la red comercial de suministros de oficina y papeleria
Sedin los datos registrados en el Gobierno Descentralizado Autonomo de lara, e
actualidad estd formada paL2 retails, que ya satisfacen los gustos y preferencias de los
habitartes de la ciudad, el problema se concentra en la decision de ubicaciba dptiun
nuevo retail sin alterar la red comercial desarroll@&saudiando los factores de gravitacion

como poblacion, fites, distancias, extensiones comerciales y probabilidad de demanda.

El propésito de la investigacion esadizar los factores dgravitacion comercial, que deben ser
considerados dentro del ambito espacial, donde se desarrolla la actividad comercial de
suministros de oficina y papeleria en la ciudad de Ibarra, para determinar la ubicacién 6ptima

de un nuevo retail o local comercial.

Para tratar el problema y cumpdion el objetivo se estudian bases tedricas fundamentadas en
los modelos matematicos de Reilly y Huff como modelos que relacionan los factores de
interaccion espacial en funcién de la conocida ley de la gravitacionrsaliy@ateada por

Newton.

En el aparte denominado marco metodologico se eXpbgaocesos previostilizados para el
andlisisen funcion de una muestra no probabilistiea el marco tedrictrata elresultado de

la aplicacion sistematica y l6gica, des modelos avitacionales de Reilly y Huff.
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De manera critica y honesta se exponen los resultados de los célculos realizados al tratar los
datos obtenidos a travésAlieGIS, SPSS, Excel, expredaa través de mapiaico, parroquial,

de flujo urbano; si como también de tablas y figuras que buscan mostrar de manera didactica
y sistémica la ubicacion 6ptima. La discusion propone ilustrar las relaciones entre densidad
poblacional y distancias entre parroquias para obtener limites de desplazamienta tambié
tiempo de movilidad con extensiones comerciales para obtener la probabilidad de demanda en
cada parroquia urbana de la ciudad de Ibarra. De tal manera que se presentan los principios y
relaciones generadas por la aplicacion de los modelos matematiReslde Huff, es decir,

se toma en cuenta el fundamento tedrico que sustenta esta investigacion, logrando que la
discusion trate los limites de desplazamiento y la probabilidad de demanda que ejerce cada

parroquia logrando definir la ubicacion éptima oefada por calles y avenigla
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l. PROBLEMA
1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La mayoria deomerciantes minoristasla hora de definir la ubicacion Optirpara un nuevo

local comercigltoméban decisioes empiricas basadas dentro de un contexto comeraial, ta
solo con aplicar herramientake investigacion de mercadoe ayudan a conocerd@manda
insatisfecha dentro de un area comergialpn los resultados obtenidos tomar la decision de
implementar un local comercidtsta forma de obtencion de informacién namsidera de
manera puntual la interaccion espacial dejando de lado la definicion de ubicacidén 6ptima por
criterios de ampliacién de la red comercial existente.sizla ausencia de informacion
geografica no permitia que estos locales comerciales sobrasaie el mercad® su vez,

estos sistemas de informacidbn se han desarrollado de forma vertiginosa gracias a la

generalizacion en el uso de las nuevas tecnologias (Duffy, 2001).

Investigaciones realizadas a nivel mundial, al respecto de la informacgrafiea para la
implementacion de un local comercial o retail, expone la importancia de gravitacion para
resolver problemas de limites, distancgension del local comercjgboblacion y tiempos

de movilidad, dentro de un area comercial.

La mejorubicaciénpara un punto de venta al menudeo constituye un factor critico de éxito para
un minorista. Tomara en cuenta que existealternativas econémicas, tecnolégicas,
geograficagpara localizar la zona mas idénea, los minoristas estan obligados a deforeda

gue promueva de manera cientifica la expansion comercial, considerando factores como la
densidagpoblacional, areas comerciales, superficie comedeisds consumidores y soboald

el flujo de demandantes.

En relacién atanténde Ibarra provina de Imbaburask parroquiacomerciags:La Dolorosa

del Priorato, Alpachaca, San Francisco, El Sagrario y Caraunlugares predilectos de una
creciente clase comercial de minoristas y consumidores, mientras que ladeadessidad
poblacional alcazan181.175 habitantes de los cuales 93.389 corresponden a mujeres y 87.786
a hombes Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INE@,0),como se muestran el

Anexo 1. Entre estas areas comerciales no se defatelelella es la idoneas parbica un

nuevo local comercial.
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Las empresas minoristas Ibarra también buscan crebasandosen decisiones empiricas
del comportamiento del consumidor, es decir gustos y preferesicias)tender que Ibarra es

un mercado que se muestra obvio en el conslensuministros de oficina y papeleria.

Los retails de suministros de oficina y papelafésde su creacidm consideran la interaccion
gravitecional y losmétodos necesarios para llevar a cabo la expangda red comercial
determinando la atracci@ue ejercen entre si las &reas comerciales o parroquias, en donde sus
pobladores tienen la probabilidad de desplazarse a través de vias transitables generando flujo
comercial, ademas que estos requieren de tiempo para desplazarse hacia una areaeatractiva d
suministros de oficina y papeleria, en si desconocen que se puede ubicar un nuevo retail

relacionando factores que generan gravitacion comercial.
1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢,Donde se puede ubicar un nuevo local comercial de suministros de oficina eripagrel

Ibarra, considerando la gravitaciGomercial que ejerce las areas comercidéetbarra?
1.3. JUSTIFICACION

Los resultados de esta investigacion son de importancia paren@scios minoristagorque
contarancon informacion para expandir su activideomercial en una ubicacion Optima
permitiendo competir de manera mas eficiente generando una competencia sana con empresas
de alta trayectoria y posicionamiento en el mercado com&usperPaco, Dilipa, Provesum,

Sanchez Yapeleria Popular

Dentrode esa investigacion, se justifica el uso de los modelos de Reilly y Huff porque se acopla
a la realidad comercial inmediata de Ibaastos modelos permiten la ubicaciéon de un nuevo
local comercial o retail deualquier tipo 0 ambito comerci&ln tal virtudesta investigacion es

una fuente bibliografica que se puede adaptar a cualquier oferta de productos o servicios.

El Gobierno Autonomo Descentralizado de Ibaasi como la Camara deo@ercio contaran
con una base de datqae muestran la forma de célcwe la probabilidad ddemandaasi
como los limites de movilidad de cada parroquia comercial, como ejgmapéo futuras

investigaciones que permitan el ordenamiento comercial y la propuesta desuparéisies
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Usar criterios de gravitacion comercias, @e gran importancia porque simplificatoma de
decision con base en datos precisos, convirtiéndose en una herramienta logistica efectiva que

reduce tiempo, costos por encima de una investigacion de mercados.

Aplicar modelos de gravitacion comercaliquece éta investigacion porque consideran la
superficie y las areas que se relacionan con las caracteristicas del flujo comercial como densidad

poblacional, tiempos y movilidad social.

Es importante esta investigacion porque muestra que se puedeidi@téa ubicacion éptima
de un nuevo retail, considerando factores como, distancia entre parroquias, densidad
poblacional, tiempos de desplazamiento y probabilidades de demanda; sin recurrir a
investigaciones de mercado tipicas que expondran informa&dgustos y preferencias

solamente.
1.4. OBJETIVOS Y PREGUNTAS DE INVESTIGACION
1.4.1. Objetivo general

Analizar los factores de gravitacion comercial, geedeberconsidera dentro del &mbito
espaciakton el uso de modelos matematicodRadly y Huff, tomando en aentala actividad
comercial de suministros de oficina y papileen la ciudad de lbarra, determinardo

ubicacion 6ptima de un nuevo retailocal comercial.
1.4.2. Objetivos especificos

1 Explicar los fundamentos teéricos y metodolégicos sobre gravitaciajoycbmercial

que sustentan la investigacion.

1 Examirarinformacién sobre el &mbito espacial en el que se desarrolla la actividad de
los retails de suministros de oficina y papelenitaeciudad de Ibarra: poblacion, limites,

distanciaa través del modelmatemético de Reilly

1 Estimar la probabilidad de demanda que podria alcanzar los retails de suministros de
oficina y papeleria considerando eutension del local comercial y el tiempo de

desplazamientatravés del modelo Huff.

71 Definir la ubicacion éptha de un nuevo retail de suministros de oficina y papeleria,

considerando la gravitacion que ejerce las areas comerciales de Ibarra.
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1.4.3. Preguntas de investigacion

¢, Qué relacion existe entre gravitacion y flujo comercial?

¢, Cual es la superficie comercial detzede suministros de oficina en la ciudad de Ibarra?
¢,Donde se encuentran los flujos comerciales?

¢ Cudles son las distancias que recorre el consumidor de suministros de oficina y papeleria?
¢, Cudles son laseas de venta de suministros de oficina y pajgeén la superficie de Ibarra?
¢,Cudles son los factores que comprenden la gravitacion comercial?

¢, Cudle®s el sector 6ptimo para ubicar un nuevo retail de suministros de oficina y p&peleria
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Il. FUNDAMENTACION TEORICA

A continuaciénse conformadéa ba® tedrica de las variables dependiente e independiente de
gravitacién comercial y ubicacion optingedefineconceptos tedricos de las diferentes fuentes
bibliograficas, proporcionando la suficiente informacion para entésadeavitacion comercial

y susfactores.Dado que coinciden y son gramaticalmente sindbnimos las variables Superficie,
Area y Extension, esta investigacion otorga particularmente definiciones puntuales para estas

variables, es decir, que no se trata estas como sinénimos.
2.1. ANTECEDENTES
2.1.1. Superficie comercial

Dentro del ambito geografico, la superficie comercial corresponde aquello que solo tiene
longitud y anchura; forma un espacio donde se encuentran habitamesciantegue estan

en constante busqueda de productos o@esviGazquez ysanchez (2000Habitualmente la
definicion de superficie comercial pade la expresid de superficie terrestre qae utilizada

para referirse a una superficie solida, continentes eyigiE®nimo de relieve terrestfNava,

2013)

Esta investigaién trata de manersupra ordinada la ciudad de Ibarra, es decirnso una
superficieque contiena otras, que se denominan area y extension comémifigjura 1, es la
representacion geografica de superficie comercial, de la ciudabad®,|dentro de esta

superficie, se encuentra areas, flujo comercial, principales vias de comunicacion.
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Superficie comercial

LAGUNA DE
YAHUARCOCHA

SUPERFICIE COMERCIAL IBARRA

A

Superficie comercial Ibarra

Escala: 500 m

Figura 1. Ejemplo de superficie comercial
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2.1.2. Area comercial

Se puede definir el area comercial como "un espacio §kogicuya poblacion se dirige, con
fuerte preponderancia, a una localidad importante en el citado espacio para la compra de
articulosde uso no corriente'{Atlas Comercial de Espajia963 p.2. Por endeun area
comercial,es aquel espacio geograficondle se encuentra tanto demandantes como oferentes
que producenel fenbmenogue incidea los consumidoresa realizar sus compras o buscar

productos para satisfacer sus netades.

La investigacion considera que las areas comerciales estan delimitadasoetexto de la

definicién de parroquia, asie cuenta con cinco areas comerciales:

1) Dolorosa del Priorato
2) Alpachaca

3) San Francisco

4) EIl Sagrario

5) Caranqui

La figura nUmero 2, muestran las areas comerciales, que tiene la ciudad de Ibarra.
2.1.3. Extension comercial

La variable de extensién son los metros Utiles de la tienda, el namero de articulos diferentes en
inventario, lomivelesde inventario mantenidos, u otras caracteristicas que puedan atraer a los
clientes.(Ballou. 2004)

SegunBallou (2004)la extesion comercial es una variable cuanti@tan la cual se mide en
metros el almacenamiento, exposicién de productos, espacios dedicados al cliente interno y
externocomo la cantidad de mercaderia en leequiliza el local comerciab retail En el

transawrso de la fundamentacion teorica, se amplia el concepto de extensién comercial.
2.1.3.1. Local comercial o retail

Local comercial o retail es el espacio fisico que esta mas cerca del consumidor final o también
se refiere al local comercial en el cual $®een diversos productos a la venta. Una persona
gue desea comprar algo, por lo tanto, puede acercarse a un punto de venta o retail de aquello

qgue pretende adquirir para concretar la operacion. Lo atkmae nas (2003) , un
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negocio que comemdiza productos o servicios al por menor a consumidores. Estos productos

di stri

A manera de ejemplo Idscales comerciales o retaisinoristas son tiendagpero también

6n que

une

a () oveedores

con

seran utilizados para uso personal o para la familia. Retail es el negocio final en un canal de
buci

cons

encajan en esta definicion muchisimos otros comercios: cadenas de moda, centros comerciales,
restaurantes de comida rapida, tiendas de conveniencia
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Figura2. Ejemplo de area comercial
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2.1.4. Flujo comercial

El flujo comercial es esa dinamica particular que ejercen las personas al transitar de un destino
a otro con el fin de generar el fendmeno de la demanda, en si, son las personas que transitan er
busquedale bienes, servicios y que por facilidad de las vias de comunicacion, disposicion del
transporte y la movilidad pueden trasladarse de un lugar a otro. Por lo general las retails, se
ubican sobre estas vias de comunicacion de mayor trafico generandacgravibmercial
entendiéndose entonces como flujos comerciales, como las personas o consumidores que estar

en constante busqueda de prodsigteervicios.

La investigacion realizada pdorres, Baldedn y Estraga013) hace mencién sobre los flujos
comeciales, particularmente sobre su incidencia en la economia ecuatoriana, en el periodo
19902000. Manifiestan su afecto sobre, el desarrollo comercial y la importancia de generar
nuevas vias de flujo comercial como aporte al desarrollo de la actividadc@inesr las
ciudades metropolitanas de Ecuador. En tal sentido se entiende que los flujos comerciales
pueden ser provocados para el incremento del desarrollo comercial, un ejemplo particular es el
malecon de la ciudad de Guayaquil, el ordenamiento deeiasceso a los censrtomercales
populares en el centro deuif, incluso citan los autores aifaplementaciéon del tranvia en
Cuenca. Plantean ademas, que este flujo comercial puede ser estimado por la llamada ecuacién
de gravitacién. Con esta metodgila es posible comparar el peso de la influencia de los
determinantes del comercio, por ende cada una de las categorias de comercio o servicio.
Otro aporte importante para entender la importancia del flujo comercial es que, es preciso
ent ender préximidad geodrafica, sus niveles de ingreso, la vecindad y el idioma.
Permitieron evaluar laimportanclae | a econo6mi cply y el comer ci

2.1.5. Sistema de informacion geografica (GIS)

Por sus siglas en espafiol SIG, es el conjunto de herramiguméapermiten de una manera
didactica la interpretaciéon de informacién geogréafica, como mapas, niveles de saturacion,
longitud, latitud.El conjunto de herramientas integra diferentes campos para su organizacion,
almacenamiento, manipulacién, analisis ydelzacion de grandes cantidades de datos
procedentes de un lugar, zona o superficie, que estan vinculados a una referencia espacial
facilitando la incorporacion de aspectos soctaldturales, economicos y ambientales que

conducen a la toma de decisiert® una manera mas eficaz.
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ArcMap de la familia dehrcGIS, que es un software usado para la modelacién de las diferentes
graficas de la investigacion. Este prograrepresenta la informacion geografica como una
coleccion de capas y otros elementos emapa. Los elementos de mapa comunes son el marco
de datos, que contiene las capas dear@ara una superficie determinadzas la barra de

escala, la flecha de norte, el titulo, texto descriptivo, una leyenda de simbolos, etc.
2.2. GRAVITACION COMERCIAL

A principios del siglo XVII, cientificos afirmaron que los planetas giran alrededor del sol, se
debe a que cualquier cuerpo con una masa superior ejerce una atraccion sobre las demas. A
manera de analogia, la luna por ser una pequefia masa en compaladtiérra contempla

una fuerza de atraccion, la cual, mantiene a la luna sujeto a la tierra y no permite que esta se

desprenda.

Esta analogia llevada a términos comerciales, se cumpldagueiudades en competencia
atraen comercios de parte de un pobladermedio Reilly (1931) La gravitacion comercial

estudia los factores que generan esas atracciones. A su vez, dentro de esas areas comerciale:
las atracciones dependen de las caracteristicas de densidad poblacional, movilidad de
consumidores (flujo@mercial), y sub areas que comprennuestros cuadrados de extension

del local comerciales decirla suma de productos y servicios.

Portantq para esta investigacipouando las parroquiaslos retailsdependen de factores de
gravitacién comercial, sairaccion es de mayor intensida@r&si no hay dependencia la fuerza

de atraccion es inferior y esta se limita a la oferta o propuesta de marketing

La gravitaciordebecumplir principios propios dactividad comercialjue determian el nivel
de gravitaion, donde permitabicar geograficamente coordenadas 6ptimas.

A continuacionse conceptualiza los factores de gravitacion propios de la accion comercial de

retails o locales comerciales.
2.3. FACTORES DE GRAVITACION

En primer término, la cadena deministros $upply Chailp estd comprometida de diferentes
factores de optimizacion. La logistica por su parte, es la encargada de buscar métodos y
herramientas que faciliten la toma de decisiones. Asi mismo, uno de los eslabones que

comprende la caderde suministros, es el almacenamiento; como el proceso de almacenar,
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proteger y cuidar los bienes o servicios que genera una entidad. Pero, esta funcion de almacenar

compromete un local comercial o retail, entonces esta relacionado con la logistica.

Inclusolas pequefias y medianas empresas, deraifactores de ubicacion para colocar un
nuevo retail o punto de venta, que es factor clavegtmizacion de recursos. Ldactoresde
gravitacion son medibles y cuantificables, bajo modelos mateméticos quétgreencontrar
la ubicacion Optima ercoordenadsa geografica y para colocar un nuevo punto de

almacenamiento o retail.

Es evidente que los factores de gravitacion juegan un papel decisivo para la ubicacion idoénea
de las empresas comerciales. Los prifegptactores segun un estudio realizadd3ib2014),
que estimulan la oferta y la demanda y, se relacionan con la gravitacion estan divididos en dos

grupos, el primero la demanda y segundofactores de oferta. Estos son:

a) Factores de demanda

1 Poblaion
Nivel de gasto/consumo
Habitos de consumo
Nivel de empleo
Expansid de la ciudad

Trafico peatonal

= =/ =2 =4 -4 -5

Caracteristicas del espacio elegido
b) Factores de oferta

1 Competencia

1 Imagen de la zona

1 Cambios en el entorno urbano
9 Distancia y accesibilidad

1 Restriccimes legales

1 Impuestos

9 Visibilidad del local

1

Facilidad de comunicaciones y accesos
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De la misma manera, la gravitacion comercial considera, areas comerciales comprometidas, el
flujo comercial que ejercen los consumidoeedensiorcomercial de cada retailla superficie

comercial.

El padre de la administraciéon de ¢adena de suministros, Balldg004), es enfatico al
momento de definir factores de gravitacion, para la creacion de un nuevo retail o instalacion:
“Este disefio def i nan susacstosasotialosry aiveley desnveysiom t o
utilizados para operar el sistema. Las decisiones sobre ubicacion implican determinar el
namer o, ubicaci on y tamafno depbblaEl téimmet al a

instalaciones se refiere y tieraacion directa, incluso, con el area de un local comercial.

Los factores que inciden directamente en la ejecucion de la investigacion, se puede decir, que
la manera mas idénea, es saber qué punto de venta o retail colocar en un espacio geografico
segunla gravitacion que ejercen las areas comerciales, superficies, flujo comercial, extension,
es decir, los factores de gravitaciéon comerdegenderde acuerdo a la infraestructura fisica

que se desea implementar.

Tambi én, Bal |l ou ( 2ZtGafadinappenaoson de seovitia (hospitédes, cagems s
automaticos, centros de colecta para caridad o instalaciones de mantenimiento), la accesibilidad
al sitio puede ser el principal factor de ubicacion, en especial cuando el ingreso y los costos no
puederd et er mi n ar s(p 55R)& daifacilidad we irforniacion espacial, es ahora, de
facil acceso, se puede definir, bajo estos fundamentos, una ubicacion éptima para la creacion

de un retail de suministros de oficina y papeleria

La investigacion eatfundameraida tedricamente, en factoms gravitacion, segun Reilly y
Huff; dondeaplican modelos mateméticos con relacion a la creacion de un retail o punto de

venta al menudeo.

En la figura numero 3, se demuestra en un concepto sistémico los fdetgewitacion que

se desarrollaron en la investigacion.

A continuacion, se detallan lisndamentoseoricos, de los factoreke gravitaciomue inciden
a la ubicacion 6ptima de un nuevo retadnsiderando la venta al detalle de una papeleria o

cualquer local comercial.
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_

Figura 3. Factores de gravitacion comercial, considerando la venta al menudeo

2.4. FACTORES DE GRAVITACION SEGUN REILLY

Dentro de las parroquias comerciales, se puedem#ac factores que pueden ser medidos, o

el alcance que pueden tener estos. Las propiedades que tiene un area comercial pueden esta
cuantificadas en unidades de media como poblacion, distancia o tiempo. Reilly, en su modelo
matematico, aplica la formuladefine la atraccion comercial que ejerce una parroquia sobre

las demas areas comerciales relacionando la densidad poblacional con la distancia medida desde

el punto central.

Gesualddq2006), on respecto a la teoria gravi@cal minorista de Reilly, ap@a explicando

quela atraccion comercial que ejercen dos ciudddliesas comercialesjicide sobreotra area

mas pequefia ubicada entre ambos. Es importante tomar en cuenta el aporte de Gesualdo,
considerando que las areas de estudio no son individuaeistg alrededor de estas otras

pequefias y grandes, implica que el estudio debe ser realizado en relacion a todas las areas que
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pertenezcan a una superficie comercitiizando una funcion de dos fuerzas de sentido

contrario: la distanctaariable que freay el tamafievariablequeatrae.

Ademas esta explicito era teoria gravitacionalel hecho degue los clientes toman sus
decisiones de compra, en funcidel costo quegenerael transporte y poello, estos evalian

las diversas alternativas, que aidi repercuten en las decisiones de commiantras mas
grande es el area comerciakiste un mayor nivel de atraccion de los clientes al mercado, caso
contraio esta es minima. Es decir, un consumidor tomara una decision de consumo siempre
sobre el aremas grande si es comparado con una mas pequefia. Por consiBeiditelantea

un modelo matematico que permite delimi@rdistancia de un area a oea funcion del

namero de poblacion.

Formula:
d

1+ Pb
Pa

Dac=

Donde:

Dac = Limite del area comercial de la localisaeldido en kilometros a lo largo de la carretera
0 via de comunicacién que conduce a la localidad

d = Distancia en kilometros entre la localidad a y b a lo largo de la via principal.

Pb = poblacién del area comercial b

Pa = poblacion del area comercial a

2.4.1. Poblacién en un area comercial

Cuando se describe la poblacién dentro de un area, comprende el nlimehdalgesie una
parroguia comercial. Esto no gueedecir, el nUmero dpersonas que buscan productos,
servicios, docales comercialelpageleriag, masbien, el total de pobladores dentro de dicha
area especificaestas personafuctian desde un area comercial a o#a,decir, de una

parroquia a otran busca de productos o servicios.

Reséndiz(2007) hace énfasis ewuantificar las persosaque fluctian dentro de un éarea
comercial como factode gravitacion, indistintamente de su actividad, habitantes se
movilizan en busquedde uno u otrgroductoo servigo, por anto, todaactividad comercial
tiene la oportunidad de sé@sitado en ktrascurso dedesplazamiento entre aéreas comerciales.
Esta condicion se corrobora céa modelacion de las interacciones, la fidelidad en el

planteamiento de cualqri sistema que intente analizar, da precision a los modelos
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mat e mat el comportan#nto.espacial esta basado en la exactitud de las ecuaciones que
son utilizadas para describir la atraccion que ejerce cada elemento del sistema. Las ecuaciones
de atracion deben estar basadasdatos disponibles y deben describir un comportamigato

la poblacion dentro de un area comeroidd s e r (pa22). e .
2.4.2. Distancia y limites de movilidad

El limite de un &rea comercial en comparacion a paee desde un punto inicial o centroide
[cetro ficticio ce gravedad de un area comerciplg reflejda aproximacion al centro de la otra
area comerciabe refiere tambiéral punto en el cual algo debe llegar a término o ha alcanzado
su punto de desarrollo maxin®ortantg un demandante consumidoide acuerdo a la ley de
gravitacionsedesplazara otra area comercial hasteerto puntodependientele la fuerza de
atraccion en relacioproporcionalde laspoblacionesde cada area comercial. Elodelo
matematico de Reillypropone que los limitedebenser medidos por las distancias que tiene

una paroquia de otra.

Ademases importantentender que una vez calculado el limigdpgra identificar tres puntos,
aplicandcel modelo de Reillgstosserian el punto centroide de partidaunto de desting el

punto dendiferenciadefinido por elimite.

El punto de indiferencisse debe entender como el punto maximdetglazamientdel flujo
comercial desde el centroide de origénle destinoSiun consumidor habitase en este punto,
esteseriaindiferente hacia las dos areas de estueodecirno se inclinaria ni rechazaria el

desplazamiewnt pueden visitar las dos areas comerciales.

2.5. FACTORES DE GRAVITACION SEGUN HUFF

Siguiendo los principios del modelo de gravitacion de Reilly, donde dos centros atraen el
comercio de lugares intermedios@oporcion diecta al tamafio de cada cenfpoljlacion e
inversa al cuadrado de la distancia de lastros al lugar intermedidduff profesor de la
Universidad délexas en Austin. Desarrolku tesis doctoral entre los afios 1969 y 18&&

de este model de gravitacion comercial mas dinamico, al tomar en cuenta la decision del
consumidor como, tiempo empleado para dirigirse al retail y la extension del local comercial o

retail.
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Entoncesla variable distancia del modelo de Reilly, es remplazada poepgdd medido en
minutos que emplea el consumidor en dirigirse a un local comercial o retail, de tal forma, que
cada local distribuido por toda la superficie comercial, tendrd mas o menos la probabilidad de
ser visitado en alguna ocasion por un consumidacreto; por tantoel comprador no esta

determinado visitar exclusivamente uno de ellos.

Ballou (2004), en su | ibro administracidn
distancia en la formula original de Reilly se vuelve la distancia de manejeedée o el tiempo

de conducci 6n hacia tiendas al menudeo comp

El modelo en su version mas simple, considera ejuéreao extensibncomercial del
establecimientes una variable que aumenta el atractivo para los cahses mientras que el
tiempo de movilizacion es una variable geduce. De esta forma, la utilidad que obtiene el

consumidor de visitar un determinado establecimiento
Sa_l_- b
i b

Pij: _r_1 4 b
21 SkTik

Férmula:

Donde:

Sj: m? de extensiénle una clase particular de articulos en el cgntro

S« m? de extensiomle venta de una clase particular de articetos! centro k

Tjj: tiempode movilizacionempleado por un consumidor que se encuentra en el punto i para
comprar en.j

Tik: tiempode movilizaciénempleado por un consumidgue se rcuentra en el puntopara
comprar en k

Alfa y Beta:pardmetros que reflejan la senkitzid del cliente a la extension del local comercial

y altiempo de movilizacionrespectivamente alfa=1, beta=2

n: nimero de establecimientos existentes considepaatasl consumidor

Pj: probabilidad de que un consumidor en un punto i viaje abksiimientd.

2.5.1. Extension del retail o local comercial

Dentro de cada una de las areas comerciales, se ubican diferentes locales o retails que ofrecer
diferentesproductos y servicios, cada uno de estos locales comerciales, estan constituidos por
espacios que permiten el desarrollo del servicio comercial. Estos espacios comprenden bodega,
vitrinas, desplazamientos para clientes internos y externos. Segun Hu#riaién se refiere

al total de metros cuadrados que ocupa el retail o local comercial. A mayores metros cuadrados

de espacio de una clase particular de arti@xsde mayor probabilidad de que un consumidor
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sea atraido por dicho espacio. De igual mankerasuma total de ¢éensiones particulares
[retails], en un &rea comercial hace mas atractivo a dicha area. De otra manera, un consumidor
vera mas atractivo al area comercial que tenga mas retails del mismo tipo. Para el desarrollo de
esta investigacidna parroquia comercial con mayor niamero de papelerias seria mas atractiva

la compra dependiendo esta decision del tiempo de movilidad.

En el modelo matemético de Huff, al igual que el tiempo son factores sensibles al
comportamiento de consumo, precisam@aigiue dependen de la seleccion del consumidor y

sus caracteristicas en conjunto a la oferta de productos. Dicha sensibilidad segun el modelo de
Huff, se determina empiricamente por el pardmetro de estimacion (alfa) con un valor
cuantitativo de 1; recorddo que toda expresion elevado a 1 da como resultado la misma
expresion, por tantdHuff considera que el parametro de sensibilidad es similar para todos los

retails de la superficie comercial en estudio, asi mismo para cada area comercial.
2.5.2 Tiempos de movilizacion

La variable que interrelaciona los factores extension y probabilidad, es el tiempo de movilidad

y desplazamiento, medida temporal que establece actividades entre areas comerciales. Los
habitantese desplazan entre areas dinamizando unledede esta forma, la accion comercial

esta en funcién del tiempo que requiere el consumidor para lograr satisfacer sus necesidades.
Este tiempo, modela la continuidad de desplazamiento y determina las vias de comunicacion
sean estas, carreteras, calldas de primer o segundo orden, provocando flujos comerciales.
Ademas, en una variable social, en relacion a las actividades cotidianas de los ciudadanos en
funcién de unidades temporales, sean dias, semanas, meses o0 afios, es decir, generand
comportamietos temporales. Desde este punto de vista, David Huff considera el tiempo de
desplazamiento, sobre las vias de mayor flujo comercial desde un origen a un destino. Esta
dimensién temporal, no implica que sea la misma, desde A hacia, Rlepge B hacia A,
dependiendo ¢ta de la geografia, disponibilidad de tiempo, transporte y jornada laboral, en
otras palabras, no siempre se tomara la misma via de desplazamiento de ida que de retorno, por

ello Huff precisa determinar el origen como i y el destino como j.

Estaunidadtemporal tiene una caracteristica sodagun Hufincide en la extension del retail
especifico de productos o servicigs.asi que, el tiempo cotidiano para el calculo se considera
desde el punto centroide del area de origen hacia el aBntlel area comercial de destino.

Este tiempo de movilidad se valora desde una expectativa global y de la realidad cotidiana de
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los habitantes del area. Por lo que, el tiempo no es valor cuantitativo aislado, sino es necesario
interpretarlo en funcion das diversas actividades que desarrolla la pabiate la superficie

comerciallbarra

Obseérvese que el tiempo, al ser social se ve afectada por un parametro de estimacion de la
demanda, mencionada en los péarrafos anteriores. Este valor, expresad@ comelth o b et a
se utiliza de manera empiricamente cqgrametro que reflejan la sensibilidad c@hsumidor

en relacion a las vias, cotidianidad, disponibilidad, jornadas laborales, toma un valor
cuantitativo de-2 y, si se considera quenunumero elevaal a una potencia negativa es
equivalente al reciproco del nimero elevado al opuesto de la potergliea que el tiempo

en la féormula de Hufésté en relacion directeentecon la extension del local comercial o retalil
Entonces, Huff considera que el samidor tipicodedicaraimportancia a su tiempo de

movilidad hacia extensiones con mayor nimero de metros cuadrados.

En relacion a los parametros de sensibilidad (alfa y beta) del consumidor en la seleccién de una
extension comercial, estudios realizad@$ domercio minorista en la region de Murcia,
(Martin, 1990). Uiliza de igual manera . 2 respectivamente como parametros de bditkd

a | os metros cuadrados: SoOomos conscient e
obstante se trata de primer nivel de analisis en el establecimiento de areas de mercado basicas
donde solo se consi der a (m36)cHste edudiccfartalece Bar a s
decision de considerar de igual manera los mismos valores cuantitativos para los pad@metros
sensibilidad en la superficie de Ibarra, pues también se tratan, de manera similar, los datos de

las parroquias como areas comerciales.
2.5.3. Probabilidad de demanda

La probabilidad entendida como el calculo matemético para determir@osidgidaces que

existen de que uneosa se cumpla o suceden este sentidd]uff determina a través de la
férmula, dicha posibilidad expresado en porcentajegpudeun consumidor en un punto i viaje
al esablecimiento o centro comercjalEntendiéndose que i, 918 respectivamente el origen y

destino, es decir, la parroquia de salida y la parroquia de llegada.

Dentro de cada parroquia comercial, existen demandantes que requieren consumir diversidad
de productos o servicios. Es decir, el consumidor acordesxesidad esta dispuesto a comprar

y pagar dependiendo del precio del bien o del servicio. Estos demandantes, tienen
caracteristicas de compra que inciden a adquirir productos alrededor de una superficie
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comercial, provocando que oferentes expandan sugiosgoara satisfacer las necesidades
requeridas. En otras palabras las areas comerciales o parroquias, para el caso de estudio, esta
conformadas por el total de habitantes que residen en ellas y que tienen la probabilidad de
adquirir productos o servicigerticulares determinados por la oferta de la propia area o de las
areas cercanas, en términos de Huff se entiende como la probabilglselueconsumidor en

unérea comercialiaje aun local comercial o retail ubicado en otra parroquia, esto impliea g

para el estudio debe consideeata relacion entre todas las areas que conforman la superficie

comercial Ibarra.

Es necesario insistir, que la relacién de los factores que considera Huff, estan en funcién del
total de la poblacién y de las areas effims 0 particulares de oferta en cualquier ambito
comercial, de las areas comerciales, en tal virtud es importante entender que los puntos

centroides coinciden con los que define Reilly en relacion al total de la poblacion.

Por lo tanto la probaldidad de demanda incurre en la extensidmercialdentro de un area
especifica provocando elcrecimiento o desarrollo de la asitlad econdémica del local
comercial o retail, constituyéndoger si mismaenuna ventaja competitivaor diferenciacion

o porsegmento de mercado, intentando cunigéimecesidades que requieran los habitantes de
las areasmediante la ampliaci¢mosicionamiento o reconocimierde la gama de productos

0 servicios.
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I1l. METODOLOGIA

La metodologia empleada en esta invesiigapara comprender la gravitaciéon comercial y la

ubicacién 6ptima de un nuevo retail de suministros de oficina y papeleria considerando factores

como, la extension, limites, magnitud, indice de demanda en area comercial especifica,

localizacion gegréficay superficie, onsiderdos siguientes pasos:

a)

b)

d)

Mediante una encuest@alizada como se indica en &hexo 2 considerand el
muestreo por convenienciag describe en el desarrollo del analisis estadjisteo
conocen los datos generales del consumidgrdeéuctos y servicios de papeleria. De

igual manera, los patrones de compra, frecuencia de visita en una papeleria, preferencia

del lugar de compra y los productos, servicios que ofrecen.

Se lleva a cabo un analisis estadistico descriptivo, para congmdistintas variables
recogidas en los apartados de la encuasta se indica en ehexo 3:los patrones de
compra, frecuencia de visita en una papeleria, preferencia del lugar de compra y los

productos, servicios que ofrecen.

La extension comerciabtal de un retajlque es la sumde metros cuadrados por ende,
incluye metros cuadrados de: almacenamiento, exposicion de productos y espacios
dedicados al cliente interno y exteri@e obtienede la base de datos que maneja el
Gobierno Autonomo Descenlimado de la ciudad de Ibarra. Asi mismo, los datos del
GAD, proporcionaron informacion de ubicacion del retail, nombre del propietario y la
actividad comercial en la que se dedica. Por lo tanto, para una mayor precision de los
datos, se maneja la pobién total de papelerias con 2ft@pelerias registradaen sus

respectivos metros cuadrados de extension

Con ayuda desoftware go referenciaArcGIS, se determinda localizacion de cada
area cmercial o parroquia. Dentro dseté, se encuentra las extemss de los retails,
comprendidas por oferta de productos y servicios, dando como resultado el total de

metros cuadrdos deetail.

Definicion de puntos centroide€oncepto clave para el tratamiento de los modelos
tedricos utilizados. Hace referencia antto de gravedad de una area comercial
irregular o parroquia, que segun el mapa consta de sectores residenciales, comerciales,

recreativos y ornamentales; sin discrimen se calcula considerantimies de la
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0)

parroquia, a través del método cuantitatieotriangulacion, expuesto sobre una trama
cuadriculada con el fin de descomponer al &rea comercial en poligonos cuadrilateros,
cuadrados o rectangulos. El célculo se realiza de forma indirecta, es decir, se recurre a
la sumatoria de las diferentes areadas cuadrilateros que conforman la parroquia, en

relacion al total de &reas superpuestas, asi:

Donde:
X,Y: Cordenadas en los ejeartesianos
A: Area de la figura geométricagular-cuadrado o rectangulo

Indices:orden de las subareas de laifig geométrica regular.

Con el fin de unir los puntos cEoides acordes a lteoria de gravitacion espacsa
definen lasvias de comunicacion, a través del mapa catastral y movilidad de la ciudad
de Ibarrase determinan las calles y avenidas que constituysnard@rias de
comunicacion entre los puntos ceidies obteniendo 6 arterias que incluyen parte de la
troncal sierra que cruza la ciudad de Ibarra, que a su vez definen el desarrollo del flujo
comercial.Datos facilitados por el departamento de avallo y catastros que administran
la movilidad en la ciudade Ibarra.

Se aplica la férmula d®eilly, a través de la herramienta informatica Excekap
encontrarlas distancias,se hace uso d&a plataforma gratuita de Google Maps,
definiendolos metros entreada parroquiale acuedo a la consideracion origery
destinoj. También se define el punto de indiferencia sobre las arterias principales que
definen la medida del radio de atraccién comercial desde el punto centroide al punto de

indiferencia.

Una vez obtenidos todos los puntos de indiferencia, sesiohza un mismo mapa todos
los radios encontrados con el fin de graficar la superposicidén o intersecciones que dan
la ubicacion mayormentatilizada por los consumidores en busqueda de productos y

servicios, sin particularizar en extensiones comerciafecéias.
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h) De igual manera, utilizando Excel, se aplica el modelo matematico de Huff, para
complementar la ubicacion éptima de un nuevo retail, considerando, esta vez que los
consumidores buscan productos y/o servicios especificos relacionados con los

sumnistros de oficina y papeleria.

Al relacionar todos los tiempos y extensiones especificas para cada una de las parroquias
se logra obtener 4 porcentajes de los cuales se considera el de mayor valor, que expresa
la mayor probabilidadle que un consumidor em punto i viaje al establecimiento o

centro comercial. |

i) Obtenidos los valores de Reilly y Huff, se hace uso de la aplicacion gké&fiG#S para
traslapar y definir el lugar 6ptimo donde se podra ubicar un nuevo retail de suministros
de oficina y papelria determinado por los factores de gravitacién comercial: poblacion,

distancias recorridas, tiempos de movilidad y extensién del local comercial.
3.1. ENFOQUE METODOLOGICO
3.1.1. Enfoque Cualitativo

Se realizaesta investigacion con base datos del GA municipal de la ciudad de Ibarra. El
namero de papelerigsie se encuentran registra@a2papelerias queuentan con informacion
cualitativa que expresa la informacion del retail, como su ubicacion y nombre del propietario.
Tambiéncaracteristicas das cinco areas comerciales de la ciudad de Ibarra ofreciendo mucha
informacion, que a principios son subjetivos y pocos controlables en relacion a los factores de

gravitacién que se usaron en la investigacion.
3.1.2. Enfoque Cuantitativo

La investigaadn tieneun enfoque cuantitativo, cuyearacteristicas se establepen el calculo

de la gravitacion comerciage utilizanmodelos matematicoedReilly y Huff, para extraer la
informacion medible en valores y escalas de los limites, probabilidad dgadeamue tienen

las areas comercialeBambién se considera bajo parametros de geometria, la figura irregular
gue tienen las areas comerciales, con el fin de encontrar su centroide mediante la formula del

centroide para superficies irregulares.
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3.1.3. Tipo de Investigacion
3.1.3.1. Investigacion documental

Esta investigacion recoleciaformacion acerca de parametros o factores de gravitacion
comercial, flujos comerciales y areas en la ciudad de estudio. Estos datos se obtuvieron de
diferentes fuentesprimarias como investigaciones realizadgsie exponen factores

gravitacionales, permitiendo encontrar areas optimas en una determinada superficie comercial.
3.1.1.2. Investigacion de campo

Se extrajo datos e informacion directamente de la realidad, esatleomportamiento de cada
consumidor al igual que los oferentes de papelerias y suministros de oficina fueron tomados en
sitio. A través del uso de técnica de recoleccion se utilizo la encuesta, obteniendo un panorama

amplio de la realidad papelera de Haaen su expansién comercial.
3.1.1.3. Investigacidn descriptiva

Al examinar el flujo comerciagn la ciudad de Ibarra, sgponermuchasdudas y pocos datos
aplicados da logistica para el desarrollo de areas comerciglestal motivo, fue necesario
describir con el comportamiento de consumo, en el contexto particular de la gravitacion
comercial que estableceran prioridades para la implementacion de nuevos puntos de venta de
suministros de oficina y utiles escolares, y la expansion comercial par@anwscantes
minoristas.También para dar un valor cualitativo se describe ysped#fica las propiedades,

las caracterfgcas de las areas comercialles, perfiles de los consumidores y la movilidad de

los mismos como fendmeno comercial de anaksisd la descripcidn fue Gtil para mostrar con
precision el lugar geografico 6ptimo paranfglementacion de un retail de manera cuantitativa

y cualitativa
3.2. IDEA A DEFENDER

Las caracteristicas que determinan la gravitacién comercial inciden en aldilngycial del
consumidor de suministros de oficina y papelgrémitiendoestablecer un area del punto de
venta y una ubicacion geografica 6ptima, pamaf@ementaciome un nuevo retail en la ciudad
de Ibarra.
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3.3. DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
3.3.1. Definicion de variables

La gravitacion comercial debe entendepsga esta investigacipoomo la fuerza de atraccion

gue se da entre diversas areas comerciales de Ibarsegue Reilly Huff stas superficies se
atraen mutuamente lo gupermiten medir la intensidad de interaccion y la utilidad del
consumidor ante la adquisicion de suministros escolares y papeleria, entendidas como flujo

comercial.
3.3.2. Operacionalizacion de variables

Tablal. Variable indepenénte

Variable Dimension Indicadores  Técnica Instrumentos
Superficie  Metros Geo
comercial cuadrados referencia

Kilbmetros
Mapeo 1
cuadrados. P
Area o
comercial Caracteristica:
de los Encuesta 1
demandantes.

Gravitacion comercial Tiempos _ de Medidas er
Flujo movilizacibn cronometro
comercial ~ Distancias Mapeo 2

Limites. Mapeo 3

Extensibn  Numero  de
de papelerias
papelerias registradas el
en esas are¢ GAD.

Entrevista 1

Fuente: Referencias tedricas

Tabla2. Variable &pendiente

Variable Dimensién Indicadores Técnica Instrumentos

(i Zona optima Modelo 1
Limites  del P de Reilly
flujo

comercial

Kilémetro Modelo
cuadrado de Reilly

Ubicacién éptima —
Extension Modelo

Probabilidad comercial  Huff  *
de demanda Patrones de 3
Encueste 1
compra

Fuente: Rferencias teéricas
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3.4. METODOS UTILIZADOS
3.4.1. Método deductivo

Si bien es cierto este métose bas@n la formulacion de conclusiones generalesetdim de

emitir un analisis o explicaciones particulares.

Este mé&do ayudan las recolecciones de la informacién tanto oferentes como demandantes de
papelerias y suministros de oficina en la ciudad de Ibarra. Por lo tanto, fue obtenida de fuentes
primarias como las caracteristicas de los consumidores, datos genguelefscilitan la

informacion.

Estas fuentes primarias, contienen informacién original y relevante sobre los distintos factores

de gravitacion.

3.5. ANALISIS ESTADISTICO

3.5.1. Poblacién y muestra, oferentes

Para estratificar de una manera idonea, smigxados poblacionesferentes y demandantes.

Gracias al GAD municipal de la ciudad de Ibarra, se pudo recopilar informacién actualizada
del nimero de locale®ferentes]que estan registrados. De las cuales, se tomo6 en cuenta,
papelerias, bazar y sumitiiss de oficina, de cada parroquia de la ciudad dedpdando un
namero total d212 papelerias, bazar, arte y suministros de ofidiraeste caso, se tomo en
cuenta toda la poblacion, para tener resultadas mas exactos de la informacion obtenida.

3.5.1. Poblacién y muestra, demandantes

Se plante@sta investigacion para generalizar los datos a la poblacion general, en este caso los
consumidoregdemandantesfle suministros de oficina y papelerée la ciudad de Ibarra,
contextualizando que la poblaaoi de Ibarra es d&81.175 Sin embargo, por los criterios de
seleccién de la poblacién econdmicamente activa que vive en el sector urbano de Ibarra y que
requieren de suministros de oficina y papeleria, s6lo se astuldi poblacién activamente
econdmicadenotando un calculo de la muestra por conveniencia, de la cual se extraera una
muestra y a la que podran generalizarse los resultados del estudio. Para que sea valido se siguic

rigurosamente la seleccion porcentual de cada una deetsscomercialesientificadas.
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La muesta se calculara a través de lani@ila estadistica:

@ N

Donde:

n = el tamafo de la muestra.

Z= valor de Z critico, calculando en las tablas del area de la curva normal. Llamado también
nivel de confianza

p= propor@n aproximada del fenémeno en estudio en la poblacién de referencia.

g= proporcion de la poblacion de referencia que no presenta el fendmeno en esp)dio (1

d= nivel de precision absoluta. Referido a la amplitud del intervalo de confianza deseado en la

determinacion del valor promedio de la variable en estudio.

PP T ™
T ¢

n= 67 encuestas.

Los factores gravitatorios, miden especialmente a la competencia de mercado qdem@xgte

de unarea comercial para crearse un nuevo punto de venta o retail, edadegiension
comercial que tiene las demas papeleriaPor este motivo la encuesta aplicada a los
consumidoreshace que la muestra o el nUmero de encuestas a realizar sea reducido. Esto se
debe, a la metodologia utilizada del muestreo por conveniencia que selecciona datos accesibles.
Segun Otzeny Manterola 2017), en la investigacion dectéces de muestreo sobre una
poblacih de estudi o, recalcan | a técnica por c
casos accesibles que acepten ser incluidos. Esto, fundamentado en la cenaeoésibilidad

y proximidad de | os ¢pudplet os para el i nvest.
Los modelos de gravitacion comercial, de Reilly y Huff, ayudaron a determinar los distintos
puntos o ulaciones éptimas en diferenteseas 0 parroquias comerciales que tiengudad

de Ibarra.

Donde, la generaon y atraccia de viajes realizados por los cansdores, aportaron a la
ecuacidh del modelo matematico de Rejllpara poder definir los rfiites de cada area

comercial:
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Formula:

Dac=

Donde:

Dac = Limite del &rea comeatide la localidad medido en kildbmetros a lo largo de la carretera
0 via de comunicacion que conduce a la localidad

d = Distancia en kilometros entre la localidad a y b a lo largo de la via principal.

Pb = poblacion del &rea comercial b

Pa = poblacién dérea comercial a

Para complementdos datos del modelo de Reilly se aplicé el modelo de, Hugdiantela
extension comerciay el tiempo que se demora un consumidor en realizar una compra se

determina la probabilidad de demanda.:

Férmula:

ST,

Pij = n b
a ST.

Donde:

Sj: m? de espacio de venta de una clase particular de articulos en el centro j

S« m? de espacio de venta de una clase particular de articulos en el centro k

Tjj: tiempo empleado por un consumidor que se encuentra en el punto i para comprar en |
Tik: tiempo empleado por un consumidor que se encuentra en el punto i para comprar en k
Alfa y Beta:parametros que reflejan la sensibilidad del clienteeatlansion del local comercial

y d tiempo de movilizacionrespectivamente alfa=1, beta=2

n: nimero de estddcimientos existentes considerados por el consumidor

Pj: probabilidad delemanda en oferta de piuctosservicios de papeleria.

A continuaciénen la siguiente tabla se expresan las aplicaciones informaticas que se utilizaron

para interpretar y analizastos datos.
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Tabla3. Sistemas informéaticos, estadisticos

Medio Descripcion

Un sistema informatico amigable para la toma de decisiones en el analisis estadistico al i
SPSS la gestion de informacion. Llevando a la invegatién con datos procedentes y analizar
variables planteadas

Est herramienta informatica, ayudseminar las papelerias registradas por el GAD municip:
decir, tom6 en cuenta un filtro de todos los locales comerciales de Ibarra. Psote seilizados
EXCEL las 488 papelerias, bazar, arte y suministros de oficina de cada area o parroquia comercit

Con un mayor englobe, de los modelos matematicos de Reilly y Huff, se expresa las férr
una hoja de célculo para la facilidad de intetqoréos resultados de ubicacion.

Con la ayuda de los predios de la ciudad de Ibarra se pudo, modelar un sistema geo re
ArcGIS para distribuir la ciudad de Ibarra por cinco parroquias. También, determinar el punto idér
la creacion de unuevo retail de suministros de oficina y papeleria.

Fuente:Usode sistemas informaticos
3.5.2. Técnicas de investigacion

Con base emste sustento, se aplico las siguientes técnicas en la investigacion: la encuesta,
platafaomas de geo referenci@oogle Maps,ArcGIS, las mismas que permitieron tener un
marco amplio y claro sobre las diferentes areas comerciales, distancias y conocimiento sobre la

decision de ubicacién en la ciudad de Ibarra.

La técnica de la encuesta, compromete un caracter dblampsges; el primero sobre datos
informativos del consumidor de productos y servicios de papeleria, luego consta de preguntas
de selecciéon multiple, que permitié obtener informacién especifica de comportamientos del

consumidor.

Las plataformas virtuales yauitas como es el Google Maps, ayadaedir las distancias de
cada parroquia con otra, de igual manera denotar o limitar un area comercial, donde especifica

los oriundos parroquiales.

El sistema de informacion geogréaficarcGlS, influye de una manera mdicta para la
investigacion. Ayudal desarrollo de la variable dependiente, para ul@spacialmente y
cartograficamente la delimitacidas parroquias de la ciudad de Ibarra, considerando asi, un

punto éptimo para la creacion de un nuevo retail de ssimus de oficina y papeleria.
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Por otra parte, determinar el objetivo especidicbre el &mbito espacial en el que se desarrolla
la actividad de los retails de suministros de oficina y papeleria en la ciudad de Ibarra: Extension,

limites, magnitucge aplcé a través del modelo matematico de Reilly

Y estimar la probabilidad de demanda que podria alcanzar los retails de suministros de oficina
y papeleria considerando su localizacién geogréafica y supedeplicéa través del modelo

Huff.
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IV.RESULTADOS Y DISCUSION
4.1. RESULTADOS
4.1.1. Poblacién en un area especifica

Como resultado, area comercial es el espacio o superficie donde se encuentran oferentes y
demandantes, para satisfacer una necesidad. Dicha area comercial, puede ser cuantificada er
metos cuadrados.

Gracias al municipio de la ciudad de Ibarra, que facilit6 una base de datos, se encuentran
distintos oferentes de papeleria, suministros de oficina, basar, tecn@stia. oferentes,
determinan el punto de gravitacion o el centroide dédeas comerciales, al ser una forma

geomeétrica irregular, los centroides se calculan mediante la formula del &rea de una superficie
Las tablas siguientes, explicancélculo del centroide de un area comercial

En el desarrollo de la westigacion tambi@ se determinépara cada parroquia comercial
identificada, el comportamiento del oferente, es decir, las plazas o retails que ofrecen productos,

servicios de papeleria, suministros deiof, bazar.

Un area comerciaspecificamplica, la capacidad quezupan los oferentes y demandantes de

papeleria, dentro de esa zona comercial.

También el flujo comercial, por donde los consumidores transitan en busca de articulos o

servicios de papeleria.
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Calculo punto centroide del area comercial Dolorosa del Priorato

LAGUNA DE
YAHUARCOCHA
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Para determinar emto centroide (color rojo) del &rea comercial del Dolorosa del Priorato, se
determind bajo la férmula matematica del calculo del centro de masa de una superficie. Por ser
vista geograficamente como una figura geométrica irregular, se procedio a ditidjaguéns
referenciale cada uno con sus centroides donde se encuentra la mayor parte del flujo

comercial.

Por ejemplo, el puntoes la sub area por donde mas flujo comercial existe, ademas, es el lugar
predilecto por los consumidores en buscar primdug servicios de papeleria. También la base

de datos del municipio, registra que en esa zona hay mas locales comerciales.

Por otra parteen las coordenada$,1), también se registra un flujo comercial o locales
comerciales que ofertan otro tipo de proibs y servicios. Por esa razon, no se toma en cuenta

esa coordenada para encontrar el centroide de Dolorosa del Priorato.

Con lo que respecta a la extension del area comercial de Dolorosa del Priorato es, caracterizada
como una parroquia que se dedida agricultura, es decir, la capacidad dentro de esta area
comercial, estd ocupada por terrenos que producen productos agricolas., Adesteasna sub

area reconocida como la laguna de Yahuarcocha que ocupa casi el 50% de la parroquia

comercial.

Dentro de la base de datos del municipio se registra ¢giegocios ubicados en la parroquia

del Dolorosa del Priorato, segun el estudio de campo realizado, se observé que algunos
comerciales indistintamente de ser papelerias, ofrecen productos difereotedgmonados

con el comercio de suministros de oficina y escolares. Es el caso de local comercial denominad
Cyber y papeleriaque aparte defrecer servicio de internetambién venden productog d

papeleria

También, la observacion determiné el ardaxtensiébncomercial que tiene cada de estas, se
puede decir que, estos locales en conjunto con la parroquia donde se ubica, son papelerias

pequefas o de poca capacidad comercial.
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Célculo punto centroide del &rea comercial Alpachaca
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La parroquia de Alpachaca ubicada atteale Ibarra, es considerada como barrio inseguro, por
esa razon, se entrevistd a muy pocas plazas comerciales del lugar. La base de datos del

municipio, completo la informacion para el analisis.

Aun asi, considerado barrio inseguro existe un gran nunegrapklerias o lugares que ofrecen
productos y servicios dectvidad escolar. Son quinceetails que se dedican a la
comercializacion de product@scolares, de las cuales, seisespecializan en solo vender
productos de papeleria. El resto de papeledasigual manera que Dolorosa del Priorato,
ofrecen otro tipo de mercancia, pero en su portafolio de productos consta papeleria, suministros

de oficina y bazar.

De la misma manera, la extension comercial estd comprendida por el flujo que tienen los
pobladres de Alpachaca, en busca de productos o servicios de papeleria. Este flujo comercial
ayudd a determinar el centroide de la parroquia denotada por el punto de color rojo. Este
centroide sirve de referencia, para determinar la gravitacion que ejertmrales comerciales

o retails, también como punto de partida o llegada, para la determinacion de los modelos

matematicos.

Al tener algunos locales comerciales de suministros de oficina y papeleria la parroquia de
Alpachaca, los consumidores, tienen diféesralternativas para hacer su compra dentro de la
parroquia, considerados como oriundos parroquiales, en el transcurso de la investigacion se
determina cual es el porcentaje de consumidores que se dirigen a otras parroquias a adquirir

productos de papeler

Se puede decir que, la amplitud de esta parroquia permite que los consumidores busquen
productos de papeleria para satisfacer su necesidad. A parte de esto, buscan productos

complementarios como bazar, Cyber, y servicio de internet

51



Calculo punto centroide del area comercial El Sagrario
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El Sagrario, parroquia ubicada en el centro de la ciudadde ¢ingreso econémico de las

personas habitantes de esta zona, estan aproximadamentealttede salario basico.

Dentro de la extension comercial del Sagrario existe un gran numero de papeleria registradas
por la base de datos del municipio, derids consumidores tienen la alternativa de escoger
papelerias de su preferencia. Algunas de estas papelerias tienen una amplia gama de productos

y otras un portafolio donde abastece la necesidad bésica del consumidor de papeleria.

Esta parroquia puede sdbnea para la ubicacion de un retail o local comercial de productos o
servicios de papeleria, ya que, su amplia gama de requerimiento comercial, abastece a los

diferentes consumidores de la superficie de Ibarra.

La via panamericana troncal de la siedetermina el flujo comercial que tienen los pobladores
del Sagrario en dirigirse hacer compras de productos o servicios de papeleria. Esta via, es una
de las mas usadas, porque conecta vias principales y alternas, donde se ubican los locales

comerciales dpapeleria

El célculo del centroide del Sagrario esta determinado, por las vias principales y el nUmero de
locales comerciales. En la figudae observa, que el punto rojo marca el centro de la parroquia
del Sagrario, la cual esta cercaalealle Eugeaio Espejo, una via de principal acceso que une

con la parroquia San Francisco, su vecirascercano.

Por ser centro de actividad comercial, muchas personas confluyen en vias reconocidas por los
lugarefios. En su totalidadstan registradas sesenta y rejg@iazas comerciales retails que

se dedian a la actividad escolar, bazar.
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Calculo punto centroide del area comercial San Francisco
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San Francisco, es considerada por los ibarrefios el centro de la ciudad, en esta parroquia, es
donde mas se encueam plazas comercial@sretails de papeleri®bviamente, potener un
gran flujo comercial de consumidordas plazas comerciales y papelerias estas dispersas

alrededor de San Francisco.

Practicamente es el flujo comercial, que identifica el punto @detidel area comercial. Al
igual que Sagrario, el punto centroide esta cerca de la via por donde mas gente confluye, la cual

es la calle Eugenio Espejo, se une con la panamericana troncal sierra.

En las coordenadas (10,3) se ubica el centroide referafeild figura geométrica de un
rectangulo, es la sub area donde se encuentra mas locales comerciales, dentro de esta sub are
la extensién como factor de gravitacion, se ve comprendido por el nUmero de vias y alternativas

que el consumidor de papeleriangpara escoger.

Cabe recalcar, que aqui se encuentran las papelerias mas reconocidas en lbarra, como es

“Dilipa”, “Provesum”, gue han resaltado en
datos que maneja el municipio de Ibarra, se demostr@xjgeen doscientas setenta y cinco
papelerias registradas. Algunas de ellas se dedican exclusivamente a la vente de papeleria,
suministros de oficina y bazar, las otras, complementan a papeleria en séviiaiosimero

de papelerias emaxo 5.
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Célculo punto centroide del area comercial Caranqui
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En Caranquise registrinueveretails, que ofrecen los productos y servicios de papeleria,

suministrogde oficina, bazar, segun la base de datos del municipio.

Dentro de esta parroquia, existen dos vias muy transitadas por los consumidores de papeleria,
Avenida El Retorno y Avenida Atahualpa. Estas vias, mantienen un flujo comercial constante,
porque la demnda dentro de esta parroquia comercial, tiene horarios diurnos y nocturnos, por

esa razon se ubican locales comerciales con oferta diferente de papeleria.

En el barrio de los Ceibos existen papelerias, donde su horario de atencion es nocturno,
confluyen grsonas de diferentes parroquias comerciales, la venta en ese lugar es al inmediato,

son papelerias que tiene un basico portafolio de productos y servicios.

No obstante, existen otros oferentes que prefieren la atenciéon en horas de la mafiana, por su
diferencia de actividad comercial, es decir, cuentan con otro producto y servicio fuera de la
actividad comercial papelera, su uso esta destinado a comidas, unidades educativas, hoteles,

plazas comerciales, entre otras.

Existe gran diversidad de oferentes deebeia en Caranqui, alguno de grBmtension
comercial, otros de mediano y pequefio, pero cada uno de ellos genera atraccién, dependiendo

del lugar y la via transitable de la parroquia.

Este conjunto de oferentes, son referencia para obtener el centt@deadmmercial. Muchos
de estos oferentes, se ubican por las vias mas transitables, por esa razén. El centroide denotad
por el punto rojo se ubica en las coordenadas5®) siendo el punto por donde mas

consumidores de papeleria transitan.
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4.1.1.1. Caracteristicas de los demandantes.

Edad del consumidor considerando la papeleria donde fue contactado
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Dolorosa del Alpachaca El Sagrario San Francisco Caranqui
Priorato

m15-19 m20-29 m30-44 m45-69

Figura 9. Rango de edad considerando papeleria de contacto

Para la intepretacion de la figura,%e toma en cuenta @tal por filas, debido al andlisis
individual de cada parroquia de la ciudadlbarra. Se observfue en Dolorosa del Priorato,

son pocos los consumidores adolescentes (10%) que se acercan a adquirir productos de
papeleria, mientras que existe una coretdel treinta por ciento en edades aduttayores

(20-29, 3044, 4569 afos) que adquieren productos y servicios en Dolorosa del Priorato, la
principal razén, que las personas aduites/ores tienen sus plazas de trabajo en esa zona; que

existan difererds consumidores de distintas partes de las parroquias,

En Alpachaca, existe una participacion del cuarenta por ciento en las edadd9d#as, la
principal razon de consumo, se debe a la ubicacion de las instalaciones educativas cercanas a
las papeldas, mientras que, su equivalente los adultos mayores se mantienen en un margen de

consumo constante (30%), debido a sus trabajos, oficios o labores extras.

En la zona centro de Ibarra, que corresponde El Sagrario y San Francisco, sus consumidores
estan dipersos en diferentes edades, el comportamiento segun a la edad adulta mayor prefiere
comprar sus productos en papelerias ubicadas en el Sagrario y un porcentaje muy bajo, adquiere

en San Francisco.
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Al revisar los datos de la parroquia de &eyui segun léigura 9 tienen un comportamiento
distinto al resto. Ya que, los consumidores jeadanlto (3044 afios), son los que mas visitan
estesector.

La generalidad que demuestran todas las parroquias, es que, los consumidores se ubican en ur
rango de edad joveadulto, mayor. Esto se debe a las diversas fuentes de trabajo donde pueden
adquirir los diversos productos, servicios de papeleria, suministros de oficina, bazar, tecnologia
y arte.

Mas adelante, se detalla el comportamiento de cada consumidor seggregb imensual,

confirmando que, las edades adultas son quienes consumen mas.

Género del consumidor considerando la papeleria donde fue contactado

1,2

1
0,8
0,6
0,4
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Dolorosa del Priorato  Alpachaca El Sagrario San Francisco Caranqui
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Figura 10. Género considerando papeleria de contacto

En la figuralO, el papel @& las mujeres tiene especial importancia en la comprension de los
patrones de compra, debido a la divisién de trabajo que existe en cada uno de ellos. Pero esto,
no quiere decir que las mujeres hagan mas compras que los hombres.

Como seaprecia en la figar 1Q en la parroquia de San Francisco, las personas de contacto
fueron hombres, duplicando el nimero de compras que las mujeres (60%).

En comparacién a otros casos como, la parroquia del Dolorosa del Priorato, los consumidores
encuestados, en su totalidemh mujeres. Por ser un area geografica apartada del centro de la

59



ciudad, son ellas quienes priorizan las compras, ya sea para sus hijos 0 amas de casa quienes s

responsabilizan de las tareas del hogar.

Tanto la parroquia de San francisco como El Sagrastan ubicadas en el centro de la ciudad,
y el comportamiento de compra varia de acuerdo al género, es decir, las mujeres que adquieren

productos y servicios de papeleria duplican al de los hombres (20%).

En la parroquia de Caranqui, el margen de amiores de productos y servicios de papeleria,
no varia en mucho (17,6%) entre mujeres y hombres. Su principal razon, es la zona horaria
comercial, que se dedica a la venta a partir de horarios nocturnos, esto se considera que hombres

como mujeres, visitaaste lugar después de sus horas de trabajo.

Nivel de estudios del consumidor considerando la papeleria donde fue contactado

120,00%
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80,00%
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0,00%
Dolorosa del Alpachaca El Sagrario San Francisco Caranqui
Priorato
Basico mBachiller m Tercer nivel

Figura 11. Nivel de estudios considerando papeleria de contacto

Segun el Ministerio de dticacion, se ansidera el nivel de educacion general basica desde
primer grado hasta décimo grado. Bachillerato general unificado, desde primer hasta tercer afio.

Y tercer nivel, cuando tienen un titulo profesional.

En la ciudad de Ibarra, estan ubicadas diferentesuaistnes educativas, al igual que oficinas
u otros diferentes campos laborables. Cuando se detalla del nivel de estudios de los
consumidores, hace referencia al grado de conocimiento académico, y por ende, el nivel de

compra en productos y servicios papete

60



En lafigura 11, se muestra gran porcentaje en el nivel de estudios Bachiller, seguido de las
personas de tercer nivel y por ultimo los de educacion basica. Los bachilleres, por tener
alrededor de tres afios de estudios, estdn en constante adquisigiéeductos y servicios
papeleros. Los de tercer nivel, puede ser que sigan en constante aprendizaje 0 mantengan une
plaza laboral, por lo tanto, ellos adquieren suministros de oficina, mientras que los de educacion
bésica, la adquisicion se hace bajdidta de Utiles escolares una vez al afio, pero no quiere
decir, g en el lapso de sus estudins, hagan compras de papeleria, méas k@dguieren

paulatinamentg en pocas cantidades.

Se observa que, en la parroquia Dolorosa del priorato el 40%, cEnkanidores son de nivel
de estudio bésico, segun el andlisis, se determina que en este sector, adquieren productos y

servicios papeleros en lapsos de acuerdo a sus necesidad, es decir, de poco a poco.

En la parroquia de San Francisco, un barrio resideguaie se ubica en el centro de la ciudad,
se encuentra un comportamiento muy alto de personas con tercer nivel de estudios (65%). Se
sobre entiende que, los consumidores son personas que tienen un puesto o lugar de trabajo

estable o también se ubican as universidades.
Lugar habitual de residencia del consumidor, considerando la papeleria de contacto.

Tabla4. Lugar habitual de residencia considerando papeleria de contacto
Lugar habituhde residencia

Parroquia donde fue contacta polorosa

. El San _Total
(Papeleria) g(reilorato Alpachaca Sagrario  Francisco Caranqui
Dolorosa del Priorato 80,0% 0,00% 0,00% 0,00% 20,0% 100,0%
Alpachaca 0,00% 100,0%  0,00% 0,00% 0,00% 100,0%
El Sagrario 0,00% 10,0% 50,0% 20,00 20,00 100,0%
San Francisco 0,00% 15,0% 30,0% 35,0% 20,0% 100,0%
Caranqui 0,00% 11,8% 29,4% 353% 23,5% 100,0%

Fuente:Consumidores papelerias, lbarra

Uno de los factores de gravitacion, depende mucho de la movilidad que hacen los consumidores
papelerosLa atraccion y generacion de viajes es un punto critico, que determina los factores

de gravitacion.

Por lo tanto, en la encusta realizada, se toma puntos y lugares estrategicos, donde el encuestado
se ubico en papelerias para determinar, el lugar lebi¢uresidencia, es decir, el trancurso que

realiza un consumidor en adquirir productos y servicios papeleros.
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Se detalla etatabla 4 que los consumidores de la parroquia Dolorosa del Priorato, el 80% son
demandantes de productos y servicios de papelerla misma zona, mientras que el restante
(20%), son de la parroquia de Caranqui, conciderando que existe una ruta comercial, estos
consumidores, pueden dedicarse a otro tipo de actividad econdmica de gran atraccion

comercial.

Sectores como Alghacason de inmediata atracci@omercial, es decir, que los demandantes
de esta parroquia, no necesitan transladarse a otra parrroquia para adqguiciog y servicios
de papeleria, nsa bien, se suministran al inmediato. Esto no quiere decir, que otros

consumidores de otras parroquias no compren.

El comportamiento de atranccién de la parroquia El Sagrario, se bifurca en otras. Solo el 50%
de los consumidores, son oriundos parroquiales, mientras que, existen un margen paralelo

(20%) de otras parroquias, queacercan a la compra de papeleria.

Y esta bifurcacidon, se denota mas, cuando son zonas centrales. La atraccion comercial que
ejercen la zonas centro de la ciudad, es donde acuden mas consumidores de otras parroquias
para adquirir productos y servicios plapeleria. Tal es, que en la parroquia San francisco, la
atraccion que ejerce es muy fuerte para que parroquias mas alejadas como Caranqui acudan &
dicho sector (20%).

Existe una parroquia, donde su comportamiento se diferencia mucho del resto. Estoase de

la hora comercial nocturna. Los factores de atraccién de compra hace que, demas parroquias
acudan a este sector. Se trata de la parroquia de Caranqui, donde se nota que muy POCOS
consumidores son oriundos parroquiales (23,5%), siendo asi, un 76,58tsadezonas

parroquiales.
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Ingreso mensual del consumidor considerando la papeleria donde fue contactado.
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Figura 12. Ingreso mensual considerando papeleria de contacto

El 70% de los consumidores en Dolorosa del Prior&@nsuentran en un ingreso mensual
bajo, mientras que el 30% est& en un ingreso mensual medi@@80} tomando en cuenta
gue, en esa parroquia, existe muy poca actividad comercial, se encuentra situada

geograficamente a las afueras de la ciudad dealbarr

Segun la figura 3, se puede considerar que las zonas cen{{@sFrancisco, Sagrariog la

ciudad, hay diferentes ingresos econémicos de los cuales, predomina el ingreso medio (800
2000 dolares). Esto hace referencia, que la mayoria de consunestdiesen la posibilidad de
adquirir productos de gama medilia. Por ejemplola papderia DILIPA y SUPER PACO
ofrecen productos de gama medita. Y también, existe papelerias de venta el menudeo, para
personas de ingresos econémicos bajos, por ejepapeleria BOLIVAR y POPULAR

Desde otro punto de vista, la parroquia de Caranqui mantiene el mismo comportamiento que
las zonas geograficas centrales, los ingresos econémicos van desde bajo hasta alto. Puede sel

que los oriundos parroquiales mantengarngreso economico medhmjo.
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4.1.1.2. Patrones de compra, factor de gravitacion

Servicios que mas usa con frecuencia en una papeleria.

Tablab. Lugar halitual de residencia ks servicios que mas usa con frecuanc
Servicios que mas usan frecuencia en la papeleria

Lugar

! Alquiler de
habitual de Total
residencia Copiadora Impresiones computado Empastados Anillados Recargas
ra

polorosa del 12 596 50,0% 0,00%  250% 125%  0,00%  100,0%
Alpachaca 37,5% 25,0% 12,5% 0,00% 12,5% 12,5% 100,0%
El Sagrario  56,3% 37,5% 0,00% 0,00% 6,3% 0,00%  100,0%
San Franciscc 33,3% 13,3% 13,3% 13,3% 26,7% 0,00%  100,0%
Caranqui 25,0% 33,3% 0,00% 8,3% 25,0% 8,3% 100,0%

Fuente.Consumidores papelerias, Ibarra

Los servicios que se risgran como mas usados son: servicio de copiadora, anillados, alquiler
de computadoras, impresiones y recargas; este Ultimo se considera como servicio excluyente,
debido a que muy pocas papelerias ofrecen este servicio, es mas, los centros de cop&édo y Cyb

se dedican exclusivamente al servicio como tal.

Para muchos de los consumidores que se ubican en las distintas parroquias de lbarra, los
servicios es un factor implicito a la hora de adquirir productos, ya sea, que muchos solo se
destinen a comprar prodtos, pero también pueden adquirir servicios, es decir, que usan dos

métodos de compra.

Se demustra en la tabla nimerq Bomo el comportamiento de compra para servicios de
papeleria dentro de su parroquia habitual de residencia, por ejemplo, la paqogunas
servicios usa es El Sagrario con el 56,3% en el servicio de copiadora. Por ser una parroquia de
cabecera central y por donde méas gente confluye, el uso de la copiadora o fotocopiado es de

gran demanda para la poblacion en esta zona.

Por otra pas, la parroquia que se encuentra al otro extremo de la ciudad de Ibarra, Dolorosa
del Priorato, tiene un porcentaje casi similar al del Sagrario, con el 50% en la adquisicion de
servicios de copiadora, se puede decir, que por carecer de tantos haldtamdesde las

impresiones sea un servicio rapido y agil al momento de obtener un documento similar.

Desde otro punto de vista, todas las parroquias usan con frecuencia los servicios de: copiadora,
impresiones y anillados. Siendo estos, los servicios lsasjae la mayoria de pobladores

escoge a la hora de adquirir servicios dentro de una papeleria. El comportamiento de este factor,
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se debe guka extension comercidle casi la mayoria de papelerias ofrece este tipo de servicios,

dando lugar a una frecuencla alta demanda.

Productos que mas usa con frecuencia en una papeleria.

Tabla6. Lugar haltual de residencia s productos que mas usan frecuencia

Productos que mas usarcfrecuencia en la paleeia

Lugar habitual de

residencia Articulos para lé g\, inistros _Towl

actividad - Bazar Arte Tecnologia

de oficina

escolar
Dolorosa del Priorato 87,5% 12,5% 0,00% 0,00% 0,00% 100,0%
Alpachaca 87,5% 0,00% 6,3% 0,00% 6,3% 100,0%
El Sagrario 56,3% 31,3% 6,3% 0,00% 6,3% 100,0%
San Francisco 73,3% 6,7% 6,7% 6,7% 6,7% 100,0%
Caranqui 58,3% 16,7% 25,0% 0,00% 0,00% 100,0%

Fuente.Consumidores papelerias, Ibarra

Esta investigacion se oriengdlas necesidades basicas que una papeleria deberia tener en su
extensioncomercial, eslecir, los productos necesarios para cubrir la demanda insatisfecha de

la ciudad de Ibarra.

Por lo tanto, la tabla demuestra que los oriundos parroquiales, segun el porcentaje hacen usos

de los diferentes productos de papeleria dentro del areas corserciale

Por ejemplo, en el Sagrario, por ser una zona centro, las personas que residen en esa aree
comercial, tiene los productos al instante, es decir, que el flujo comercial, torna en la misma

parroquia.

Por otra parte, las areas comerciales alejadas (DeldelsPriorato y Alpachaca) de la zona
centro, prefieren hacer sus compras en productos de papeleria basica, estos son articulos pare

la actividad escolar (87,5%).
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Frecuencia que visita las papelerias del sector.

Tabla7. Lugar haltual de residencia ka frecuencia que visita las papelerias del sector.
Frecuencialevisitaen lapapeleria?

Lugar habitual de residencia Una vez Dos veces a Tres veces g Cinco veces Total

al dia dia dia al dia
Dolorosa del Priorato 100,0% 0,00% 0,00% 0,00% 100,0%
Alpachaca 18,8%  31,3% 37,5% 12,5% 100,0%
El Sagrario 62,5% 12,5% 12,5% 12,5% 100,0%
San Francisco 86,7% 0,00% 0,00% 13,3% 100,0%
Caranqui 100,0% 0,00% 0,00% 0,00% 100,0%

Fuente.Consumidores papelerias, Ibarra

Un facbr clave, para medir laxeensionde las papelerias, es la frecuencia de visita por los

consumidores oriundos de cada parroquia.

Por ejemplo, la parroquia de San Francisco, el 13,3% de los consumidores, visilarcimés
veces al dia. Se dicgie estaana, las papelerias deben tenexmayorextensionen sus retalils,
0 que, existen tiendas o papeleria de barrio, donde los consumidores adquieren los productos o

servicios basicos de papeleria.

Ahora bien, si considerl area comercial de Caranqui, eD¥de los pobladores visitan una
papeleria por lo menos una vez al dia. Si consideramos, los horarios de atencion de ese lugar,
la mayor parte de los pobladores vienen de otras areas comerciales a adquirir productos de
papeleria y suministros de oficinayrgo tanto, prefieren hacer una sola compra al dia o en la

noche.
Papeleria de preferencia de compra.

Tabla8. Lugar haltual de residencia papeleria de preferencia de compra
Papeleria de prefencia de compra

Lugar habitual de residencia _ Total

Si Otra
Dolorosa del Priorato 100,0% 0,00% 100,0%
Alpachaca 100,0% 0,00% 100,0%
El Sagrario 81,3% 18,8% 100,0%
San Francisco 73,3% 26,7% 100,0%
Caranqui 75,0% 25,0% 100,0%

Fuente: Consumidores papelerias, Ibarra

Definir la preferencia de compra, ayudo a identificar de una manera aleatoria, un punto de

gravitacion por parte del flujo comercial.
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En las parroquias de mayor atraccion comercial, como el centro de la ciudad de Ibarra, casi la
mayoria de sus habitantes prefiehacer sus compras dentro del &rea comercial, mientras que,
el resto de habitantes (45,5%), salen del area comercial para buscar mejdoesopro

servicios de papeleria, generando flujo comercial.

En Alpachaca y Dolorosa del Priorato, por tener muy poetails dentro del area comercial,
la preferencia de compra siempre va estar implicita, porque, van a buscar rapidez en su compra,
asi que, serdn muy pocas las personas que se dirijan a parroquias alejadas a buscar productos

servicios de papeleria.
Aspectos importantes al momento de elegir una papeleria.

Tabla9. Lugar habitual de residencia considerando aspectos importantes.

Aspectogmportantes al momento de elegir una
papeleria

. . . . . Total
Lugar habitual de residencia Calidad Van_ecjad Precp Atencion
Servicios accesible

Dolorosa del Priorato 12,5% 0,00% 62,5% 25,0% 100,0%
Alpachaca 31,3% 25,0% 25,0% 18,8%  100,0%
El Sagrario 12,5% 50,0% 18,8% 18,8%  100,0%
San Francisco 6,7% 46,7% 13,3% 33,3% 100,0%
Caranqui 25,0% 50,0% 8,3% 16,7%  100,0%

Fuente:Consumidores papelerias, Ibarra.

En esta tabla, se demostré, la preferencia de los oriundos parroquiales al momento de elegir una
papeleria. La cual, al definir el punto éptimo para la creacion de un nuevo retail, deberia tener

las siguientes caracteristicas.

El 62,5% de la poblacion prefiere precios accesibles, es decir, que no sea muy costoso ni muy

barato, dependiendo de la calidad de los productos.

Por otro lado, las areas comerciales centrales, como El Sagrario y San Framefga@n un
retail con variedad de servicios y productos, ya que, los consumidores al adquirir productos de

papeleria, también hacen uso de productos sustitutos o complementarios.

Caranqui, también tiene el mismo comportamiento del 50% en variedaatidetpsservicios.

Pero un factor clave, de demanda es la atencion al cliente con el 16,7%.
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Lugar habitual de residencia considerando aspectos que disgustan al momento de elegir

una papeleria.

Tablal0. Lugar habitual de residemctonsiderando aspectos que disgustan.

Aspectogjue disgustan de umeapeleria?

Lugar habitual de residencia Total
Mala calidad Poca variedad Precios Mala L
altos atencion
Dolorosa del Priorato 62,5% 0,00% 37,5% 100,0%
Alpachaca 6,3% 75,0% 18,8% 0,00% 100,0%
El Sagrario 6,3% 18,8% 50,0% 25,0% 100,0%
San Francisco 6,7% 40,0% 53,3% 0,00% 100,0%
Caranqui 8,3% 16,7% 66,7% 8,3% 100,0%

Fuente.Consumidores papelerias, Ibarra.

Al contrario de la anterior tabla. Para poner un retail, también hayoggelerar los factores

gue disgustan al clientela hora de hacer una compEstos aspectos son, mala calidad del
productos o servicio, poca variedadEextensibncomercial,precios altos, mala atencidor

ejemplo, si se desea poner un retail en & éoeercial de Caranqui, hay que considerar poner
productos a precios mas bajos, ya que, el 66,7% de los pobladores afirman que, en esa zona
comercial, los precios son altos, y no existe gran varied&ktemsioncomercial. De igual

manera, en la anteritabla, afirman que, se requiere masedad de productos o servicios
4.1.2. Distancia de un area comercial a otra

Tablal1l. Distancia (metros)

Zona Poblacion Caranqui  Alpachaca ?an . El Sagrario Dqlorosa del
rancisco priorato

Caranqui 16721 0 9817 3783 2784 10290

Alpachaca 15041 9817 0 3713 8609 3612

San Francisco 51265 3783 3713 0 2781 3334

El Sagrario 43899 2784 8609 2781 0 6541

Dolorosa del ;477 10290 3612 3334 6541 0

priorato

Fuente:Google Maps

Uno de los factores ingptantes para la determinacion de un punto 6ptimo y la creacion de un
retail papelero, es el limitque tiene cada parroquia con la otra medida en metox) se

aprecia en la tablall

El limite, se puede interpretar, como la forma de cuantificar desdmurio inicial hasta un

punto final sedefinelimtec omo “Espaci o o intervalo de | u
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dos cosas o0 s u el@mitepapedé serRewantifichbte bdjoadifieteimies parametros

de medicion.

En estecaso, se presenta tabla 11 donde se explica a través de la herramienta del Google

Maps,la distanciaque tiene una parroquia de la otra.
4.1.3. Limites de influencia del area comercial

Considerando los factores de Reilly, los consumidores a la hora de adquirir sosnidést
oficina y papeleria, confluyen por las diferentes areas comerciales o parroquias, pero no todos
los demandantes van a llegar al centroide de la parroquia. Existe un limite medido en metros,
para determinar el punto de gravitacion que ejerce cad@eauhas areas comerciales de la

ciudad de estudio.

Se demuestra los limitesedida en metros, de un area comercial en comparaama.Las
siguientes tablas, se denotaron por cada factor de gravitaciéon segun Reilly, para demostrar el

desplazamiento debnsumidor segun el comportamiento de venta, area comercial y distancias.

Tablal2. Limite del consumidor de Caranqui

Poblacién en un area

Area comercial Parroquia Distancia(m) Limite (m)

especifica
Caranqui 16721 0 0
Alpachaca 15041 9817 5038
Caranaui San Francisco 51265 3783 1375
q El Sagrario 43899 2784 1062
Dolorosa del 7677 10290 6134
Priorato

Fuente: consumidores parroquiales

La poblacién activamente econdmica de la parroquia de Caranqui, tiene una pobla6iiide 1
habitantes, indistintamente de su género, el flujo comercial puede variar de acuerdo al lugar o
parroquia que se dirijan para consumir productos de papeleria. Puede ser que la mayoria

adquiera productos en la misma zona.

La interpretaciérdel modelo @ Reilly demuestrios limites que puede llegar cierta poblacion

a un area comercial en particular. Es el caso de Caranqui a San Francisco, donde se muestra
que la distancia es.B3 metros. Pero, el limite que puede llegar la poblacion a hacer sus
comprasen determinadarea (San Francisco), es d@7bmetros. Obteniendo como referencia

un punto de atraccién comercial.
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Limite del consumidor de Caranqui

ALPACHACA

/
/
/

DOLOR}SA DEL PRIORATO

/

@

LIMITE DE ATRACTIVIDAD
PUNTO DE INDIFERENCIA
GRAVITATORIA

CENTROS DE GRAVEDAD
COMERCIAL (CENTROIDES)

Area de influencia comercial
desde el centroide.
Caranqui - Priorato

Area de influencia comercial
desde el centroide.
Caranqui - Alpachaca

Area de influencia comercial
desde el centroide.
Caranqui - San Francisco

Area de influencia comercial
desde el centroide.
Caranqui - Sagrario

Figura 13. Limites de Caranqui
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En la figura B, se observa que la marca de color verde indica el radiind&d gue pueden

llegar los consumidores de Caranqui a las otras areas comerciales.

El limite, que més se aleja del centroide de Caranqui,peciAdca con una magnitud de 5038
metros, este limite contiene al resto de radios que llegan a Caranqui, esqdecios
consumidores de Caranqui, solo pueden llegar en busca de productos de papeleria hasta Sar

Francisco.

Tablal3. Limite del consumidor de Alpachaca

Poblacién en un area

Area comercial Parroquia Distancia(m) Limite (m)

especifica
Caranqui 16721 9817 4779
Alpachaca 15041 0 0
San Francisco 51265 3713 1305
Alpachaca )

El Sagrario 43899 8609 3179
Dolorosa del 7677 3612 2107
Priorato

Fuente: consumidores parroquiales

Todas las areas comerciales, estan medidas por aedrabitantes, el GAD municipal de

Ibarra contempla ela parroquia de Alpachaca 150d4dbitantes.

La denotacion de los radios permite definir los limites que tiene los consumidores de Alpachaca

en buscar productos y servicios de papeleria.

En lafigura 14 se observa que los consumidores de Alpachaca solo pueden llegar hasta la via

gue conduce al centroide Garanqui, o sea, a 47#etros del centroide de Caranqui.

Dentro de este radio, se ubican las parroquias de San Francisco y El Sagrario aleigual qu
Dolorosa del priorato, entonces, la poblacién de Alpachaca tiene tres alternativas de compra en

las parroguias comerciales para adquirir productos y servicios de papeleria.

Por otra pae, el limite que méas se acema\lpachaca es San Francisco, sendique los

consumidores de Alpachaca realizan frecuentemente sus compras en San Francisco.
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Limite del consumidor dAlpachaca

A

CARANQUI

DOLOR}SA DEL PRIORATO

/

/

/
/

LIMITE DE ATRACTIVIDAD
PUNTO DE INDIFERENCIA
GRAVITATORIA

CENTROS DE GRAVEDAD
COMERCIAL (CENTROIDES)

Area de influencia comercial
desde el centroide.
Alpachaca - Caranqui

Area de influencia comercial
desde el centroide.
Alpachaca - Sagrario

Area de inﬂuengia comercial
desde el centroide.
Alpachaca - Priorato

Area de influencia comercial
desde el centroide.
Alpachaca - San Francisco

Figura 14. Limites de Alpachaca
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Tablal4. Limite del consumidor d8an Francisco

Poblacion en un area

Area comercial Parroquia especifica Distancia(m) Limite (m)
Caranqui 16721 3783 2408
Alpachaca 15041 3713 2408

San Erancisco San Franqsco 51265 0 0
El Sagrario 43899 2781 1444
Dolorosa del 7677 3334 2404
Priorato

Fuente: consumidores parroquiales

San Francisces la parroquia con mas habitantemdese encuentran papelerias que atienden

los diferentes requerimientos de los consumidores. Por caracterizarse como un area comercial

amplia, los consumidoresptarianhacer sus compras dentro del acemercial Como se

muestra en la figura 15, los limitesn cortas desde de San Francisco a las demas parroquias

casi no superan los tres mil metros.

Los consumidores de San Francisco pueden hacer sus compras dentro del area de Alpachaca

pero no puederdgar hasta el centroide de Caranqui, mas bien, su limite entra en la parroquia

del Sagrario.
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Limite del consumidor de San Francisc

I /
N\
o

nnp%

ALPACHACA

EL SAGRARIO

CARANQUI

A

A

N\
7]

/
/
/

DOLOR}SA DEL PRIORATO

LIMITE DE ATRACTIVIDAD
PUNTO DE INDIFERENCIA
GRAVITATORIA

CENTROS DE GRAVEDAD
COMERCIAL (CENTROIDES)

Area de inﬂuenc_:ia comercial
desde el centroide.
San Francisco - Priorato

O

Area de inﬂuenc;ia comercial
desde el centroide.
San Francisco - Alpachaca

Area de influencia comercial
desde el centroide.
San Francisco - Caranqui

Area de influencia comercial
desde el centroide.
San Francisco - Sagrario

Figura 15. Limites de San Francisco
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Tablal5. Limite del consumidor de El Sagrario

Poblacién en un area

Area comercial Parrquia especifica Distancia(m) Limite (m)
Caranqui 16721 2784 1722
Alpachaca 15041 8609 5430

El Sagrario San Francisco 51265 2781 1337
El Sagrario 43899 0 0
Dolorosa del 7677 6541 4612
Priorato

Fuente: consumidores parroges

La parroquia de Sagrario, es otra de las zonas comerciales mas atractivas para el consumidor
de papeleria y suministros de oficina. Donde se puede encontrar variedad de productos, como

Super Paco que asa de las papelerias con gextensioncomergal.

Para delimitar el resto de parroquias con Sagrario, existe un caso particular, donde la distancia
mas corta se refleja en San Francisco, esto quiere decir, que el flujo comercial, esta muy
saturado de comerciantes o retail de papeleria, los consesgleeden elegir su compra en

estas dos parroquias (San Francisco y Sagrario)

La mayoria de estas vias, se conectan con las demas, por gJamfddroncal sierra (linea
punteada)al dirigirse al centroide del Sagrario también se une con la via der&agisco,
pero de igual forma, los consumidores del Sagrario solo llegan a realizar sus conimites al

de San Francisco y Caranqder figura 16
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Limite del consumidor d8agrario

ALPACHACA

CARANQUI

DOLOR/SA DEL PRIORATO

/

/
/
/

LIMITE DE ATRACTIVIDAD
PUNTO DE INDIFERENCIA
GRAVITATORIA

CENTROS DE GRAVEDAD
COMERCIAL (CENTROIDES)

Area de influencia comercial
desde el centroide.
Sagrario - Alpachaca

Area de influencia comercial
desde el centroide.
Sagrario - Priorato

Area de influencia comercial
desde el centroide.
Sagrario - Caranqui

Area de ianuenc;ia comercial
desde el centroide.
Sagrario - San Francisco

Figura 16. Limites del Sagrario

76



Tablal6. Limite del consumidor de Dolorosa del Priorato

Poblacién en un are

Area comercial Parroquia especifica Distancia(m) Limite (m)
Caranqui 16721 10290 4156
Alpachaca 15041 3612 1505
Dolorosa del San Francisco 51265 3334 930
Priorato
El Sagrario 43899 6541 1929
Dqlorosa del 7677 0 0
Priorato

Fuente: consumidores parroquiales

Dolorosa del Priorato, ubicada en la parre norte de la ciudad de Ibandela actividad
comercialde los pobladoresseprincipalmentees la agriculturaPor esa razon, el memo de

papelerias es limitado.

Desde otro punto de vista, el limite mas extenuante es de Caranqui, debido, a que estas dos
parroguias se encuentran de extremo a extrgreblimite de compra es de 41B&tros. Se
puede decir que, los habitantes de Dolordeh Priorato, podrian llegar al centroide de

Caranqui, para poder realizar sus compras.

Al contrario de San Francisco y Sagrario, los consumidores de Dolorosa del Priorato, realizan
sus comprafiiera de su area comercial. Brfigura 17 se observa quaus limites se extienden

hasta la parroquia de San Francisco, pero también estd4 cerca al centroide del Sagrario.
Corroborando que la mayoria de los consumidores van en busca de productos o servicios de

papeleria a parroquiaen mayor atraccién comercial.
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Limite del consumidor de Priorato
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LIMITE DE ATRACTIVIDAD
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Area de influencia comercial
desde el centroide.
Priorato - Caranqui
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Priorato - Sagrario
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Priorato - Alpachaca

Area de influencia comercial
desde el centroide.

Priorato - San Francisco

Figura 17. Limites Dolorosa del Priorato
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4.1.4. Factores de gravitacion segun Huff

Para complementalos datos obtenidos mediante el modelo de Reilly, es necesario, la
aplicacién del modelo de David Huff, quiemma en cuental @omportamiento espacial del
consumidor centrado en el enfoque de las preferencias demoensumidor pudiera acudir a
establecimiento mas alejado y no solosamas cercanos. Panto, Huffpone de manifiesto

un enfoque mas realista, al considenae gon los consumidores los que deciden, con mayor o

menor probabilidad, comprar en determinados cectogerciales.
4.1.4.1. Extension de retail o local comercial

Dolorosa del Priorato

Tablal7. Locales de suministros de oficinepeleria y afines

Numero de locales comerciales Tipo Area comercial Extension (m)

5 Papeleria Dolorosa del Priorato 115,3

Fuente:Consumidores papelerias, lbarra
Oferta de servicios

La parroquia Dolorosa del Priorato se encuentra al norte de kdailedibarra, la mayor parte
de su poblacién, se dedica a la actividad agricola. Por ende, existen pocos comerciales que

ofrecen servicios de papeleria, bazar y suministros de oficina.

Los servicios que ofertan los distintos retails de esta zona, son sateandsicos, es decir,
cumplen con las necesidades del momento. Es por esa razén, que se ubican mas puntos de
Cyber, cabinas y servicio de internet, y como complemento, ofrecen productos béasicos para la

actividad escolar.

Por esa razon, se hizo un songeabservacion de los servicios que ofrecen las papelerias de

esa zona, Y el servicio que mas ofertan es el fotocopiado.
Oferta de productos

Las papelerias, y los locales comerciales que complementan. Ofrecen productos que cumplan
la necesidad basica delrsumidor, muchas de estas papelerias solo cuentan con productos para

la actividad escolar.
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Los productos que ofrecen, se mantienen al margen del ingreso econémico de la zona, es decir,

gue los productos pueden ser de gama baja.
Extension (m?)

La Extenson enm?, es crucial para determinaudal es el campo de medicion que ofrece cada

papeleriaEn su totalidad es 115,3 metros cuadrados

Del total depapelerias ubicadas en el Priorate aplico el método de observagipara estos
fines se determinqueexiste una papeleria qoeupa 49,412, esto se debe a que es un retail

donde se dedica a la venta de papeleria y actividad escolar.

Considerando los otros retails, que mantiene un Bajensibncomercial, se debe, a que
manejan otro tipo de actividadgno en su gran parte ofrecen productos y servicios de papeleria,
como s ucedePapelaria &dovani's,t adiolnde su actividad co

productos de papeleria.

Alpachaca

Tablal8. Locales de suministros de @fia, papeleria y afines

Numero de locales comerciales Tipo Area comercial Extension (m)

15 Papeleria Alpachaca 306,28

Fuente:Consumidores papelerias, lbarra

Oferta de servicios

Basicamente, la gama de servicios que ofertan las papelerias sandeeardpiado y anillado.

Debido a que existen otras plazas comerciales que se dedican u ofertan mas servicios.

Por tener mas lugares exclusivos de papeleria, se identifica que los consumidores estan abiertos
a adquirir una amplia gama de productos papglem obstante, la delimitacion que determina

la compra es, la variedad de servicios que puede haber en estos.

Por eso, existe lugares que solo ofrezcan servicios basicos de fotocopiado, anillados,

impresiones entre otros.
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Oferta de productos

En considereion a la anterior parroquia, en Alpachaca existen mas retails de venta exclusiva

de papeleria, suministros de oficina.

Por ende, la gama de productos puede variar al ingreso econdémico de cada consumidor. Puede
ser, que los consumidores sean exigentesgjyiachn productos de gama alta, media y baja. Por

eso, las papelerias que se ubican en esta zona, mantienen variedad de productos.

Se puede decir, que en esta zona, si es factible un punto de venta, pudiendo encontrar lo

necesario para satisfacer la nedadidel consumidor.
Extension (m?)

En cuanto, &xtensioncomercial, se registrd quingapelerias y afineson un total de 306,28

metros cuadrados.a mas grande papeleriagistrada en esa zona es, 54N nimero
considerable para ese barri@ que, es la Unica papeleria donde confluyen estudiantes y
personas que habitan por el lugar. Pero existe un bazar cof) @de hace de contra parte a la
papeleria, puede ser que, la mayor parte de sus productos sean de bazar, pero también ofrecel
productos de papeleria, entoncesr anexo 7

San Francisco

Tablal9. Locales de suministros de oficina, papeleria y afines

Numero de locales comerciales Tipo Area comercial Extensién (m)

117 Papeleria San Francisco 3906

Fuente Consumidores papelerias, Ibarra

Oferta de servicios

En el anexo 5, se puede apreciar la tabla completa de papelerias que existe en San Francisco, |
mayoria sonpapelerias completas, es decir, la oferta de servicios ya no solo, consta en
impresiones ymillados. Ahora, se amplia adanta del servicio delastificado de documentos,
impresiones y escaner. Se podieadecir, que es un retail dedicado a ofert&yeer, pero

consta en la base de datos como papeleria, porque la mayor parte es la vetivedde a

escolar.
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Por ser el centro de la ciudad, existen diversas posibilidades de compra, de acuerdo al margen
del ingreso economico de las personas. Es por eso, que existen personas que requieren un

servicio exclusivo y escogen ir a papelerias dondgateproductos de gama alta.

Provesum, es una papeleria, que maneja diversidad en sus productos, pero ellos, no manejan
ningun tipo de servicio basico, mas bien, ofrecen el servicio de mantenimiento de
computadoras, se deslinda al servicio conocido pardoarios, pero tiene un gran margen de

rentabilidad.
Oferta de productos

Justamente, la amplitud de la zona comercial, se puede encontrar diferentes tipos de productos
de papeleria, suministros de oficina, bazar, arte y tecnologia. Se considera quan8aoo~
tiene un gran portafolio de productos, donde el consumidor puede encontrar lo que busca y

requiere.

Con lo antes mencionado, las papelerias de la zona buscan la satisfaccion del cliente, por ese
motivo, existen complementarias como centros deadaply Cyber, ya que, estos ofrecen

productos de tecnologia, como computadoras, memorias ram, entre otros.
Extension (m?)

Por ser una parroquia central, existen diversas plazas que se dedican la venta al menudeo de
productos de papeleria, suministros deiod y bazarDonde se registra un total B&tension
comercial d&8906metros cuadrados.

De los cuales, se caracterizan por tener difeiextiensioncomercial, esto se debe, a que existe

retails para cada demandante de los productos que requiere.

En el anexo 5 se aprecia las distintas areagxtensioncomercial que tienen diferentes
papelerias o plazas comerciales que ofrecen estos productos. Muchas de estas, se han
reconocido por tener varios afios en el mercado, por knebtension comercias ampo en

comparacion a otros.

Es el caso de, distribuidoras de libros y papeleria DILTRALL, con umm extensioncomercial
de 43,73m? es una de las papelerias mas reconocidas por los ibarrefios, la amplia gama de

productos que maneja, satisface a loswandores que requieren de productos de gama media
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alta. Ademas, esta papeleria, ofrece la venta al por mayor de productos, ampliando su

competencia y sobresaliendo en el mercado.

El Sagrario

Tabla20. Locales de suministros de ofiai, papeleria y afines

Numero de locales comerciales Tipo Area comercial Extension (m)

69 Papeleria El Sagrario 21746

Fuente:consumidores papelerias, lbarra

Oferta de servicios

Basicamente, el comportamiento de esta zona permite la amplia gamseruvi&os,
indistintamente que sea una plaza que oferte servicios de papeleria. También, puede haber otros

retails, que manejen distintos servicios, pero con enfoque papelero.

Se analizda papeleria Popular, dontie oferta esta fuera de los basicos; cdre servicio de
venta de libros a instituciones educativas, ademas, exhiben sus productos al por mayor,

mediante ferias escolares dando realce a la gama de servicios de esta parroquia.
Oferta de productos

Por ser una parroquia, con ingreso economig® rgdondea entre los ochocientos a dos mil
dolares. La mayoria de sus productos se caracterizan de gamaatteedraidiendo encontrar
diversos productos de papeleria, suministros de oficina, bazar, arte, tecnologia. Las plazas
comerciales que se ubicatrealedor de la parroquia, las personas que confluyen con mas
insistencia, es decir, pueden ocupar los productos necesarios de papeleria, pero seran habitante

cercanos o aquellos que requieran de un producto al inmediato.

En esta zona, se encuentran pajpetaeconocidas por su amplia gama de productos exclusivos.
Por ejemplo, Super Paco, que se dedica a la venta de papeleria, suministros de oficina,
tecnologia, arte. Esta papeleria, se categoriza por productos de gama alta, ofertando productos
de buena dalad.

Extension (m?)

Esta parroquia, tiene una gran competencia con su vecina mas cercana (San Francisco), por

estar ubicadas en el centro de la ciudadEstiensioncomercial, solo difiere por la clase
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econdmica de los consumidores, es decir, se puabmtear diferente gama productos con

diferentes precios.

Para el andlisis, se observo como actlian las papelerias mas reconocidas. Super Paco, por este
ubicada en un centro comercial, se categoriza como papeleria exclusiva, mientras que, la
papeleria Popar, se encuentra en una zona con gran flujo comercial. Ambas papelerias tienen
un mercado distinto, pero su capacidaktensioncomercial es algsimilar. Ha simple vista,

se diferencia la categorizacion de productos, orden y manejo de la clientela.

En la tabla nUmer@®0, se demuestra que existe una gran oferta de seryigosductosde

papeleria, por ende, su capaciddgktensioncomerciales de 217482,
Caranqui

Tabla21. Locales de suministros de oficina, papeleria yeafin

Numero de locales comerciales Tipo Area comercial Extension (m)

9 Papeleria Caranqui 167,57

Fuente:Consumidores papelerias, lbarra

Oferta de servicios

Caranqui, es la segunda parroquia con poca poblacion, de esta manera, los comerciantes estar
dispersos alrededor de la zona ofreciendo, los servicios badecpapelerialambién, se

maneja en funcion del ingreso econémicodihbordea el rango meédatto. Los servicios de
papeleria, juegan un papel importante en esta zona, porque, la mayecdasdmidores,
prefieren hacer sus compras en horas de la noche, por ende, el fotocopiado, anillados,

impresiones y Cyber, son servicios con mayor relevancia.
Oferta de productos

La zona de Caranqui, por ser una parroquia pequefa, tiene varios retaites/griventa de
papeleria, suministros de oficina, arte, tecnologia. Dando a los consumidores distintas

alternativas para adquirir productos.

La venta de productos, esta direccionada en la oferta horaria que hay en la zona. Por ejemplo,
uno de los barriogue conforman Caranqui, su actividad comercial inicia en horarios de la

noche, por ende, los productos deben enfocarse a la necesidad que cada consumidor. Puede se
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qgue los oficinitas requieran de productos de papeleria para sus hijos, por eso, lss&Seibo

considerada actividad comercial nocturna.
Extension (m?)

Se registra un total de 167,6¥%, deextensiébncomercial, donde nuevecales que se dedican

a la venta de papeleria, suministros de oficina y bazar.

Si bien, la parroquia Caranqui tiene pogepelerias, su equivalente se dedica a otro tipo de
comercio, por ejempl en la base de datoemo se indica en el anexpexiste ungapeleria
que ofrece distintos productos y servicios, generandextensioncomercial con 14n%, donde

un porcentaj@ueda ser dedicado solo a papeleria en tanto sus servicios y productos.

4.1.4.2. Tiempos de movilizacion

Tabla22. Tiempos de movilizacién entre parroquias (min)

Parroquia Caranqui Alpachaca San Franciscc El Sagrario Dolorosa dépriorato
Caranqui 0 78 74 45 130
Alpachaca 78 0 22 56 88

San Francisco 74 22 0 38 70

El Sagrario 45 56 38 0 105
Dolorosa del priorato 130 88 70 105 0

Fuente Los datos fueron medidos, contabilizando tiempos con cronémetro

Otro de los factores imescindibles de gravitacion comercial, $ostiempos de movilizacion

que ejercen los coumidores en llegar de un punfoa un puntoB. Huff en su modelo

mat emati co de gravitacioén, suele sustituir
devi aj e” cuando una parroquia situada entr e
distinta categoria (por ejemplo, una carretera normal y una autovia) contua&abecera de

area.

Bajo este concepto, se puesfe@mar que, el modelo de Huéfs apliable para la ciudad de

estudio. Por ende, se determiné periodos de tiempo de movilizacién, de una parroquia a otra,
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es decir, el nimero en minutos, que se demora un consumidor en llegar de un punto A a un

punto B.

Para esta medicion, se tomo en cuehiempo que se demora a pie, un consumidor en dirigirse

de una parroquia a otra, por las vias principales que las comunican.
4.1.4.3. Probabilidad de demanda, factor gravitacional de Huff

En la aplicabilidad del modelo matentétide Huff,se toma en cuentad criterios de Reilly

donde, la idea béasica es que dos ciudades en competencia atraen comercio de un poblado. Huff
modifica el modelo de Reilly, convirtiéndolo en un model@sdindmico, donde remplaza la
variable distancia por el tiempo de movilidad dehsumidor y la poblacion por el total de
extension de un local comercial o reta@intto de la parroquiaCon el fin de encontrar la
probabilidad de demanda en productos y servicios de papeleria de las diferentes areas

comerciales.

DOLOROSA DEL PRIORATO

ALPACHACA

SAN FRANCISCO

EL SAGRARIO

CARANQUI

Figura 18. Esquema gréfico para el célculo de que Huff.
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Por ejemplo, la superficie comercial de Ibarra contiene cinco parroquiasctalgso areas.
Cada una de estas parroquias, en competat@aconsumidores que buscan productos o

servicio de suministros de oficina y papeleria.

A continuacién se presenta la tabtempos de movilidad y laxtensioncomercial que tiene

cada una dias parroquias:

Tabla23. Tiempos de movilidad y extension comercial

Tiempos de
Extension movilidad

Parroquia comercial mz) San El Dolorosa

! Caranqui  Alpachaca . . del

Francisco Sagrario _
priorato

Caranqui 167,57 0 78 74 45 130
Alpachaca 306,28 78 0 22 56 88
San Francisco 3906 74 22 0 38 70
El Sagrario 21746 45 56 38 0 105
Dolorosa del priorato 115,3 130 88 70 105 0

Fuente:Consumidores de Ibarra, plataforma digital Google Maps

Primera Se obtiene el tiempo de movilidad deslconsumidores. Mediante la aplicacion digital
de Google Maps, se puede obtener los tiempos en minutos desde el centroide de Dolorosa del

Priorato hacia las demas, por vias transitables del flujo comercial.

Segundo Se consigue el total de extensién cooi@ de la parroquia en comparacion; datos

facilitados por el GAD de Ibaryf@omo se muestra en la tabk 2

Tercero Se calcula la probabilidaque un cliente pueda escogeuatrode lasparroquis
comerciales consideradaBor ejemplo, la probabilidade que los consumidores de San

Francisccseleccionen el area comercial Carangiijbachaca, Sagrario y Priorato

Tabla24. Extensi(’)ncomercial(mz)

o - - . ., 2 Tiempo entre
Localizacidn geografica  Superficie comercial Extensién (N%) parroquiagmin)
Caranqui 167,57 74
; Alpachaca 306,28 22
San Francisco El Sagrario 21746 38
Dolorosa del Priorato 115,3 70

Fuente: consumidores de lbarra
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San Francisce Caranqui:

34

poxzxXT
pomxZXT o T Y2 ¢ ¢ CpXwrzoy ppzxm

0 phmb
San Francisce Alpachaca:
34
0
3 4 3 4 3 4 3 4
o mhp Yz ¢ ¢

PO XZX T o Ty Yz ¢ g CpYprzoy ppw zx T

0 qwoebk
San Francisce El Sagrario
34
0
3 4 3 4 3 4 3 4
¢plwtzoy
PO XZXT o T Yz ¢ ¢ CpXyptzoy ppmzxm
0 oifpxp
San Francisce Dolorosa del Priorato
34
0
3 4 3 4 3 4 3 4
ppzyxm

PO XZX T o Ty Yz ¢ g CpXWYrzo Y ppw zxm

0 phmyxb

Cuarto, la probabilidad multiplicada por el nimero de habitantes deearcomercial sera la
contribucién de pobladores que entran a esa parroquia en busca de productos y servicios de

papeleria.
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De forma grafica se representa las demas combinaciones
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Probabildad de demanda Priorato
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Probabilidad de demanda Caranqui
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4.1.5. Localizacién geografica

N/
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CENTROS DE GRAVEDAD
COMERCIAL (CENTROIDES)

Troncal Sierra
Conduce a Caranqui
Conduce a Alpachaca
Conduce a Sagrario
Conduce a San Francisco

Conduce a Priorato

Figura 24. Mapeo logistico, desarrollado en el sistema geo refereAc@bIS
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4.1.6. Ubicacion éptima de un nuevo retail

En primera instancia se toma en cuenta la probabilidad de demanda de que loshelgantes
sus compras en otras areas comerciales, es decir, estimar la demanda que tiene un &rea comerciz

sobre otras mas pequenbkff].

Segun el modelo matematico Heff, se determingue el area comercial con mayor atraccion
es San Francisco con la maylmmanda, es decir lasddeasestantes se sientatraidas por
esta, entonces se considemmo el area y la ubicacion idonea para implementar un local

comercial de papeleria y suministros de oficina.

Tabla25. Probabilidad de deanda considerando el area comercial
Probabilidad de demanda

Area NUmero de s Dol del

comercial  habitantes Caranqui  Alpachaca 22" El Sagrario ooorosade
Francisco Priorato

Caranqui 16.721 - 2,73% 38,67% 58,23% 0,37%

Alpachaca 15.041 0,31% - 91,64% 7,87% 0,176

san 51.265 1,40% 28,86% - 68,67% 1,07%

Francisco

El Sagrario 43.899 2,86% 3,37% 93,41% - 0,36%

Dolorosa del ; 477 0,95% 3,79% 76,37% 18,90% -

Priorato

Fuente: ©nsumidores de Ibarra

La tabla 25 muestra las probabilidades que tiene cada area cdéroercial resto, para
identificar, que parroquia tiene mayor fuerza de atraccion.i@rpretar la tablaruzada de
probabilidades de demandaobserva que el 93,41% de habitantes de Sagrario forman parte
del flujo comercial que se dirigen a San Fraogien busca de retails de papeleYiaa
continuaién, una vez aplicado los porcentajen, la tabla 26se expresael resultado de

multiplicar probabilidad poel nimero de habitantes de cada parroquia.

Es asi que41006 pobladores dgagrario forman grte del flujo comercial que busca retails de
papeleria del total de 43899 habitantes. Al leer la tabla por columnas, se encuentra el nimero
de pobladores que entran a la parroquia en busca de retails, la mayor poblacion determina la
parroquia comercial djmna, en este caso San Francisco con 67119 pobladores del resto de

parroquias comerciales.
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Tabla26. Poblacién demandante considerando el area comercial de Ibarra

. Poblacién demandante ;
Area Nuamero de

comercial  Caranqui  Alpachaca san El Sagrario Dolorosa del papjtantes
Francisco Priorato

Caranqui 456 6.466 9.737 62 16.721

Alpachaca - - 13.784 1.184 26 15.039

San

Francisco 718 14.795 - 35.204 549 51.265

El Sagrario ;o6 1.479 41.006 - 158 43.899

Dolorosa del

Priorato 73 291 5.863 1451 - 7.678

Total por

area 2.093 17.022 67.119 47.575 794 134.602

Fuente: ©nsumidores de Ibarra

Una vez que se encontré&ka comercial idonea (San Francisco), se procedi6 a encontrar los
limites que tienen las demas parroquias sobre el area conwddci@h,es decir, el punto de
indiferencia de cada parroquia que entra en la parroquia San Fran@scaoal permitio,
espedicar bajo referencia geogréfica, calles y el sector éptimo para la ubicacién de un nuevo
retail de suministros de oficina y papeleria. A través del modelo de Reilly se establecen los
limites o los puntos de indiferencia, por donde se traza un radioa&dfas encontrando la

interseccién vista por un color mas os¢uano se muestra en la figura.25

Dentro de esta ubicacion éptima se observa las intersecciones de lasataletepor las
calles Roldé y Torres [Esg. Estadio Olimpidoal sur Mercad la playa y el Obelisco de Ibarra,
al estela calle Vicente Rocafuerte [lglesia San Agustinjal oestecalle Zaldumbide y
RivadeneiraColiseo] De igual manera se identifica el flujo comercialuéas por dondeay

mayor transito.
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Figura25. Ubicacion Optima
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4.2. DISCUSION
4.2.1. Ibarra ciudad dindmica de comercio

Ibarra es una ciudad que en logiltinosafios se ha desarrollo de manesdiginosg el apoyo

al turismoy el desarrollo deiertos sectores entre ellos el textil, han logrado queutdadi se
vuelve uncentro de comercio al por mendesarrollaambién, ejes de movilidad y desarrollo
urbano que a su vgenera factores de graaiony flujo comercia) y la necesidad derdenar
comercialmentéa ciudad En comparacion a antecedentes investigatiitagos la mayoria de
estosdeterminan factores de gravitacigme en ciudades como Maded Espafa Guayaquil

en Ecuado{Guamany Leguizamon, 2012)muestrancomo desarrollar unrdenamientale
acuerdo al lugar que se vaya a colosaperficiescomercialesempresa o retail de cualquier
indole o especificacioren si es importante entender que estos datos permiten entender que el
casco comercial de Ibarra es relativamente omiegase muestra como un plataforma de
desarrollo deariasactividades anexasntreellasla comercializaciomesuministrosie oficina

y papeleria

(Gil, 2014) expone factores que seconcreta y se acoplanoportunamentecon esta
investigacién comolos factores de gravitacion para venta al menudeo de Reilly y Huff, que
comprende, numero de pobladores dentro de un area comercial, distancia de una parroquia a
otra, extensioncomercial, tiempos de movilizasi y la probabilidad de demandaermiten
comprender qubds gustos y preferencias de los consumidores no es sumamente importante si
no también su importanciaradica en laubicacion y la facilidad queienen estos para
desplazarseadquirirbienesy servicic. Losdemandantede barra como cualquier demandante
engeografiasimilaresadoptancomportamientoge consumdrasados en la cdianidado en

el desarrollo de sus actiddes, segun el horario labonalas actividades de ocio.l Aespecto

el AnuarioComercial de Espafia (200@) utilizar la gravitacién comercial para definir cuéles

son las areas y sub areas por donde la gente transita para dirigirse de una localidad a otra y la
probabilidad que lo haceatorga criterios relevantes pamtender commrtamientos que tienen

los consumidores dentro del area comercial.

Si bien, el comercio de suministros escolares y de oficina son distintos en oferteméss
por ejemplo a loserviciosde alimentacion alojamientg estos tiende a ser meytangibles
mientras que los sumnistras son tangibles, se podria decir que ceimportamiento de

desplazamientos deberser distinto, pero al igual que los datos que muestramliario
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Comercial de Espafia (2000),comun son lo$lujos comerciales que generandsposicion
de escenarios urbanos entorno al desarrollo del ciudadano, es decir, qugtad ¢elos
organismode planificacién urbana, lacreaciénde escenariopuntualesy diversos pero
apegados la identidad del ibarrefio, para gen flujo comercialque realizamo sololos
consumidores de papeleria y suministros de ofi¢oatanto,lo comun para el desarrollo de
comercioes elprogres@ptimode alternativas diujo comercial, que au vez consolidaarea
comerciaés como se mostré incluso lagco parroquias descritas en la presémiestigacion

y las rutas son el flujo comercial que conecta una parroquia cofowtrando esa superficie

comercial denominadéarra
4.2.2. Modelo logistico de ubicacion

Chasco Lafuente (2000) de la Universidautonoma de Madriden su investigacion sobre
gravitacidon comercial, utiliza los métodos de Reilly y Huff individualmente para definir
ubicaciones 6ptimas pafa creacion de un municipiggara corroborar los resultadosa
presente investigacion utilizés modelos mateméaticos de Reilly y Huff en conjunto para
definir la ubicacion optimén primera instancia pamostradimites y en segunda padafinir

la ubicacionéptimade una papeleria en la ciudad de Ibarra considerando la gravitacién que
ejercerlas areas comercialéSeentiendeque parapoderdefinir areagpuntales es necesario el
orden planteado en esta intrgacién,mientrasque para crear un nuevo escenario es necesario
corroborar los distintos factores de gravitacion. Por falo® modelosson 6ptimos su
utilizacion y relacion son particulares al obyetique se busque. De alli que mog autores
utilizan este modelos como herramientas de geomarketing o logistica de regdes

comercializacion. Y pocos parap&nificacionde nuevos escenas comerciales.

Por ejemplocon base en los datos halladelsmodelo de Reilly ayud6 a encontrar los limites

gue ejercen las parroquias comerciales sobre el resto de areas comerciales. Condel ayuda
modelo de Huff se complementque la probabilidadle demanda que tiene una parroquia,
sobre la que ejerce mayor atraccion comercial, pudo encontrar el area 6ptima y el limite para
ubicar el local comercial o retail de papeleSéendo necesario acotar que el uso de estos
modelosno remplaza a tacciores de investigacion de mercadqae son de uso prioritar

cuando se intenta averigusidentificar su publicmbjetivo,gustos y preferencias, es decir que

los modelosson apropiados y efectivasiandoexiste una red de comogo que tieneclaro el

segmato de mercado, su producto.
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Otro aporte, Gutiérrez (2014), utiliza la gravitacion comercial no para implementar un local
comercial o definir las areas o sub areas dentro de una superficie, mas bien, utiliza factores de
gravitacion para determinar, cu&ri la expansion comercial que sufriria luego de un
determinado tiempomediante estadistica de proyeccion define, el incremento de locales
comerciales dentro de las ciudade&simportantes ycomoinfluye en el crecimiemt urbano

de las poblaciones, peatdo claroestade los datosle gravitacion.

Entonceslos modelos de gravitacion no solo se usan a nivel empresa@imbien, se considera
como una herramientagisticapara optimizar recursos, a través de sistemas geo referenciales.
Mas aln, y encortexto actualel ambito de la economia, donde aplican modelos de gravitacion

para determinar los flujos migratorios en Ecuador por la teSssidman y Leguizamon (2012).

Como corolario)Jos conceptos de gravitacion universal, estipulados en 1687 por iNeato
relacionados con ceeptos de mercad®articularmentea la investigaciondentro de esas
masasse encuentra oferentes y demandantes, dirsdeferentes, responden a los habitos o
comportamientos de compra que los consumidores demandan, esnaabasgue muchas de

las plazas comerciales de papeleria, se ubican en un area comercial cercana a lugares de trabaj
o centros educativos, siendo estos establecimi@untoza impulsadora de flujos comerciales y

dinamizadora de mercado
4.2.3. Superficies, areas, extensiones y movilidad

La investigacién toma como superfi@dbarra, como area comercial a las parroqyi@®mo
extensién a los retaild.as areas fuerodefinidaspor ordenamiento tdtorial y segun el
PDyOT (2019 suslimites fueron conglerados de acuerdo al crecimiento poblacion y de
vivienda. Esta delimitacion geografica es oportahdesarrollo de la investigacigan otro
sentido, al no contar cdimites parroquialesse debié tomar y definir limites dacuerdo a
criterio como la pblacién o dearrollo econdmico factores degravitacion que considera la
venta al menudeogonde esta implicita la movilidad de los consumidores de papeleria,
ayudandoa estimar la probabilidad de demanda que tienen dentro de un area coiparcial.
ubicacit ¢ptima responde y concluye ana nueva area comercial, coinciden ebecentro de

la poblacion urbana, pero esta tiene la fiabilidad de ser matematicamente probable de que cuente
a lo largo de los siguientes afios con fleponercial, cambiara cuda secree una nuevgran
superficie comercial, egportuno mencionar queo$ dos centros comercialda plaza y la

laguna mall, se crearamtencionalmente par desarrolb dela accion comercial yurbanistica
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en Ibarra. Esto lleva a la duda slese deba aalizar a demas desde la perspectiva econdmica,
tal cual, Alcantara(2010) quientoma en cuenta el ingreso econémico del consumidor ya que
comose menciondimpactan directamente en los fa@s gravitacionales pués atraccion y
generacion de desplazantos implica un egreso por movilidathacendo que los
consumidores se acerquen a adquirir productos y serviocisslode papeleria. Pdanto, la
movilidad es un factor quéebe estudiarse y tratarse matematicamente éochgda en la
gravitacion.Enla investigacion realizada p@rtuzary Willumsen, (2008) en el libro Modelos
de transporte eenfatzaen la generacion y atraccion de un puktoun puntd, considerando

el nimero de viajes que realizan. Reafirmando desde otro quioge rbbabbemete la
primera utilizacién rigurosa de un modelo gravitacional se delte aproximacion para
sintetizar los viajes realizados por compras y sus areas de captacion entre ciudades de una

regi 6n. (pBarwotesg el enfaiVeh viajes por compras

Pero, este desplazamiento no debe relacionarse con la movilidad sodiaheoieo contexto

al comercialyasconcellos (2010puntualize n su i nvestigaci 6n de m
proporcién puede ser considerada como un fendmeno universal, iddgpgemente de
condi ci ones ¢e dm23aSighifcace l@mosilmad icadra encdracsecial

distinto al comercial, aunuando ambosonrealizados por personasyplica unadistincion

inicial de la caracteristica de movilcdén que énga los consumidore&si también egpreciso
entendeque losconsumidoresdentro del rasgo socide la ciudad de Ibarrae identifican a

unos con mayores ingresog se desplazan con mas frecuencia que aquellas de menores
ingresos, yde acuerdo con sactividad laboral, puede alcanzar de tres a cuatro viajes por

persona al diaque nanecesariamentonutilizadospara labusquedae productos o servicios.
4.2.4. La ubicacién éptima

La defnicion de la ubicacion para el cade esta investigacion, caderacomo tal, aquella
areague tenga la mayor probabilidad de demanda, sin pretender decir que el resto de areas no
cuente con su propia proporcion demanda, es decir, que cadgareagoigpodria contar con

cierta cantidad delemandantesio residente en la respectiva parroquia tomada como
referencia. Por tant@xiste ungparroquiaprincipal y otra en menor de mejor accesibilidad a
demanda altagcomo se muestra en el resultado expresado en la tabla nunhgrer@ que

cuentan con demanda local ovdeinos inmediatos por visita de la o las parroquias colindantes.
Este juicio critico obliga al ejercicio de ubicaeidptima para cada parroqui@,que implica

gue se puede trazar un tejido de area Optimas, que cubra el total del casco conibesral de
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por tanto, en términos logistag puede de manera éptima armar una cadesizagéecimiento

0 de ubicacion de unauevared de comercializacion de papeleriatguien con el capital
suficiente podria armar una cadena de papeleriasada una de lagicaciones gtimas de
cada una de las parroquias sin lograturarel mercado de oferentes y logrando impedir el
ingreso de nuevas papelerias, sestas cadenas nacionatede la ciudad. Un ejempfzarcial

de esto, son los retails de papelerias Popglze cuentan con tres sucursales ubicadas en
distintas parroquias, logrando detener a la ampliacion comercial de Provesun, Papa y Dili

aun cuando los ultimos dos erencién son importadores.

Tabla27. Poblacién demandante corsidndo el area comercial de Ibarra

Area Poblacion demandante NGmero de

comercial Caranqui  Alpachaca San . El Sagrario Dolorqsa habitantes
Francisco del Priorato

Caranqui 456 6.466 9.737 62 16.721

Alpachaca - ; 13.784 1.184 26 15.039

San

Francisco 718 14795 - 35.204 549 51.265

El Sagrario ; g6 1.479 41.006 - 158 43.899

Dolorosa

del Priorato 73 291 5.863 1.451 - 7.678

Total por

area 2.093 17.022 67.119 47.575 794 134.602

Fuente: ©nsumidores de Ibarra

Ademas la ubicacion 6ptima impliceonsiderade manera inmediatkas caracteristicas de los
consumidores dentro de la ubicaci@ptima, es decir se debe en una seguindtanciade la
investigacion, eanalisisde la estructura socio econdmica deulasicacionencontradacon el
fin de aportar a la administracion del punto de venta o extension de la caderaial Este
analisisdebe contextualizar entornode las otraparroquias/aque,serecepta la cantidad de
personasprovenientes de otras parroquias comerciales y porgaeacuna de ellatene
comportamientos distintage movlidad y disponibilidad de pago

El punto centroide de la ubicacion dpé marca un escenario de atenaioientoa oficinistas.

Es masbien una ubicacién dérdnsito(ver figura 27) donde confluyen todas las lineas de
transporteurbano, lo que implica que cuenta con un flujo comercial diverso, y de todas las
parroquiasdel casco urbano, por lo que ofertade producto y serviciodebe enfocarse a
integrales papeleriafotocopiadoy suministros tanto de computacion como de oficina, incluso
de servicios anexos y complementarios a d¢éisinas como es la vena de software,

mantenimienty seguridadnform&ica.
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Figura 27. Densidad de flujo en ubicacién 6ptima
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Para precisar la ubicacion 6ptima, se procede a buscar el centroide de este sector. Se toma er
cuenta la densidad de flujos que tienen las vias, por ejemplo, las de colonassde un flujo

continuo mientras que las de color rojo, existe estancamiento. Sobre estas vias de flujo se

procede a dibujar las figuras geométricas regulares, para encontrar el punto 6ptimo de un nuevo

retail de papeleria y suministros de oficina. Lafles son: Garcia Morene Sanchez y

Cifuentes, como se observa en la figura 28.

Con la teoria de encontrar el centroide dentro de una superficie irregular, se procede a encontrar
el centro por donde podria estar ubicado el nuevo retail de suministrosinie p papeleria

considerando la gravitacién que ejercen las areas comerciales de Ibarra:
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. CONCLUSIONES

Paramplementar una instalacionmffaestructura, existen diversas alternativas que considerar,
una de ellas son los estudios de mercado para conocer la demanda insatisfecha déra zona.
vista quela ciudad de Ibarra, la mayoria de papelerias cumplen con las necesidades y
requerimientosle los consumidores, dando paso a investigar nuevas formas para implementar
un local comercial o retail. Una alternativa egyravitacion comerciajue consider& oferta

ya instalada con su publico objetivo mediante modelos matematicos que tomamtan cue
factores como poblacién en un area especifica, distancias de una parroquia a otra, tiempos de
movilidad y la extension comercial que tiene cada uno de los retails, con el fin de encontrar la

ubicacion optima.

Bajo los modals matematicos de Reilly yuff, del total de las parroquiase define quel area
comercial deSan Francisc@s la idénea para ubicar un retail o papalg suministros de
oficina, ya que, es la parroquia por derdas poblacion entr&7.119, donde existe ayor
flujo comercial yestan dentro de IdBnitesde cada parroquia.

Dentro del conjunto de técnicgsherramientagjue existe para la decision sobre la ubicacion

de instalacionesgstan los modelos de interaccién espacial de Reilly y Huff, que son unos de
los métodos méaeelevantespara determinar el poder de atraccién o atractivo que tienen las
parroquias comerciales frente a los habitantes de esa area coréfgiah es cierto Reilly
determina la atraccion mediante poblacion, pero Huff la complementa mediante el uso de la

extension o variedad ofrecida por un retalil

El uso de los modelos matematicos de gravitacion comercial, permite tener un espacio amplio
para el logista, en disefiar un plan de optimizacion en que, reduzca costos logisticos a la hora
de la implementaciode un nuevo retail, hacida una cadena de suministr@&upply Chaip

mas rentable.
5.2. RECOMENDACIONES

Las personas o los emprendedores que desean implementar un retail o local comercial, deberian
tomar en cuenta la probabilidad de demanda, asi missitimites y el flujo comercial que

tienen las areas comerciales de la ciudad de Ibarra.



Tener en cuenta los factores de gravitacibn que se vayan a usar en cualquier tipo de
investigacién, ya que, no todos los factores van hacer iguales. Depende qdeb keigiacal

comercial que se vaya a implementar.

Si bien es cierto, Reilly midies limitesde la poblacion y Huff la probabilidad de demanda,
dentro de un area comergiabn el fin de encontrar la ubicacion optirRaro si dentro de esa
ubicacion se pede encontrar el punto 6ptimo se deberia aplicar el modelo matematico de
Lalonde, para identificar la saturacion de mercado y saber que, tipo de retajuéegtension

en metros cuadradaeberisser el nuevo localomercial.

Es indispensable, relacianlos datos con investigaciones mas detalladasiderandéactores
de gravitacibmue puedan definiabicacion 6ptina, con el fin de complementir presente

investigacion
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VIl. ANEXOS

Anexol. Dimension poblacional
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Anexo?2. Encuesta oferentes
DATOS GENERALES
Nombre del [ OCal e
Extensioc omer ci al en | argo Yy ancho ...,
Indique en que parroquia esta ubicado.

Dolorosa del Priorato (___ )Alpachaca () El Sagrario (__ ) San Francisco ( )
Caranqui (__)

TIPO

Papeleria (__) Centro de copiado y Cyber (_B3gzar (___) Todas las anteriores (__)
¢, Cuadles son los secidbs que requieren con mas frecuencia sus clientes?

Copiadora (___ ) Impresiones (___ )Alquiler de computadora (_Empastados(__ )
Anillados (__ ) Recargas ()

¢, Cuales son los productos que adquieren con mas frecuencia sus clientes?

Articulos paraa actividad escolar (___ ) Suministros de oficina (___Bazar (__ )

Arte (__ ) Tecnologia (__ )

¢, Con que frecuencia, sus mejores clientes, retornan a este local?

Unavez al dia (___)Dos veces aldia (__ ) Tres veces aldia (__ )

Cuatro vecesal dia (___ )

¢ Cudl considera usted su competidor inmediato superior?

¢ Qué aspecto considera usted importante para el servicio al cliente?

Calidad (__ ) Variedadservicios (___ ) Precio accesibles () Atendon ()
¢, Qué aspectos le disgustan al estudiante usuario del servicio que usted presta?
Mala calidad (__ ) Poca variedad (__ )Precios altos (___ ) Mala atenciéon (__ )

Las personas que atienden en este negocio han sido capacitadas por

Propietario () Proveedores ( ) Cuenta propia ( ) Ninguno (__ )
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Anexo3. Encuesta demandantes

Papeleria de donde fue contactado: ....ocoiiiiiiiinnnns
DATOS GENERALES
En que rango de edad se encuentra

1519 () 2029 () 3044(__) 4569 ( )

Género

Masculino ( ) Femenino (__ )

Nivel de estudios
Bésico ( ) Bachiller (__ ) Tercer nivel ( ) Cuarto nivel (__ )
Lugar habitual de residencia

Dolorosa del Priorato (___ )Alpachaca (__ ) El Sagrario (___)San Fancisco (__ )
Caranqui (__)

En que rango se encuentra el ingreso mensual
Alto 2000 en adelante (___Medio 8062000 (__ ) Bajo 206800 (__ )
¢, Cuales son los servicios que mas usa con frecuencia?

Copiadora () Impresiones (___) Alquiler de computadora ()
Empastados ()

Anillados (__ ) Recargas ()
¢, Cuales son los productos que mas usa con frecuencia?
Articulos para la actividad escolar (___ ) Suministros de oficina (___Bazar (__ )

Arte ( )

Tecnologia ()
¢, Con que frecuenciasita las papelerias del sector?

Unavez al dia (___)Dos veces al dia (__) Tres veces aldia ()

Cuatro veces al dia (__ ) Cincovecesaldia(__ )

¢ Esta papeleria es de su preferencia de compra?

Si(_)

No(__ ) cual

es | a papeleria de preferencia ...,

¢, Qué aspectos son importantes al momento de elegir una papeleria?

Calidad (__ ) Variedadservicios (___) Precio accesibles () Atencién ()
¢, Qué aspectos disgustan de una papeleria?

Mala calidad (__ ) Poca variedad (__ )Precios altos (___ ) Mala atenciéon (__ )
Cree que las personas que atienden en ese negocio han sido capacitadas en
Técricasdeventa () Atencién alcliente (__ ) Ninguno (__ )
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Anexo4. Oferta comercial El Sagrario

A continuacion, las siguientes tablas en cuatro columnas expone el nombre, tipo, direccidon y
Extensiéncomercial en metros cuadrarésie obtenida del registro de solicitud de patente para
el funcionamiento del local comercial o retail. Esta base de datos del Gobierno Auténomo de

Ibarra, demuestra, el registro de todas las papelerias que legalmente funcionan.

NOMBRE TIPO DIRECCION m?
CADENA MARIA RUBY PAPELERIAY TIENDA AV. 17 DE JULIO 09103 8
LANDETA BENAVIDES CRISTINA SOLEDAD PAPELERIA TROYA 1-40 25,83
AGUAYO CABRERA VIRGINIA ANTONIETA PAPELERIA MEJIA 6-38 24,19
NARVAEZ ANDRANGO GLADYS DEL PILAR PAPELERIALA ESQUINA SANCHEZY C 04-34 15,88
PAZMINO BONILLA SILVIA JANETH PAPELERIA BOLIVAR 02-023 12
MERA JIMENEZ VICTOR HUGO PAPELERIA MEJIA 2-21 16,49
ARIAS SALGADO PAULINA DEL CARMEN PAPELERIA BORRERO 0247 12,83
ARIAS ACOSTA GERMAN ARTURO BAZAR T PRODUCTOS DEPAPELERIA BORRERO 0357 120
LOPEZHERRERA AMANDA ELIZABETH PAPELERIAALISSON BOLIVAR 03-48 20
CALDERON AYALA JORGE JACINTO PAPELERIA COMPULINE OLMEDO 0414 11,74
FUENTES CASTILLO CARMEN PIEDAD PAPELERIAJ JIREH GRIJALVA 5-45 22,71
FUNDACION JESUSDE LA MISERICORDIA LIBRERIA Y PAPELERIALEY VENTA DE LIBROS | GARCIA MORENO 568 24,78
VARGAS VILLARREAL JOSEERICK ?éfg'ggﬁié ASMEGA SERVI Y CABINAS | poCAFUERTE 04051 35,81
SALAZAR CHAMORRO JOSEFERNANDO PAPELERIASUMYCOM SUCRE 0540 28
FELIX CIFUENTES LUZANGELICA BAZAR Y PAPELERIA SANCHEZY C 0818 29,07
PINEDA LOPEZCESAR HERIBERTO NORPAPELPAPELERIA FLORES 08055 60,69
CRUZ CEVALLOS JUDITH COROMOTO BAZAR FLORES 08021 25,92
PAZMINO PABON RAUL ANIBAL COMERCIAL PAZMINO VENTA DE SUMINISTROS OLMEDO 0759 46,02
DE OFICINA
CASANOVA GRIJALVA JAIME TARQUINO PAPELERIA FLORES 07059 22,67
RUEDA HERRERAMONICA AZUCENA TU PAPELERIA FLORES 07041 20,69
RUEDA RAMIREZ LUIS ANTONIO PAPELERIAABC FLORES 07027 20,87
RUEDA RAMIREZ LUCIANO TEODORO PAPELERIASU PAPELERIA BOLIVAR 06-083 86,2
ENRIQUEZMARROQUIN FANNY LUCIA PAPELERIAFOCO OLMEDO 0756 27,58
CHIRIBOGA NIETOMARIA FERNANDA BAZAR Y PAPELERIAALEGRO OVIEDO 07-24 60,77
ORTIZ LEOROMARIA LUISA BAZAR CENTRAL BOLIVAR 06-064 28,8
SOLISMOREIRA AMELIA VIDALINA BAZAR BOLIVAR 06-50 15
BAEZ TOBAR GLADYS LEONOR PAPELERIAVACA JR. BOLIVAR 6-42 45
PAEZ FUENTESMARIA IMELDA BAZAR IMBABURA BOLIVAR 06-034 18
VARGAS ORTEGA CARLOS JAVIER BAZAR OVIEDO 0556 25,95
ZAMBRANO TOAQUIZA JOHNNY ERNESTO PAPELERIA SUCRE 0680 35,7
CHECA CLERQUE WILLIAN XAVIER PAPELERIA SANCHEZY C 0308 14,57
ORTEGA CAMACAS IPATIA ELIZABETH BAZAR A MOSQUERA N 03035 19,3
VACA BASTIDAS GUSTAVO FERNANDO BAZAR SANCHEZY C 0359 47,73
PENAHERRERA ANDRADE ANA SILVANA PAPELERIARAMANGEL CHICA NARVAEZ 02-035 17,91
BARRENO LUNA NELSON PATRICIO CENTRO DE COMPUTO YPAPELERIA BORRERO 0982 55,27
MAFLA PINTO MARCO RAMIRO VENTA DE SUMINISTROS AV. ELOY ALFARO 3-046 72,88
BOLANOS QUINGUAN EDMUNDO RODRIGO PAPELERIAY ARTE CHICA NARVAEZ 03-077 5,65
JULIO CEVALLOS MIRIAN DEL ROCIO BAZAR SANCHEZY C 0568 12
MUROZ PADILLA IRVING MAURICIO VENTA DE SUMINISTROS DE OFICINA AV. RIVADENEIRA 2-71 25,2
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RAMOS PAEZ ALICIA DEL CARMEN BAZAR Y PAPELERIAPAULIS LUIS VARGAS T 205 24,64
VITERI VASQUEZKLEVER EDISON BAZAR Y PAPELERIA AV. F VACAS G 6010 13,99
DiAZ SOLANO FAUSTO RAMIRO LIBRERIA Y PAPELERIA AV. F VACAS G 5034 38,17
PILLAJO CERONVICTOR JULIO ART.CLF. GUITARRAS J D DIOS NAVAS 511 13,03
RODRIGUEZCHACON SARA ALICIA PAPELERIAPOPULAR AV. M ACOSTA 12051 185,2
SALGADO ANDRADE JOSEVINICIO PAPELERIAY ALMACEN EL CED J D DIOS NAVAS 290 25,75
TERAN AUZ NANCY LEONOR LIBRERIA SAN JUAN BAUTISTA FLORES 09056 42,85
VILLEGAS DE LA CRUZ CARLOS FERNANDO PAPELERIADIMATEC BORRERO Y CHICANARVAEZ S/IN 42
ALMEIDA EGAS JAIME RENE PAPELERIA AV. RIVADENEIRA 3-24 48
CHILUIZA PROANO FRANKLIN IVAN COMPRA Y VENTA DE LIBROS USADOS AV. M ACOSTA 13014 32,42
YEPEZCHAVEZ CRISTINA IBETH LIBRERIA AV. M ACOSTA 13016 26,34
LOPEZCADENA ARMANDO JAVIER COMPAPEL CHICA NARVAEZ 06-097 30
BEDON RAMIREZ EDISON FERNANDO BAZAR FLORES 09075 16
CARRANCO GONZALEZ JOSE LUIS VENTA SUMINISTRO DE COMPUTADORAS SANCHEZ8-67 42
ORTEGACARDENASMIRIAN GUADALUPE PAPELERIA AV. F VACAS G 6051 21
TANA BASANTES MARIA ISAURA PAPELERIACAROLINA LUIS F BORJA 11007 32
YASELGA BUENDIA ALICIA CUMANDA PAPELERIALUZ DE AMERICA AV. M ACOSTA 14174 28,4
HERRERA CASTILLO CARLOSFABIAN PAPELERIAIDEAMARKET LUIS F BORJA SIN 40,97
MOLINA RUALES JORGE LIZANDRO PAPELERIALA QUINTA EMPERATRIZMEJIA 3-16 7.5
TACURI ZAMBRANO JAIME ROLANDO PAPELERIAY CYBERCELL JT AV. P GUERRERO 0©86 30
MEJIA CASANOVA JUSTINO ARREGLO LUNAS DEVEHICULOS AV. C DE TROYA 06081 33,48
ROSALES ORBE SEGUNDMARIA ELISA BAZAR AV. V M GUZMAN 08071 24,78
ROBALINO UBIDIA ROSA ODERAY BAZAR " PAJELOS " AV. R MIRANDA 01-49 15
VARELA PALACIOS ISABEL AMPARO BAZAR BRASIL 1-08 20,1
GONZAGA JUSTICIA LUIS ALFONSO PAPELERIA URUGUAY 4-44 34,33
RIVADENEIRA TEANGA CARLOS OSWALDO PAPELERIAOS JUNIOR BOLIVIA 4-40 12
SANTI BALSECA BLANCA RUBI PAPELERIA RAMON ALARCON 2-267 12
CISNEROS ARIAS GABRIEL RAMIRO BAZAR AV. J ROLDGS 1630 18,6
VILLOTA CRUZ AIDA NELI PAPELERIAEVELYN PAOLA LUIS C TOBAR 06066 12
VACA ERAZO MARIA MARGARITA BAZAR NACIONAL BOLIVAR 07-058 34,33
TOTAL 2174,6
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Anexob. Oferta comercial San Francisco

NOMBRE TIPO DIRECCION m?
QUELAL LOPEZMARCELO CRISTOBAL PAPELERIAMICRO EL SURTIDO AV. M ACOSTA 27050 4,5
MONTESDEOCA RON MARCELAVERONICA PAPELERIA BOLIVAR 10-028 6
IMBAGO DELGADO ALFONSO CARLOS BAZAR TRAVESURAS DE BENJI AV. RETORNO 206066 6,72
PERGUEZA HIDALGO FERNANDO ALFREDO BAZAR SANCHEZY C 1007 9,16
HERRERABAEZ MIGUEL ANGEL BAZAR PAPELERIA JOSEM LEORO 0537 9,9
TAPIA CAMPANA ANGELA MILENA PAPELERIA LA VICT LUIS A MARTINEZ 2-32 10,43
TORRES GORDILLO LUIS FERNANDO PAPELERIA AV. RETORNO 16022 11,73
CUASAPAZ POZO CLARA ELIZABETH PAPELERIA LA VICT PH MZ47 237 1 ETAPA 11,9
AMADOR YEPEZ SARA VICTORIA PAPELERIAEL COLEGIAL AV. A PEREZG 08102 12
VIZCAINO HERRERA EDWINAMILCAR PAPELERIA AV. T GOMEZ07-32 12
EOEE:EESE:QD DE COMERCICLIBRERIA Y PAPELERIA BAZAR PAPELERIA LA VICT PM MZ70 506 1 ETAPA 12,1
ZULUAGA RAMIREZ LINA MARIA PAPELERIA SUCRE 106008 12,56
CHILUISA TUCTAGUANO BLANCA JUDITH PAPELERIACIUDAD BLANCA AV. A PEREZ G 05076 12,89
CHILUISA TUCTAGUANO ELVIA MARIA KOSSAS LINDASPAPELERIA COLON 653 13
E_:_STRIBUIDORAS DE LIBROS YPAPELERIADILIPA CIA PAPELERIADOCU-CENTRO AV. M ACOSTA 11050 13,36
POSSO ANDRADE GINA ANGELITA PAPELERIAY COPIADORA BOLIVAR 10-041 14
HURTADO BARRIONUEVO MARTHA IDALIA PAPELERIA VELASCO 381 15
BALSECA NICOLALDE ANITA LUCIA PAPELERIABAZAR COLON 911 15,3
SALAZAR MALDONADO ANA LUCIA PAPELERIA OLMEDO 10069 COM IBA 12 15,68
BRACHO REYESMARIA DEL CONSUELO CABINAS Y BAZAR MULTI STORE KEVIN AV. TEODOROGOMEZ DE LA TORRE 16
YAN ZHANGING BAZAR VENTA AL POR MENOR RIO SANTIAGO 0133 16
VIZCAINO HERRERA MARCELO RENE BAZAR PAPELERIA RIO PASTAZA 613 16,1
TOAPANTA ALMACHE FRANKLIN EDMUNDO PAPELERIA VELASCO 7-80 16,9
VIZCAINO PATINO AMILCAR BENITO PAPELERIA SANCHEZY C 14051 17,07
CEVALLOS LARA ELIZA MARIBEL PAPELERIA VELASCO 7-80 17,95
CHIRIBOGA QUILUMBAQUI MEDARDO ALFREDO PAPELERIAIBARRA AV. T GOMEZ06-16 17,95
TOAPANTA ALMACHI FABIOLA ROSARIO BAZAR PAPELERIA LA VICT H GUZMAN L 10-20 18
ZULUAGA RAMIREZ LINA MARIA TEC PAPELERIABAZAR RIO SANTIAGO 0313 18,6
MARTINEZ RUIZ MARTHA MARIA PAPELERIA(1) Y (2) SUCRE 10094 18,76
AVELLANEDA DIANA JAEL PAPELERIAY CABINA (1) AV. T GOMEZ 04-50 18,98
PLASENCIA RECALDE NORMA CECILIA PAPELERIA AV. A PEREZG 07-087 19,02
VALVERDE SUAREZ RAFAEL PAPELERIA AV. A PEREZG 07-087 19,12
ERAZO GALARZA FERNANDO GABRIEL PAPELERIAEXPRESSION'S SANCHEZY C 1052 19,14
MONTALVO TERAN MARIA EULALIA DEL ROSARIO PAPELERIAMARIA ALICIA AV. RIC SANCHEZ01-131 19,2
TOBAR VILLAMIL JUAN GENARO PAPELERIA AV. RETORNO 15072 19,37
MARTINEZ DE LA VEGA ORDONEZ XIMENA MERCEDES| PAPELERIASANTILLANA ROCAFUERTE 13091 19,48
FIERRO ORTIZ ELVA OLIVA PAPELERIAY CABINAS (2) A CORDERO 09118 20
ANDRANGO ORTEGA BERTHA ELVIRA BAZAR PAPELERIASARITA RIO JUBONES 348 20,1
ALVAREZ RIVERA ROMEL AMABLE PAPELERIA EL PROFE SANCHEZY C 12083 20,25
DAVILA GONZALEZ NALDA MARISOL BAZAR Y PAPELERIAGABY RAFAEL LARREA 11-27 20,27
LOPEZGUEVARA KARLA MARITZA ARTE Y PAPELERIACALIF RELO.ERIA AV. A PEREZG 06071 20,5
PINEDA GOMEZ DORA MARLENY ARTICULOS DE BAZAR DANIELA 4A;’ - A PEREZG 06028 CC LA FORTUNA 20,92
BENAVIDES VALENZUELA SARA ISABEL PAPELERIAGALILEA 2 AV. E ESPEJO CC FERRONORTE 04 21,06
CEVALLOS VALENCIA DOLORES MAGDALENA PAPELERIAE INTERNET AV. RETORNO 14123 21,34
CORREA BENAVIDEZMONICA PAULINA BAZAR QUE LOCURA TODO X .50 AV. E ESPEJO CC FERRONORTE 26 22,15
PAZMINO CORDOVA FERNANDO EZEQUIEL BAZAR VARIEDADES GIZELLE 2 AV. A PEREZG 06050 22,17
AMAGUARNA VEGA MARIA EDITH PAPELERIADE REMATE OVIEDO 0917 Y SANCHEZY CIFUENTES | 22,27
CARRERA TOAPANTANICOLAS BAZAR PAPELERIAMIL UNO CHICA NARVAEZ 07-019 22,3
CARRERA REAMARIA TERESA PAPELERIAY CABINAS AV. T GOMEZ03-68 22,43

11€



CHAMORROBENITEZ MARTHA CECILIA PAPELERIAJ.S.I.V BAZAR AV. RETORNO 18074 22,5
DOMINGUEZ SEVILLANO YOLANDA DEL CARMEN PAPELERIAESTRELLA AV. A PEREZG 06074 22,55
LUNA SOLISALCIVAR REINALDO ARTESANIAS Y BAZAR AMERICA AV. E ESPEJO CC FERRONORTE 30 22,93
CORSCORPORACIONSANCHEZSC PAPELERIAEL ESTUDIANTE CHICA NARVAEZ 08-093 23,06
FRANCO CLAUDIO IBETH MARGARITA PAPELERIAGALILEA AV. E ESPEJO SIN (02) OBELISCO 23,31
DON BOSCO COMUNIDAD SALESIANA SOC HECHO PAPELERIA PEDRO MONCAYO 1614 23,64
CHAVEZ CARRANCO AIDA LUZMILA JOANJEPAPELERIA MALD ONADO 15033 23,97
VACA SANCHEZPEPE EDMUNDO PAPELERIAANGELES AV. ATAHUALPA 14-083 24,78
ALMEIDA ENRIQUEZ EDGAR ALEJANDRO S@M SISTEMAS BAZARPAPELERIA L BENALCAZAR 01-138 25
CHUQUIN RUIZ FAUSTO GONZALO \F/Eg;éFEYE SUMINISTROS DE OFICINA PC PEDROMONCAYO 0531 25,04
ARROYO CABEZAS CARMEN MARIELA BAZAR AV. JGUZMAN RUEDA 7-38 25,2
PAZ GAVILANES MARIANA DE JESUS SUMINISTROS DE OFICINA YPAPELERIA BOLIVAR 12-115 25,35
GUDINO MEJIA OLIVA MARILU BAZAR VELASCO 863 25,66
YACELGA GARZON MARCO VINICIO PAPELERIAAMAZONAS RIO AMAZONAS 3-86 26
ENRIQUEZBENAVIDES CORINA NATALIA PAPELERIAMINI MAS AV. T GOMEZ 12-36 26,14
UBILLUZ VERA GABRIELA ELIZABETH BAZAR AV. RETORNO 17019 26,6
TORRES VILLARRUEL LUIS ROLAN BAZAR VARIEDADES AMADITA AV. RETORNO 20014 26,97
RODRIGUEZCHACON MONICA VIVIANA PAPELERIA SANCHEZ Y C 0944 27,3
VILLARREAL HERRERA LUZ ANGELICA PAPELERIA SANCHEZ Y C 0948 27,8
COBOS PROANO SEGUNDO RICARDO ATICO BAZAR Y PAPELERIA PEDRO MONCAYO 0649 28,72
SANDOVAL MOLINA PAULO RENATO PAPELERIAEL PUERTO SANCHEZY C 11-:031 30
FUEL INIGUEZ SILVANA JACQUELINE PAPELERIAJERUSALEN BOLIVAR 11-014 30
VEGA CASTILLO SONIA DEL PILAR BAZAR LIBRERIA Y PAPELERIABASIC O MOSQUERA 06061 30,25
CHIRIBOGA ROJAS VERONICA ISABEL PAPELERIAY MOCHILAS COLON 7-86 31,05
GUERRA BENAVIDES EUFEMIA BALVINA PAPELERIA LAVICT H GUZMAN L 10-11 31,4
BOSMEDIANO NAVAS CARMEN GUADALUPE LA SUPERPAPELERIA PEDRO MONCAYO 0718 31,52
TORRES GAVILANES VICTOR EDUARDO PAPELERIAMULTY PAPEL AV. T GOMEZ07-43 31,53
ROSERO CIFUENTES LUCIA MAGDALENA BAZAR PAPELERIAGRAN COLOMBIA O MOSQUERA 09027 31,96
MARTINEZ BENITEZ FRANKLIN ISRAEL PAPELERIA ESPERANCITA A CORDERO 04007 32
JURADO OTERO LUISA CARMELA PAPELERIAXYZ PEDRO MONCAYO 0564 32,06
CHILIQUINGA CHANALAT A ALVARO ROLANDO PAPELERIA SANCHEZY C 15039 33,32
GUERRAPAVON GLADYS MARGARITA PAPELERIAIDALIA SANCHEZY C 11-:025 35,36
YEPEZRUBIO VERONICA TATIANA MANUALIDADES Y PAPELERIA J F CEVALLOS 208 38,21
RAMOS QUISTIAL JUANA MERCEDES BAZAR Y PAPELERIAALY'S AV. T GOMEZ07-59 39,7
CHIRIBOGA GUEVARA ROCIOAMELIA PAPELERIAMARIA KARLA AV. ATAHUALPA 14-068 40,25
ARAUJO COBA ALICIA DEL CARMEN PAPELERIAALMACEN SU CASA SANCHEZ Y C 1078 40,95
AGUIRRE PAZ LUIS ALFONSO PAPELERIA YAPACUNCHI PEDRO MONCAYO 0640 42,67
LOPEZALVAREZ JUDITH OLIVA PAPELERIAVEROS OVIEDO 0842 Y SANCHEZ Y CIFUENTES | 42,71
JIMENEZ RUEDA IVAN PATRICIO BAZAR Y PAPELERIANOVEDADES MARIA OLMEDO 10007 42,72
FLORES FIGUEROA CLARA AMELIA BAZAR AV. E ESPEJO CC FERRONORTE 02 03 43,68
ORBE ORTIZ ZORAIDA BEATRIZ DILIPA VELASCO EDIF.PREVIS E5 43,73
CORREA GALARRAGA NANCY CECILIA BAZAR CHAMITOS VELASCO 817 43,73
MARTINEZ CORDOBASARA JACQUELINE PAPELERIA BOLIVAR 09-071 43,73
PEZARREAN MARIA DEL CARMEN PAPELERIAASTROMELIA BOLIVAR 10-011 43,73
MUROZ VALLADAREZ AMADA INES BAZAR Y PAPELERIAKAMYS 9;/2? PEREZG 06028 CC LA FORTUNA 43,73
RECALDE MORILLO ALEXANDRA MARISOL PAPELERIAY LIBRERIA SUECONOMIA BOLIVAR 12-055 43,73
ROSERO FUEL MARCO BAZAR Y PAPELERIA"FANTASIAS ESTEFANY" | BARTOLOME GARCIA 01-90 43,73
LOZA MARTINEZ BLADIMIRO ALEXANDER PAPELERIAY BAZAR A CORDERO 01028 43,73
PAEZ VALENCIA MARIA JOSEFINA DEL PILAR PAPELERIASAVING SHOR C MIRANDA 5-087 43,73
PINEDA PINEDA MARIA ISABEL PAPELERIA AV. RIC SANCHEZ07-051 Y SANCHEZ Y C | 43,73
LIMA MALES MARIA MATILDE PAPELERIABAZAR MONICA PATRICI J DE LA ROCA 3022 43,73
CRIOLLO LEON MARCO ANTONIO LIBRERIA AV. E ESPEJO TERM TERR A 06 43,73




MONTALVO NUREZ SILVIA ESTEFANIA PAPELERIAESCOLAR J DE LA ROCA 5096 43,73
VERDEZOTONUREZ CARLOS ENRIQUE PAPELERIA J1 CANELOS 330 43,73
JIMENEZ GARRIDO PAOLA FERNANDA PAPELERIA SAN JOSE DE CHORLAVI 43,73
VIZCAINO HERRERA CHRISTIAN RAMIRO PAPELERIANUEVA DIDACTICA AV. A PEREZ G 06069 50,35
CUASTUZA CUASTUZA LUIS LIBARDO PAPELERIALA FERIA DEL LIBRO SUCRE 16052 53,76
FLORES JARRIN MARIA ELSA PAPELERIAIVETH NOVEDADES SANCHEZ Y C 15009 58,32
VALENZUELA FLORES FREDDY ALEJANDRO LOCURAS PAPELERIA AV. M ACOSTA CC LA PLAZA 60,5

CANDO GUERRERO NELLY CECILIA MUNDI BAZAR Y PAPELERIA-208 SANCHEZ Y C 12068 LOC.208 210 69,14
SANCHEZ VALLEJO JOSE ALEJANDRO PAPELERIAY BAZAR AV. A PEREZ G 07021 162
REMACHE MUENALA LUIS ARMANDO CORSCORPORACIONSANCHEZ SC AV. A PEREZ G 06047 1eo
AMAGUA VINUEZA LUIS ALEJANDRO PAPELERIA AV. M ACOSTA 10-066 2304
TARJEAL CIA LTDA LIBRERIALN S 0 MOSQUERA 04039 arna
CALLE PADILLA CARMEN ROMELIA LIBRERIA Y PAPELERIAGENESIS ROCAFUERTE 07079 300

TOTAL 3906
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Anexo6. Oferta Comercial de Caranqui

NOMBRE TIPO DIRECCION m?

LOPEZNEGRETE MARCO PAPELERIADON MARCO |AV. EL RETORNO 24,5

ANTONIO

" " AV. EL RETORNO Y RIO

FLORES CARLOSANIBAL PAPELERIALYPESA CURARAY 18

VIZCAINO PAREDES BAZAR PAPELERIALOS

GLADYS ALICIA CEIBOS LOS CEIBOS 30

H‘:‘é\:gs PIZANAN GLORIA ARTICULOS DE BAZAR J ESPINOZA D M 07025 13,86

FLORESBENALCAZAR PAPELERIAMUNDO DEL

DIANA ELIZABETH PAPEL AV. ATAHUALPA 27-079 20,06
EJIDO DE CARANQUI S/N

XL'\IISIIEE%'A%(I;LORES LUIS PAPELERIA FRENTE TIENDA 13,28
CHOCHOBANA

NARVAEZ VEGA MONICA

NARCISA BAZAR PRINC PACCHA 05025 14

ANDRADE NAVARRO ‘

VERONICA PATRICIA BAZAR'Y PAPELERIA AV. ATAHUALPA 31-078 9,87

" AV. ATAHUALPA S/N

gguﬁiggAVEz OSWALDO PAPELERIA DIAGONAL A CONDOMINIOS 24
MONCAYO y MONCAYO

TOTAL 167,57




Anexo7. Ofetta Comercial de Alpachaca

NOMBRE TIPO DIRECCION m?
PANTOJA CORTEZ EDUARDO GILBERTO |BAZAR Y PAPELERIA STA.ISABEL 10-025 20,03
TORRES CACUANGO ANA ISABEL PAPELERIA ZUMBA 02-12 18,92
CACUANGO ORBE ANAMARIA PAPELERIAY BAZAR ZUMBA 02-31 54,76
ULLOA GAVID IAHECTOR VICENTE BAZAR PUYO 9006 27
CHECA AYALA FAUSTO ESTUARDO CP:QIKAEPLERIACENTRO TENA 06-76 17,4
RIOSMONTESDEOCA CECILIA DEL AZOGUES 0107

CARMEN BAZAR MARTINEZ 12
PORTILLA CHAMORRO MANUEL ANDRES | PAPELERIA STA.ISABEL 07-060 25,72
MAFLA CARPIO LUISA BELGICA PAPELERIAY TIENDA SAN SALVADOR 451 18
QUILUMBA MARIA ESTHELA ENRIQUETA | PAPELERIASU VECINO |NUEVA LOJA 1-36 20
REYES ACERO MERCEDES NARCIZA BAZAR GUARANDA 6-16 12
QUINONEZ MEDINA IDA ZOILA PAPELERIA GUARANDA 2-61 6
ESPARZA RUIZ CARLOSPOMPEO PAPELERIA IBARRA 4-52 19,25
REVELO LARA NANCI LUZ BAZAR ISLA SAN SALVADOR 1-49 | 11,6
GODOY CONTENTO SUSANA MARIBEL PAPELERIA PUYO 3069 21,6
SALAZAR HERRERA TELMO ENRIQUE PAPELERIA LATACUNGA 02-88 22
TOTAL 306,28
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Anexo8. Oferta Comercial de Dolorosa del Priorato

NOMBRE TIPO DIRECCION m?
IBADANGO TERAN NELSON PAPELERIA "
VITALIANO GEOVANI'S PIMAN 49,5
MENDEZ PINANGO ZOILA MARIA PAPELERIA YAHUARCOCHA 28
OSEJOS CHUMO ROSA MARLENE PAPELERIA YAHUARCOCHA SN 20
A . »~ | MOJANDA 'Y EL

ALMEIDA DAVILA LUIS RAUL CYBER Y PAPELERIA CUNRRO 9,5

. TIENDA'Y N
GOMEZ GARCIA LUIS ALFONSO PAPELERIA PINAN 8,3
TOTAL 1153
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