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Resumen:

El geomarketing constituye una herramienta béasica para generar informacion util para la toma de decisiones que
impacta en la competitividad de la empresa, en el presente resumen se aborda la determinacién de la demanda
potencial ideal para una muestra de cuatro gimnasios en la ciudad de Corrientes.

El analisis de la demanda, su mediciéon y previsidon constituyen informacién clave para la toma de decisiones
comerciales, Moreno (2002) sefiala que contar con informacién que permita delimitar el area de mercado del
establecimiento es una cuestion de interés ya que permite por un lado saber cudl es la zona que nutre de clientes al
negocio y por otro estimar o anticipar cual podria ser dicha area.

Se trata de un dato esencial para la planificacién de un negocio porque influye directamente en la determinacién de su
capacidad y por ende en los resultados que se esperan alcanzar, sin embargo resulta dificil acceder a estimaciones
agregadas de demanda para diferentes rubros a nivel local.

Cliquet (2002) sefiala que cuando analizamos el objeto desde una perspectiva espacial la influencia en el territorio de
un punto de venta se puede determinar a través de la delimitacidn de un area de captura de consumidores o definicién
de zonas de viaje que el consumidor recorre habitualmente para desarrollar diferentes tipos de actividad. Es la
categoria de bienes y servicios la que condiciona los rangos de distancia que el consumidor estara dispuesto a
recorrer para realizar sus compras.

El presente es un estudio exploratorio de la ciudad de Corrientes, a partir de una zona del macrocentro de interés para
la Asociacién de Produccion, Industria y Comercio desde donde se seleccionaron como objeto de estudio cuatro
gimnasios de localizacién proxima.

Se trabajé con el soporte de Sistemas de Informacion Geografica, aplicando técnicas propias del analisis espacial en
un entorno GIS como: buffers, poligonos de Thiessen/Voronoi para delimitar las areas de influencia de cada punto y
gradiente de variacion (distance decay) propuesto por lacono, Krizek, EI-Geneidy (2008) para determinar la demanda
potencial a partir de datos de poblacidon a nivel de radio censal.

Segun el Censo Nacional 2010 (INDEC), el area del macrocentro seleccionada tiene una poblacién de 11610
personas. A partir de la combinacién de areas de influencia de cada gimnasio y el gradiente variacién para cada
distancia analizada se determiné para el gimnasio A una demanda potencial de 648 personas, para el establecimiento
B 977, para el punto C 503 personas y para el local D 763 personas, como se expone en el gréfico.

Se puede observar que el gimnasio B es el que tiene asignada mayor demanda, mientras que el establecimiento C
presenta la menor de los cuatro, consecuencia de la mayor friccion por la proximidad con los gimnasios Ay D.

Los resultados preliminares nos permiten apreciar la zona de influencia para cada gimnasio, asi como los potenciales
clientes que deben ser alcanzados a través de las estrategias comerciales.

Con el objeto de alcanzar una mejor representacién de la dindmica del mercado esta estimaciéon puede adaptarse a
las caracteristicas especificas de diferentes rubros comerciales si se incorporan tanto factores de atraccion comercial
de la oferta (metros cuadrados del local, capacidad, horarios de atencion, tipos de servicio ofrecido) como variables de
comportamiento del consumidor (preferencias, localizacién, comportamientos pasados, expectativas).
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