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TEMA DE INVESTIGACION

ESTUDIO DE LAS ZONAS COMERCIALES DE LA LINEA DE NEGOCIOS DE
ABASTOS Y TIENDAS DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO
ADMINISTRACION ZONAL EUGENIO ESPEJO PARROQUIA INAQUITO, MEDIANTE

GEOREFERENCIACION
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OBJETIVOS

GENERAL ESPECIFICO

Analizar las zonas comerciales de la linea de negocio de Abastos y tiendas del
Distrito Metropolitano de Quito, de la Zona Norte Eugenio Espejo, mediante
Georeferenciacion para determinar cuantas tiendas y abastos existen en el sector,
ademas saber cuales son las caracteristicas que se destacan en los negocios.
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Identificar las actividades economicas que se realiza
Ihaquito del Distrito Metropolitano de Quito, para de
de los negocios.

Realizar el mapeo o georeferenciacion de los lo
linea de abastos y tiendas de la parroquia Ihaquito, media
ArcGIS que facilite la ubicacion de los mismos de forma rap

Definir si la linea de abastos y tiendas es una buena op
nuevos emprendedores.

Determinar la oferta y la demanda de los lo
Parroquia de Ihaquito del Distrito Metrop
propuestas en caso de que no se abaste
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ESTUDIO DE MERCADO
OBJETIVOS

GENERAL

Analizar las zonas comerciales de la linea de negocio de
abastos y tiendas del Distrito Metropolitano de Quito,
de la zona norte administracion zonal Eugenio espejo,

mediante Georeferenciacion para determinar cuantas

tiendas y abastos existen en el sector, ademas saber
cudles son las caracteristicas que se destacan en los
negocios, mediante la utilizacion de la encuesta.

ESPECIFICOS

Establecer los aspectos que los duefios de los locales de la linea de
abastos y tiendas tuvieron en cuenta, para la apertura de un local
comercial mediante la aplicacién de la encuesta.

Indicar el nivel de aceptacion que tuvieron los locales de la linea de
abastos y tiendas haciendo uso de la encuesta para detectar la
percepcion de los duefios de los locales con respecto a la aceptacion
por parte de los clientes.

Realizar el mapeo o georreferenciacion de los negocios de la linea
de abastos y tiendas con el software ArcGIS para una mejor
ubicacién de los locales en la Parroquia.



HIPOTES IS

» Al menos el 50% de los negocios de la Zona Norte tienen una ubicacion empirica, por
lo que con un estudio adecuado ayudara a orientar mejor esta decision y por lo tanto al
ahorro de los emprendedores.




TIPO DE INVESTIGACION

DESCRIPTIVA OBSERVACION

ENCUESTA
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TECNICA DE MUESTREO

‘MUESTREO
ALEATORIO
SIMPLE

©PROBABILISTICO
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ANALISIS UNIVA

¢, Queé tipo de actividad comercial realiza?

RITADO

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos tienda 125 83,3 83,3 83,3
Abastos 25 16,7 16,7 100,0
Total 150 100,0 100,0

ANALISIS EJECUTIVO

Determina que los duefios de los negocios optan por una
actividad comercial pequefia y rentable, ademas se puede
evidenciar que una tienda tiene mayor acogida que un local de

abastos

ANALISIS COMPARATIVO
En el Instituto de la Ciudad de Quito y la fuente sacada del INEC sobre el comercio al por menor del
manifestd que existe un 11% dedicado a esta actividad, comparando con la investigacion realiz
anteriores se puede determinar que el 83.3% de la linea de negocios de tiendas de la parroquia Ifi
parte de este indice.
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¢El producto que mas vende es?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Validos Leche 4 2,7 2,7 2,7
Huevos 3 2,0 2,0 4,7
Carnes 7 4,7 4,7 9,3
Embutidos 15 10,0 10,0 19,3
Enlatados 40 26,7 26,7 46,0
otros 81 54,0 54,0 100,0

Total 150 100,0 100,0

ANALISIS EJECUTIVO

Se determina que béasicamente los clientes tienen mayor
preferencia por la adquisicion de productos de acceso
rapido, ademéas se puede evidenciar que parte de la
rentabilidad de sus negocios esta encaminado a la venta de
otros productos.

ANALISIS COMPARATIVO

Segun un articulo publicado en la revista del INEC sobre e
la canasta basica familiar publicada en marzo del
observar que las investigaciones arrojaron que e
diferentes tipos de productos en tiendas, c
investigacion reciente se puede exponer que hay
lo que significa que existe un incremento signi
en la actualidad van a comprar otros produ
snacks, dulces, etc.



¢,Su negocio le proporciona?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje Reconocimiento a su trabajo
valido acumulado
Validos Estabilidad Economica 51 34,0 34,0 34,0
Fidelidad
Trabajo 66 44,0 44,0 78,0
Fidelidad 11 7,3 7,3 85,3
Reconocimiento a su 22 14,7 14,7 100,0 Trabajo
trabajo
Total 150 100,0 100,0
Estabilidad Econdmica
ANALISIS COMPARATIVO

De acuerdo al periodico EI comercio publicado el 19 de
Enero del 2016, se registro que existe una tasa actual de
desempleo nacional del 4.77%, comparando con la
investigacion realizada en dias anteriores se puede
determinar que el 44% de los encuestados manifestd que al
iniciar con el negocio, éste les ha proporcionado trabajo lo
que significa que ayuda a disminuir de cierta forma el nivel
de desempleo que existe en el Ecuador




¢ Realizo un estudio previo para ubicarse en este sector?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje 160 - .
valido acumulado
140 -
Validos | Si 8 5,3 5,3 5,3
No 142 94,7 94,7 100,0 | 207
Total 150 100,0 100,0 100 -

80 -

ANALISIS EJECUTIVO

60 -

Ademas se puede evidenciar que en algunos casos la falta de 4o L
un estudio previo les llevo a poseer competencia directa. 8

N

SI NO

ANALISIS COMPARATIVO

Segun un articulo publicado en la Revista Lideres del afio 2013 se pudo observar que el 36% de los
adultos inicio con una actividad economica, en la cual supieron manifestar que el 34.8% de los
emprendedores decidieron iniciar aprovechando la oportunidad en el mercado y sin realizar ningun
estudio previo, comparando con la investigacion realizada en dias anteriores existié un incremento co
un porcentaje del 94.7% de los encuestados que manifestaron que no ha realizado un estudio previo
antes de iniciar con un negocio




CORRELACION

¢La fidelidad de su | ¢La ubicacion de
cliente es? su negocio hace
gue las ventas
sean?
Correlacion de Pearson 1 ,613?
¢Lafidelidad de su cliente es?  Sig. (bilateral) ,000
N 150 150
Correlacion de Pearson 613" 1
¢La ubicacion de su negocio _ _
Sig. (bilateral) ,000
hace que las ventas sean?
N 150 150

-1 -8 -9 -0 -4%9 -20 1% 0 18 20 4% 30 73 80 1

ANALISIS

Se puede observar que existe correlacion entre las variables la ubicacion de su negocio hace que las ve
con la fidelidad de su cliente es ya que el nivel de significancia es 0.000 siendo este menor d
correlacion de Pearson obtenida es (r=0.613) sefiala que se trata de una mediana correlacion al
rangos de 0.50 a 0.79 y que la fidelidad de los clientes si van de acuerdo a la ubicacion del negoci

r= D.\;[i

Mediana Correlacion




CORRELACION

¢,Con qué ¢Cual?
frecuencia
realiza
publicidad?
Correlaciéon de Pearson 1 ,503F
¢ Con qué frecuencia realiza )
o Sig. (bilateral) ,000
publicidad?
N 150 150
Correlacién de Pearson 503" 1
¢Cual? Sig. (bilateral) ,000
N 150 150
ANALISIS

Se puede evidenciar que existe una correlacion significativa entre las variables cual investigacion r
publicidad ya que el nivel de significancia es 0.000 siendo esto menor de 0.05. La correlacion de P
(r=0.503) sefiala que existe una mediana correlacion al estar entre 0.50 y 0.79 y que mientras

estudio previo no hace tanta falta realizar publicidad.

-1
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r= III.\S-IJE



TABLAS DE

P 4 . . = N Ft i tor? *
E acion ne C'Ki Nl|a se apertura en # sec or¢
iza Publi idaii? 40 t‘j qt t I

Recuento

Grafico de barras

;Realiza Publicidad? Total

Si No

Recuento

¢ Tuvo aceptacion su negocio
una vez que se dio apertura |Si 23 127 150
en el sector?

Total 23 127 150

Tuvo aceptacion su negocio una vez que se dio

ANAL'S'S apertura en el sector?

Realizado el cruce de variables sobre tuvo aceptacion su negocio una vez que se dio apertura en el sector y
publicidad, se observa que la mayor contingencia asocia y relaciona que si tuvo aceptacion su negocio u
se dio apertura en el sector pero no realizaron publicidad; por consiguiente esta mayor contingencia de
nos permite determinar que si tuvieron aceptacion una vez gue se dio apertura en el sector.




TABLAS DE

;Realizo un estudio previo para ubicarse en este sector? * ;Considera que su
negocio esta en un lugar comercial?

Grafico de barras

Considera
que su
negocio

esta en un

lugar
comercial?

125

Wsi
Eto
Recuento 1007
;Considera que su negocio Total o
esta en un lugar comercial? £ o
=
Si No i
;Realizo6 un estudio Si 8 0 8 50
previo para ubicarse en
este sector? No 140 2 142
25-)
Total 148 2 150
o L
Sl 1]

Realizé un estudio previo para ubicarse en este
sector?

\

ANALISIS
Realizado el cruce de variables sobre realizo un estudio previo para ubicarse en el sector y considera qu
en un lugar comercial, se observa la mayor contingencia asocia y relaciona los grupos de los no realiz
previo para ubicarse en el sector y que si considera que su negocio esta ubicado en un lugar comerci
mayor contingencia de 140 nos permite determinar que si considera que su negocio esta ubicado




CHI-CUADRADGO

Estadisticos de contraste

f(x)
;Quelemotivoa  jRealizdo un 4 Considera que
ponerse su estudio previo  su negocio esta
negocio? para ubicarse en en un lugar
este sector? comercial?
Chi-cuadrado 50,373 119, 707¢ 142 107° "
3
al 3 1 1
“Sig. asintat. 000 000 000

H,. Si A, By C es >5% se RECHAZA

H,: S1A, By Ces <5% se ACEPTA
ANALISIS

Estadisticamente hay evidencia de rechazo hacia la Hipdtesis Nula H, aceptando la hipotesis Alt
H,, ya que el nivel de significancia 0,00 es menor a 5%; determinando que se encuentra en el ni
confianza, es decir, si hay relacion y asociacion entre las variables de estudio.




CHI-CUADRADO

Estadisticos de contraste

f(x)

i Qué tipo de LCon sU negocio L3U negocio le

actividad se le ha facilitado? proporciona?
comercial realiza?
-—
Chi-cuadrado 66,657" 45 680" 51,653° -3
al 1 3 3
Sig. asiniot. Jooo ,000 Jooo

H,. Si A, By C es >5% se RECHAZA

. H;: S1A, By Ces <5% se ACEPTA
ANALISIS

Estadisticamente hay evidencia de rechazo hacia la Hipotesis Nula H, aceptando la hipotesis
Alternativa H,, ya que el nivel de significancia 0,00 es menor a 5%; determinando que se encuentr
en el nivel de confianza, es decir, si hay relacidn y asociacion entre las variables de estudio.




ANOVA

Variables: La ubicacion de su negocio hace que las ventas sean vs El producto que ma

f(x)

ANOVA de un factor
iLa ubicacion de su negocio hace que las ventas sean?

Suma de Gl Media F Sig.

cuadrados cuadratica

I

Inter-grupos 6,385 A 1,277 2446 037 3
Inira-grupos 75188 144 522
Total 81,573 149

Si x < 0.05, acepto H;

COMO: 0,000< 0,05 ACEPTO
Interpretacion

Una vez realizado los cruces entre las preguntas La ubicacion de su negocio hace que las ventas sean 'y EIl produ
gue mas vende es. Al contemplar la influencia de la variable La ubicacidén de su negocios hace que las ventas
encontramos la diferencia significativa estadisticamente en el factor (centro zona de aceptacion) con un
significancia de 0.00; por consiguiente se observa que el calculo del nivel de significancia cae en |
aceptacion 0.037 < 0.05 por consiguiente acepto mi hipoétesis alternativa H,, es decir; si hay relacion e
variables de estudio y el proyecto es viable.



ANOVA

Variables: Usted cree que su cliente esta satisfecho con la atencion brindada vs qué le motivo a
ponerse su negocio

ANOVA de un factor

iUsted cree que su cliente esta satisfecho con la atencion brindada?

Suma de ol Media F Sig.
cuadrados cuadratica
Inter-grupos 243 3 L0881 15,790 000
Intra-grupos 750 146 J0os I - I
Total 1993 149 - 2%
S o« < 0.05, acepto H;
|nterpretacién COMO: 0,000S 0,05 ACEPTO

Una vez realizado el cruce entre las preguntas Usted creé que su cliente esta satisfecho con la atencion brindada y Qué le motivo
ponerse su negocio. Al contemplar la influencia de la variable Usted cree que su cliente esta satisfecho con la atencion brinda
encontramos la diferencia significativa estadisticamente en el factor (centro zona de aceptacidn) con un nivel de significancia de
por consiguiente se observa que el calculo del nivel de significancia cae en la zona de aceptacion 0.00 < 0.05 por consiguie

mi hipdtesis alternativa Hy, es decir si hay relacion entre estas dos variables de estudio, el proyecto es bueno.




OFERTA Y DEMANDA

» TASA DE CRECIMIENTO 1.9%

14.224 42.822
16.986 43.636
20.213 44.465
24.053 45.310
28.623 46.171




ESTUDIO TECNICO

LINEA DE ABASTOS Y TIENDAS DE LA PARROQUIA INAQUITO

L/ L el ANALIZAR DATOS SOBRE LOS o
NEGOCIOS DE TIENDAS ¥ ABASTOS

ESTUDIO DE LA LINEA DE ABASTOSY |
TIENDAS -

LOS DUEHOS DE LOS
NEGOCIOS ESTAN
PRESTOS A COMTAR CON
(SIG) QUE FACILITEN LA
UBICACION DEL MISMO

v

| mapas reFereNciA GENERAL |

| MAPA COMERCIAL |

|

| SATISFACCION DEL CLENTE |

v

ACCPTACION DE LA
GECRREFERENCACION POR
PARTE DE LOS DUERADS DE
TIENDAS ¥ ABASTOS

ECUADOR 1:30.000

e — — S—
0 258 510 1.020 1.530 2040 2550 3.060

ACTUALIZAR BASE DE DATOS EN EL
UNIVERSIDAD DE LAS FUERZAS ARMADAS ESPE " car
LEYENDA LINEA CE ABASTOS ¥ TIENDAS i 3
* UBICACION DE TENDAS Gecrrefesenclacién !
Gandeo Cafilzares Andrea Eruro Seavo lesvca Verbeics s “
2016 Escalu: 1:30.000
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GEORREFERENCIACION

VENTAJAS

La georreferenciacion es sencillo y &gil de utilizar.

Ahorro de tiempo y recursos al momento de buscar
geograficamente una localidad, bienes o servicios.

Permite desplazarte por toda la geografia y localizar
ciudades, montafias, rios, etc.

Permite georreferenciar teniendo mayor precision y una
menor incertidumbre.

Puede convertirse en una potente herramienta de
promocion de servicios y productos, ya sea a través de
una app propia de la empresa o ajena.

DESVENTAJAS

Las empresas no se encuentren capacitadas
las aplicaciones para georreferenciacion.

Es necesario contar con una base de datos
para utilizar la georreferenciacion.

Una localidad mala significa que la descripcion
es insuficiente y presentar rasgos |i
georreferenciacion.

Podria ser utilizada por potenciales delincuentes qui
pueden utilizar la informacién de georreferenciac
para dirigirse a los negocios donde haya po
de vigilancia policial.



ESTRATEGIAS Y PROPUEST



PRECIO

OBJETIVO

ESTRATEGICO INDICADOR IMPULSOR ESTRATEGIA ACTIVIDAD ACCION MEDICION RESPONSABLE | PRESUPUESTO
° Identificacion
de compradores
potenciales.
Considerar precios
competitivos para
Dy lditadin e | < mporanc
P P Identificacion de ' que las personas
mercado en cuanto a . Empresas que dan
. Estudio adecuado de - empresas le dan al
empresas que quieran . servicio de . Semestral Jefe de Ventas $ 10.000,00
contar con la precios Georreferenciacion | SX1Stentes en el producto a
licacién d Ecuador. comparacion
aplicacion de o otros.

georreferenciacion
para sus productos o
Servicios.

° Analisis de los
precios de los
ofertantes.

° Comparacion
de precio de la
oferta.

$ 10.000,00



PERSONAL

OBJETIVO ESTRATEGICO INDICADOR IMPULSOR ESTRATEGIA ACTIVIDAD ACCION MEDICION RESPONSABLE PRESUPUESTO
° Seleccion de dos o tres
personas encargadas de la
ejecucion del plan.
° Ejecucion de diferentes
dinamicas ° Atraccion de la atencion
de los empleados mediante
o L la ejecucion de actividades
Realizacién de dindmicas dentro multiples.
de la empresa que ayude a que
Trabajo en equipo Evaluacion al personal | los empleados conozcan de los ° Publicacion de Trimestral Jefe de Recursos Humanos $6.000,00
usos y beneficios de la ° Comunicacién de los avances, resultados.
Georreferenciacion intenciones y por menores del °Uso de las TIC para
desarrollo de las actividades facilitar el proceso de
comunicacion.
° Integracion los
empleados.
Impulsar la responsabilidad del LA G Gz ° Reduccion de discordias
empleado con la empresa, con el en la empresa.
objetivo de mejorar el servicio de
la aplicacion de o
georreferenciaciéon y aumentar EBELE sea
las relaciones entre los competdentte T)n !a e
empleados. ° Eleccion de la persona S — a]o..l
Premiacion por Ofrecer remuneraciones | Desarrollo de un plan en el cual adecuada para el puesto. Implsmentacmr;.de
competitividad entre que incentiven al se vea de manera constante el comp:el::ngira):?enég d;runo Mensual Jefe de Recursos Humanos $15.000,00
empleados personal desempefio de los empleados. P
de los empleados
° Sensacion de comodidad en el * S
lugar de trabajo. °Distintivos personalizado
o .
Motivacion mediante charlas a Comunicarse.
Informar al personal
NUmero de acerca del manejo de las = emp SIS | e I EES ° Encontrar un asociado
tecnoldgicos en el mercado de las Semestral Jefe de recursos humanos $8.000,00

capacitaciones

aplicaciones de
georreferenciacion.

aplicaciones de
georreferenciacion.

tecnoldgico

° Contactarse con otro
asociado que satisfaga las
multiples necesidades.

$29.000,00



PROMOC I ON

ES?'%E’EZ%O INDICADOR IMPULSOR ESTRATEGIA ACTIVIDAD ACCION MEDICION RESPONSABLE PRESUPUESTO
° Detalle todo lo |° Tiempo
que se va a realizar Ngmero de
Participacion en Captar nuevos Reellpadiey s Uiy ° 0 Coti;aciones de Jefe de ventas
oo P . P i cronograma de | Detalledeun  materiales. Anual G c yl $ 10.000,00
erias empresariales clientes actividades presupuesto ° TR o ae erente Genera
movilidad.
° Determinacién de  eriiEaeim s
lugar disponibilidad de
s espacio.
Ejecucion de un * publicidad ° Periddicos
Desarrollar un plan de plan de Publicida ° Revistas
marketing que comunicacién por
perr_mta‘gue la medio de la prensa ° Creacion de una
aplicacion de y radio en el cual pagina web.
georr,eferena'aaon Realizar publicidad en Reconocimiento del € dé a conocer los
s€a mas cgnoc1da Por|  medios masivos. cliente por el servicio beneficios que Trimestral Jefe de Marketing y $ 30.000,00
los clientes. Radio, prensa y redes lPesta do tienen las ° Sitios Web de la Asistente I
sociales. P ’ empresas de organizacion. ° Difusién del sitio
ofrecer sus pienes web por medio de
%nsgg;/;ﬂc: redes sociales.
georreferenciacion
Realizar un plan en el ° Tiempo y diseno .
. cual se incluyaa | Desarrollo un plan |, .
Promociones y ofertas|, =~ " ¢ S A T g Carteles, folletos| . o\ - oo o Mensual Jefe de Marketing y $ 11.000,00

para clientes

cuanto a ofertas y
descuentos.

promociones

y volantes

resultados

obtenidos.

Gerente General

TOTAL

$ 51.000,00




PLAZA O DISTRIBUCIO

P 4

ES?%?AEITEIZ%O INDICADOR IMPULSOR ESTRATEGIA ACTIVIDAD ACCION MEDICION RESPONSABLE PRESUPUESTO
° Distintivos del
negocio.
° Identificacion del | © Accesibilidad al
negocio. local.
Ubicacion d Ubicacic t Utilizlacli()n ;j_e S!C}s ° Apps de fcil Serente & |
icacion de icacién exacta | para la localizacion aCcCeso. erente Genera
negocios de los locales de los locales de SEmEETE Duefio DL
abastos y tiendas
° NUmero de
Incrementar la ° Registro del cllentle z gue :Iegan
participacion de los servicio al negocio
negocios medlante_el uso de
una aplicacion.
° Base de datos de | ° Actualizacion de
abastos y tiendas | la base de datos.
Numero de :
abastos y tiendas Conocer la AT 619 IUEYEE i
en la parroquia competencia locales de abastos y ° Personal Trimestral Empresas $5.000,00
IRaquito tiendas en el Sector. | o | o\ antamiento de|  Capacitado.
informacién ° Tiempo

° Presupuesto

$5.900,00



POS | C

ONAMIENTO

OBJETIVO
ESTRATEGICO

INDICADOR

IMPULSOR

ESTRATEGIA

ACTIVIDAD

ACCION

MEDICION

RESPONSABLE

PRESUPUESTO

Posicionar los locales de
abastos y tiendas en la
mente de los clientes
actuales y potenciales
del sector

El mercado con
los productos de
abastos y tiendas

Posicionar en la
mente del cliente

Publicidad
Promocién

° Uso de Internet

° Publicacion en
redes sociales.

° Optimizacion de
recursos.

° Disefio de Marca

° Contratacién de
un experto.

° Distintivo
caracteristico que
identifique al
local.

Anual

Ingeniero en marketing
(temporal)

$ 7.000,00

% de clientes
con satisfaccion
en el servicio.

Eficacia en el
Servicio

Programa de
quejas y
sugerencias

° Recopilacion del
mayor numero de
quejas o
sugerencias

° Preguntas

° Observaciones al
cliente.

° Gestion
inmediata una vez
receptada la queja

0 sugerencia.

° Recopilacion de
los diferentes
puntos de vista de
los clientes.

° Calidad en la
atencion.

° Compromiso con
el cliente.

Mensual

Gerente General y
Duefios

$ 100,00

$ 7.100,00




CONCLUSTONES

Se identifico las actividades comerciales, que se desarrollan en la Parroquia de
Inaquito al Norte del Distrito Metropolitano de Quito permitiendo que la informacion
obtenida ayude a futuras investigaciones.

A través del levantamiento de datos se pudo observar que existe 150 locales de tiendas
y abastos en la Parroquia de Ifiaquito.

Como es de conocimiento general, en la actualidad existen un alto indice de
desempleo en nuestro pais, y en esta investigacion se ha podido evidenciar que con
este tipo de negocio los duefnos de los mismos han visto la oportunidad de obtener un
trabajo y a la vez ser su propio jefe en la actividad que desarrollan.

La georreferenciacion de la Parroquia Ifaquito ubicada al Norte del Distrito
Metropolitano de Quito, Administracion Zonal Eloy Alfaro parte del analisis de los
componentes fisicos para el cual se utilizo el software ArcGIS que permitié trabajar
con la caracterizacion o ubicacion de los locales de tiendas y abastos de la Parroquia
de acuerdo a los datos investigados.

Los negocios y cualquier empresa podrian tener su ubicacion exacta con el uso de los
SIGs que en la actualidad han facilitado mucho el trabajo de georreferenciacion.



RECOMENDACIONES

De acuerdo al estudio se puede recomendar que es indispensabl
socializacion de informacion para incluir a la poblacion, sobr
utilizacion, innovacion tecnoldgica para la obtencion y generacion de
datos mediante la utilizacion de SIGs.

Se recomienda generar nuevas técnicas de datos en la investigacion de
campo que faciliten la obtencion de la informacion de acuerdo a las
caracteristicas demandadas en la investigacion, donde se identifique o se
conozca la ubicacion exacta de los locales.

Se recomienda la utilizacion de georreferenciacion mismo que lo pued
utilizar cualquier persona por lo que es recomendable que todos los
responsables de cualquier firma o empresa puedan utilizar de manera
Optima en cualquier lugar.

Es recomendable utilizar el software de ArcGIS para que permita trabajar
con la caracterizacion de negocios, empresas, etc.






