FACULTAD DE INGENIERIA GEOGRAFICA, AMBIENTAL Y ECOTURISMO

APLICACION DEL GEOMARKETING COMO INTELIGENCIA DE TERRITORIOS
PARA EMPRESAS DE VENTA DIRECTA

Linea de investigacion:

Sistema de informacidn y optimizacion

Trabajo de suficiencia profesional para optar el titulo profesional de Ingeniero Gedgrafo

Autor:

Garcia Cubillas, Agripino Joel

Asesora:
Rojas Ledn, Gladys
(ORCID: 0000-0003-2961-9643)

Jurado:
Naupay Vega, Marlitt Florinda
Rayna Mandujano, Samuel Carlos

Nizama Espinoza, Victor Raul

Lima - Peru

2023

RECONOCIMIENTO - NO COMERCIAL - SIN OBRA DERIVADA
(CC BY-NC-ND)

©IE0)




APLICACION DEL GEOMARKETING COMO INTELIGENCIA DE
TERRITORIOS PARA EMPRESAS DE VENTA DIRECTA

INFORME DE ORIGINALIDAD

23, 23

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE INTERNET

/%

PUBLICACIONES

17

TRABAJOS DEL
ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

.

hdl.handle.net

Fuente de Internet

2%

=)

docplayer.es

Fuente de Internet

2%

e

repositorio.puce.edu.ec

Fuente de Internet

2%

-~

idoc.pub

Fuente de Internet

(K

e

core.ac.uk

Fuente de Internet

(K

1library.co

Fuente de Internet

(K

B B

www.wfdsa.org

Fuente de Internet

(K

www.ptolomeo.unam.mx:8080

Fuente de Internet

(K

www.computrabajo.com.pe

Fuente de Internet



Universidad Nacional VICERRECTORADO
Federico Villarreal DE IMYESTIGaCION

FACULTAD DE INGENIERIA GEOGRAFICA AMBIENTAL Y ECOTURISMO

APLICACION DEL GEOMARKETING COMO INTELIGENCIA DE
TERRITORIOS PARA EMPRESAS DE VENTA DIRECTA
Linea de investigacion:
Sistema de Informacion y Optimizacion
Trabajo de suficiencia profesional para optar el titulo profesional de Ingeniero Geografo
Autor:
Garcia Cubillas, Agripino Joel
Asesora:
Rojas Ledn, Gladys
(ORCID: 0000-0003-2961-9643)
Jurado:
Naupay Vega, Marlitt Florinda
Rayna Mandujano, Samuel Carlos

Nizama Espinoza, Victor Raul

Lima — Pert

2023



DEDICATORIA

A mis padres quienes me dieron la vida y una
educacion para cada dia ser mejor; a mi esposa
Leslie Vanessa Sandoval Carranza por el apoyo
incondicional y persistente, mi pequenio Luccas
Gabriel Garcia Sandoval que vino para iluminar
nuestras vidas.

A mi familia por sus consejos pues ellos son quienes
han ofrecido su ayuda de forma incondicional, para
que se concrete con éxito la finalizacion de mis
estudios. Doy gracias a Dios y a todos ellos por

hacer esto posible



INDICE
RESUMEN e et e 8
ABSTRACT...... s 9
L. INTRODUGCCION ... .ottt ettt et este st te e te e tetesseestesseessessesseensassesstensesseensenseansesesseensessesnsans 10
1.1 Trayectoria el AULOT ......cccvieiieiieciie it ettt e te st e e et e e e saessaessseesseessaesseesseesssesnseasseensennses 10
1.2 Descripcion de 1a INSHEUCION..........cccviiiiiiiiieciee ettt sree e etee e sre e e veeesbeesveeeeseessaeeenes 11
1.3 Organigrama de 1a INSHUCION .........ceiveeieeiieeriereesteere et eeeseeeseeesbeesseesseesseessaesssessseesseesseenens 12
1.4 Areas y Funciones DeSempeiiadas.............ooouvueuvereiverveseeeseeseessesesseseeseeseeseeseeseesessesssneseens 13
II. DESCRIPCION DEL GEOMARKETING COMO INTELIGENCIA DEL TERRITORIO PARA
LA EMPRESA DE VENTA DIRECTA ......ooiiieeeeeeete ettt ettt 14
2 R\ 3 (1o T =103 4 (7o J OO SRS PRUU USRS 15
2.2, PTOCEAIMICTIEO ...c..eeuietiieieieetie ettt ettt ettt e bt e et e s et e e s beesteeeebeentesneeneenseeneeneeseeeneens 18
2.2.1 Datos Demograficos GENETALES ...........ccceeruieriierieiiieieeitesite sttt ettt et e e et e e 18
2.2.2 Poblacion por SeX0 Y Edades .......ccviiiiiiieriieiecieceeee ettt 25
2.2.3 Densidad Poblacional ...........c.cooiiiiiiiiiiieiesieeeee ettt e 27
2.2.4 Poblacion por Nivel SOCIOCCONOMICO........cverieereerierierieseeesresereereeseesseessaesssessseesseesseesses 28
2.2.5 Ingreso mensual por Nivel SOCIOECONOMICO ....c.eevuiieiieriieriieniierieeieeeesieeeiee et 29
2.2.6 Gasto Mensual por Nivel SOCIOECONOMICO .......ccveevierierrieriierirenreereesseesseesresseeseesseesseensns 29
2.2.7 Actividades Econdmicas Generales............cevieriieiieiiieiieniieriie et 30
B B 010111 T<3 (' (o TSRS 31
2.2.9 Entidades FINANCIETAS .........cocierieriiiieeieesitesite ettt ettt st eteeteesteesaeesnaesaneeneenseennes 32
2.2.10 VIAS A8 ACCES0S ...eeueieuiieiieiieniiesite et et et esttesttesate e bt e seesseesseesaseenseenseesseesanesnsesaseeseanseanses 33
2.3. ANALISIS DEL PROCESO DE GEOMARKETING COMO INTELIGENCIA DEL
TERRITORIO ......ciiiieieeiieiet ettt et ettt e e s et e s e s seesseeseesbenseessensenseensensesssensensenssans 36
2.3.1 Zonificacion Territorial para Zona L...........cceccveeiieiieiienieieree e 38
2.3.1.INUMETo de Habitantes ...........ccceeriiriieiieeiiiesiieeie ettt sttt e saee e b e ebe e s e ens 38
2.3.1.2 Poblacion por SeX0 Y Edad........cceeviiiiiiiieiiecieci ettt 39
2.3.1.3 Densidad Poblacional .............cccocuiiiiiiiieiiiieeeee ettt e 39
2.3.1.4 Poblacion por Nivel SOCIOCCONOMICO. .......ccveereerierieriesirenresreesreesseesseesssessnessseessessseesens 40
2.3.1.5 Ingreso por Nivel SOCIOECONOMICO. ......cc.erteriirierrienieniietieieetente ettt sttt st sbeeaees 41
2.3.1.6  Gastos por Nivel SOCIOCCONOMICO ........ccuverurerrierieriereeerreeeeesseeseesseessnessesseenseenseenses 41
2.3.1.7  Actividades ECONOMICAS .......ccouieuieieiieiieie ettt ettt e eaeas 42
2.3.1.8  Entidades FINANCIETAs ...........cccceeiiiiniiiiiieriieieieeitetee ettt st 42
2.3.1.9  VIAS A€ ACCES0. ittt ettt ettt ettt st ettt e b e s he e et et e b e b aes 43
2.3.2 Zonificacion Territorial para Zona Il............cccevviieoiieiiienienienie e 44
2.3.2.1NUMEro de HabItantes ..........cceeieriieieieiieiee sttt ettt sae et e eeesneeneas 44
2.3.2.2 Poblacion por SeX0 Y Edad.......cccvviiiiieiieiecieeeeeeteee e 44
2.3.2.3 Densidad Poblacional .............cccceiiiiiioiiieece et 45
2.3.2.4 Poblacion por Nivel SOCIOCCONOMICO. .......ccuverreereerierierteerreseeesseeseesseessnessesseenseesseenses 46

2.3.2.5 Ingreso por Nivel SOCIOCCONOIMICO. ........ccvieereieiiieeiieerieesreeerireesteeesreeeseaeesseeessseesseeenes 47



2.3.2.6  Gastos por Nivel SOCIOCCONOIMICO .....cc.uiieriieriieeiieeriieeeieeesireesreeestaeesseessseeessseessseeanes 47
2.3.2.7  Actividades ECONOMICAS .......cccuiruirieriiiiieieiteeieeie ettt sttt 48
2.3.2.8  Entidades FINANCIEIAS .......c.cevtiriiiiiieiiesieeie ettt ettt et 48
2.3.2.9  VIAS A8 ACCES0 - uuiiuiitieuieteeitete ettt ettt sttt et e bttt et e bt et e et es et e bt st e bt eae et e ebeenean 49
2.3.3 Zonificacidn Territorial para Zona IIL ............cooviiiiiiiiiiieiiieceeeesee et 50
2.3.3.1NUMEro de HabItantes ..........ccereeruiruieieiieieie ettt ettt 50
2.3.3.2 Poblacion por SeX0 y Edad......cooiiiiiiiiiiiee e 50
2.3.3.3 Densidad Poblacional .............cccceiiiiiiiriiiiieee e e 51
2.3.3.4 Poblacion por Nivel SOCIOCCONOMICO. ........eeeviieriieeiieeieieeeiieertreesteeesteeesaeesreeesereesseeanes 52
2.3.3.5 Ingreso por Nivel SOCIOCCONOMICO. ......ceruieruieriieiieiieitenttenitesiteeee et e ste et esaaeebeebe e e enaes 53
2.3.3.6  (Gastos por Nivel SOCIOCCONOMICO ........ccuververrierieriereeereresseeseesseesseesssessesseesseessesssns 53
2.3.3.7  Actividades ECONOMICAS .........ceeouiriiieriieitieiieeie ettt sttt et ettt st e 54
2.3.3.8  Entidades FINAnCIETas ..........cccccoeieiieriiiieieriiee ettt 54
2.3.3.9 Vi8S A€ ACCES0..uuiuiieiieiieitie ettt et et et et e ettt et e bt e s st e sate e te e teesbeeeaeesnteeabeebeeneenaes 55
2.3.4 Zonificacion Territorial para Zona IV .........cccceevvieiieiieniesieceece e 55
2.3.4. INUMET0 de Habitantes ..........ccceeriiriiiiiieiiieciieeie ettt ettt ettt et e st st e e esaeeeas 55
2.3.4.2 Poblacion por SeX0 Y Edad.......cccceevuiiiieiieiecieceet e 56
2.3.4.3 Densidad Poblacional ..............cooiiiiiiiiieiiinieieee et 57
2.3.4.4 Poblacion por Nivel SOCIOCCONOMICO. .......ccverveerierieriesirerresreesseesseesseesssessesseesseessessens 58
2.3.4.5 Ingreso por Nivel SOCIOECONOMICO. ......cccuieruieriieiieiieitesttenitesteeeeeteesteesieeseeebeesbeesseenas 58
2.3.4.6 Gastos por Nivel SOCIOCCONOMICO. ........ccuierrrerrerrierierriesreessresreareesseesseesseessesseessessseessns 59
2.3.4.7 Actividades ECONOMICAS..........cevirriiiiiieriieriteeie ettt ettt st te et esaeesaaesbeebeeneesnes 60
2.3.4.8 Entidades FINANCIETAS .......cceerieriiiiiiieeiteeiie ettt ettt st et esaeesntesaneebeesneennes 60
2.3.4.9 VIAS A€ ACCESO ..eentinieietienieete ettt ettt ettt e et e a et e e st et e e st et e teen e e sesaeentenaeeneeneeeneenean 60
2.3.5 Comparativo de la Zonificacion Territorial ..........ccccooerieriniiiininiinenieeeeeceeeeseen 61
2.3.5. 1NUMEro de Habitantes ..........ccceeieiiiriieieiieiee ettt ettt et 61
2.3.5.2 Poblacion por SeX0 ¥ Edad........coooiiiiiiiiiiiiie e 62
2.3.5.3 Densidad Poblacional .............cccceiieiiiiiiieeie e 63
2.3.5.4 Poblacion por Nivel SOCI0ECONOMICO. .....c..ceruiririeriirieiiniteienieetesie sttt 63
2.3.5.5 Ingreso por Nivel SOCIOCCONOMICO. .......ccuverirerrerrierieriesieeseesreereeseesseesseessnesseessessseesens 64
2.3.5.6 Gastos por Nivel SOCIOCCONOMICO. .......eeruiereerreeriereereerteestesreareeseesseessaessessseenseenseenses 65
2.3.5.7 Actividades ECONOMICAS.........ceiiiiiiiieieiieieie ettt ettt et eee e eneas 65
2.3.5.8 Entidades FINANCIETAS ......cccuevuirieriiriiiieiieteie sttt ettt sttt 66
III. APORTES MAS DESTACABLES EN LA EMPRESA ......ooooiieeeeeeeeeeee e 68
IV. CONCLUSIONES ...ttt ettt ettt st et et b et s bt et e bt et e ntesbeeeesbeentens 69
V. RECOMENDACIONES ... oottt ettt ettt ettt e e et estesteeseeneesaeeneesseeseesesseeneens 71
VL REFERENCIAS ...ttt ettt ettt ettt et e et et et e te e et e aeese et e sseeneesesneensesseennens 72

VIL ANEXOS ...ttt et s st s sae s ae e e 74



INDICE DE FIGURAS
Figura 1. Estructura Organizacional de la empresa Azzorti...........coovviieieiiiennnennn. 12
Figura 2. Poblacion asentada en las partes alta del distrito San Juan de Lurigancho........ 19

Figura 3. Crecimiento de Poblacion de San Juan de Lurigancho vs el Afio anterior........20

Figura 4. Crecimiento de Poblacion por censos del Distrito de San Juan de Lurigancho...21

Figura 5. Evolucion de la poblacion entre los afios 2009 al 2018.............covviviinnnnn.n. 22
Figura 6. Poblacion Pais vs Poblacion Distrito...........o.ooeiiiiiiiiiiiiiiiii e, 23
Figura 7. Poblacion Lima Metropolitana vs Poblacion Distrito...............ocooviiiiinnnane. 23
Figura 8. Poblacion de los diferentes distritos de Lima Metropolitana.......................... 24
Figura 9. Pirdmide de Poblacion por GEnero.............coeviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiin i, 26
Figura 10. Densidad Poblacional por afios............cooeiieiiiiiiiiiiiiii e, 27
Figura 11. Poblacion por Nivel S0CioeconOmico. .........ouuvuiiuiiuiniiiiiiiiiiineennn, 28
Figura 12. Ingreso promedio mensual por Nivel Socioecondmico...............coevennn... 29
Figura 13. Gasto promedio mensual por Nivel Socioecondmico.............c.vveveininninn.. 30
Figura 14. Primer acceso al diStrito...........oouiiuiiiiiii e 33
Figura 15. Segundo acceso al distrito..........ooeviiiiiiiiiii i, 34
Figura 16. Tercer acceso al diStrito...........oiuuiiiiiii i, 34
Figura 17. Cuarto acceso al distrito...........ooueiueiiiiii e, 35
Figura 18. Cantidad de Poblacion 2012-2017 Zona L., 38
Figura 19. Rango Etario Zona l..........oooo i, 39
Figura 20. Densidad Poblacional de Zona l.......... ..., 40
Figura 21. Poblacion por Nivel Socioecondmico Zonal.............coooiiiiiiii 40
Figura 22. Ingreso promedio mensual Por Nivel Socioecondmico Zonal...................... 41
Figura 23. Gastos promedio mensual por Nivel Socioecondmico Zonal....................... 42
Figura 24. Cantidad de Poblacion 2012-2017 Zona Il...............cooiii . 44
Figura 25. Rango Etario - Zona Il........ ... e, 45
Figura 26. Densidad Poblacional de ZonaIl................cooiiiiiiiiiiiii e, 46
Figura 27. Poblacion por Nivel Socioecondmico Zonall............c.ooooiiiiiiiiiiiine. 46
Figura 28. Ingreso promedio mensual Por Nivel Socioecondmico Zonall.................... 47
Figura 29. Gastos promedio mensual por Nivel Socioecondmico Zonall...................... 48
Figura 30. Cantidad de Poblacion 2012-2017 Zonalll............coooiiiiiiiiiiiiiiiiiiie, 50

Figura31.Rango Etario ZonaIll............ooiiiiiii e 51


file:///D:/BKP-JOEL%20GARCIA/DISCO-D/DUPREE-2018/Tesis/tesis-joel%20-%20copia/Avances/indice-resultados%20-%20copia.docx%23_Toc60077093
file:///D:/BKP-JOEL%20GARCIA/DISCO-D/DUPREE-2018/Tesis/tesis-joel%20-%20copia/Avances/indice-resultados%20-%20copia.docx%23_Toc60077094
file:///D:/BKP-JOEL%20GARCIA/DISCO-D/DUPREE-2018/Tesis/tesis-joel%20-%20copia/Avances/indice-resultados%20-%20copia.docx%23_Toc60077094

Figura 32.
Figura 33.
Figura 34.
Figura 35.
Figura 36.
Figura 37.
Figura 38.
Figura 39.
Figura 40.
Figura41.
Figura 42.
Figura 43.
Figura 44.
Figura 45.
Figura 46.
Figura 47.

Densidad Poblacional de Zona IIl.............oooooiiiiiiiiiiiie, 52
Poblacion por Nivel Socioecondmico Zona Ill...............coocoiiiiiiiiin, 52
Ingreso promedio mensual Por Nivel Socioecondémico Zonalll.................... 53
Gastos promedio mensual por Nivel Socioecondomico Zonalll.................... 54
Cantidad de Poblacion 2012-2017 ZonalV..........oooiiiiiiiiiiiiiiiiiiie, 56
Rango Etario ZonaIV.......ooiiiiiiii e 57
Densidad Poblacional de ZonaIV...... ..., 57
Poblacion por Nivel Socioecondmico ZonalV...........coooiiiiiiiiiiiiiinnnn. 58
Ingreso promedio mensual Por Nivel Socioeconémico ZonalV.................... 59
Gastos promedio mensual por Nivel Socioecondémico ZonalIV.................... 59
Comparativo de Poblacion 2012-2017 por Zonas.........c.ceeveeeireeeneanneennnn. 61
Comparativo del Rango Etario por Zonas — Poblacion 2017........................ 62
Comparativo de Densidad Poblacional por cada Zona............................... 63
Comparativo de la Poblacion y Nivel Socioeconémico por Zonas................. 64
Comparativo de Ingreso promedio mensual y Nivel Socioeconémico ............ 64

Comparativo de gasto promedio mensual y Nivel Socioeconémico por zonas....65



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Incremento Poblacional en el periodo del 2000-2017............cccevveiiiinnnn... 20
Tabla 2. Numero de Habitantes por SEX0........ovueiriitiiiietiieieieie e eeeaanans 25
Tabla 3. Rango etario por sexo del distrito de San Juan de Lurigancho..................... 25
Tabla 4. Listado de mercados del Distrito San Juan de Lurigancho..............ccccveveverneen. 31
Tabla 5. Oficinas Bancarias en San Juan de Lurigancho.........................oooiai. 32
Tabla 6. Agentes Bancarios en San Juan de Lurigancho.....................coooiinn. 33
Tabla 7. Numero de Entidades Financieras - Zona I.................ooiiin 42
Tabla 8. Numero de Agentes Bancarios - Zona l.................ooooiiiiiiiiiii i, 43
Tabla 9. Numero de Entidades Financieras - Zona IL................oooiiiiiiiiiiiiinnan, 48
Tabla 10. Numero de Agentes Bancarios - Zona Il.................ooooiiiiiiiiiiiiien, 49
Tabla 11. Numero de Entidades Financieras - Zona IIl...................cooiiini, 54
Tabla 12. Numero de Agentes Bancarios - Zona IIl....................ooat, 55
Tabla 13. Numero de Entidades Financieras - Zona IV...............cooiiiiiiiiiin. 60
Tabla 14. Numero de Agentes Bancarios - ZonaIV.......c.....coooiiiiiiiiiiiiiiiiii i, 60
Tabla 15. Numero de Mercados pOT ZONaS. ......ooeeeeeureiinee et eieeieeieeaeeananns 66
Tabla 16. Numero de Oficinas Bancarias Por Zonas................ccooiiiiiiiiiiiiiin. .. 66

Tabla 17. Nimero de Agentes Bancarios por Zona..............ovviuiiiiiiiiiiinnnenineennnn. 67



RESUMEN

El objetivo del presente informe es plasmar mi experiencia profesional en el &mbito de
ingenieria geografica, durante mi trayectoria en las empresas de venta directa utilizando como
herramienta el geomarketing y los sistemas de informacion geografica con el fin de optimizar
la zonificacidn territorial para el incremento de ingresos en la empresa. Siendo responsable en
el area de inteligencia de territorios en empresas de venta directa, es fundamental realizar una
zonificacion territorial para que esta sea optima y pueden tener las mismas oportunidades de
crecimiento. Por medio del geomarketing se evalu6 el comportamiento del territorio en base a
las variables demograficas como los estratos socioecondmicos, cantidad de poblacion,
densidad poblacional, ingreso por nivel socioeconémico, cantidad de agentes bancarios,
mercados, estrato socioecondmico al que esta dirigido el portafolio de productos, etc. También
al realizar una zonificacion territorial se puede considerar las variables comerciales como:
cantidad de clientes; y variables adicionales que la empresa crea conveniente a evaluar. En el
presente informe se ha evaluado cuatro zonas territoriales donde se considera que el portafolio
esta dirigido a un estrato socioeconomico de nivel C y D, encontrandose los siguientes
resultados: La zona territorial I, Il y I'V; es apto para el negocio de venta directa ya que presenta
una poblacion agrupada en el nivel socioecondomico C y D. La zona territorial III; presenta una
poblacién mayor a diferencia de las otras zonas para compensar el alto porcentaje de nivel
socioecondmico E que presenta. Con el presente informe y los resultados obtenidos se puede
concluir que la carrera de ingenieria geografica con ayuda del geomarketing y los sistemas de
informacion geografica es fundamental para las empresas de venta directa para la toma de
decisiones.

Palabras clave: geomarketing, zonificacion territorial, venta directa



ABSTRACT

The objective of this report is to capture my professional experience in the field of
geographic engineering, during my career in direct sales companies using geomarketing and
geographic information systems as a tool in order to optimize territorial zoning to increase
income. in the company. Being responsible in the area of territory intelligence in direct sales
companies, it is essential to carry out territorial zoning so that it is optimal and they can have
the same growth opportunities. Through geomarketing, the behavior of the territory was
evaluated based on demographic variables such as socioeconomic strata, population size,
population density, income by socioeconomic level, number of banking agents, markets,
socioeconomic stratum to which the product portfolio is directed. , etc. Also when carrying out
territorial zoning, you can consider commercial variables such as: number of clients; and
additional variables that the company deems appropriate to evaluate. In this report, four
territorial zones have been evaluated where it is considered that the portfolio is aimed at a
socioeconomic stratum of level C and D, finding the following results: Territorial zone I, II and
IV; It is suitable for the direct sales business since it has a population grouped in the
socioeconomic level C and D. Territorial zone III; It has a larger population unlike the other
areas to compensate for the high percentage of socioeconomic level E that it presents. With this
report and the results obtained, it can be concluded that the geographic engineering career with
the help of geomarketing and geographic information systems is essential for direct sales
companies for decision making.

Keywords: geomarketing, territorial zoning, direct selling
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I. INTRODUCCION

1.1 Trayectoria del Autor

Agripino Joel Garcia Cubillas; Egresado de la escuela de Ingenieria Geografica en el
afio 2014; Bachiller en Ingenieria Geografica con 8 afios de experiencia en el rubro de Venta
Directa

Desde noviembre del 2015 ingrese a la empresa Dupree Venta Directa con el puesto de
Asistente de Georreferenciacion, realizando los lineamientos y la sistematizacion para la
georreferenciacion de los clientes, logrando obtener de 0 a 8 000 clientes aproximadamente
cada mes, asi como la zonificacion territorial a nivel Nacional.

En el 2017 tuve un ascenso como Analista, realizando actividades y proyectos
relacionados con zonificacion y logistica; se logro realizar los lineamientos para la zonificacion
territorial a nivel nacional para el &mbito urbano y rural, obteniendo 39 zonas en Limay 73 en
provincia. Se desarrollo un plan de expansion territorial para ingresar a nuevos mercados en el
interior de Pais incrementando nuevos clientes.

En el 2020 obtuve el puesto de Coordinador de Inteligencia de Territorios donde soy
responsable de velar por la zonificacion territorial con proyectos relacionados de zonificacion,
facturacion, logistica, ventas, cobranza, Geomarketing con la misiéon de incrementar la
presencia de la empresa en nuevos mercados, coordinando con diversas areas para la mejora
continua de los procesos internos de la compaiia. Se logro desarrollar un aplicativo mévil que
es usado para el personal en campo de tal forma que logra ubicar los clientes para una gestion
de visita optima; Se logro desarrollar la zonificacion territorial a nivel nacional de 70 zonas
para otra marca de la misma empresa.

En febrero del 2015 a noviembre 2015 desempefie el cargo de Coordinador de
Desarrollo Distributivo en la empresa Visual Impact, en cargado del Trademarketing de los

gestores en campo, donde logre desarrollar rutas légicas para un mejor desempeio y
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minimizando tiempos de traslados del personal en campo, asi como proyectos relacionados a
georreferenciacion.

En junio del 2014 me desempefie como Verificador de campo en Reniec

En enero del 2013 a junio del 2014 me desempeiie como Practicante de Inteligencia de
Territorios en la empresa Avon, en cargado de la actualizacién de direcciones, asi como la
georreferenciacion de los clientes a nivel nacional, logrando realizar la generacién de mapas
digitales para el personal de campo.

En el 2012 realice practicas en la municipalidad de Carabayllo, desempefiando diversas
tareas como, verificador en campo para visacion de planos para instalacion de agua potable y

luz eléctrica.

1.2 Descripcion de la Institucion

Dupree Venta Directa es una empresa colombiana y cuenta con mas de 60 afios de
presencia en el mercado colombiano ofreciendo el catdlogo mas diversificado de la region, con
productos de moda, hogar, fragancia y joyeria. Cuenta con alianzas estratégicas con marcas
lideres en cosmética y cuidado personal. Actualmente estd presentes en 5 paises de América
Latina: Colombia, Pert, Ecuador, Bolivia y Guatemala. Donde, a través de la venta directa,
busca trascender con un propdsito: “Hacer que mas mujeres apuesten por ellas mismas”. Tiene
operaciones con un enfoque sostenible, donde a diario busca generar un impacto positivo en la
sociedad, en los miles de clientes y sus familias.

e Mision:

Dupree Venta Directa impulsa el desarrollo integral de la mujer a través de un negocio
propio de calidad, motivandolas a hacer de su calidez y autenticidad el principal motor para la

realizacion de sus suefios y de su familia.
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e Vision:
Ser la compaiiia Latinoamericana de Venta Directa donde mas mujeres deciden apostar
por su crecimiento integral porque creen en ellas en todas sus posibilidades para seguir

transformando sus vidas.

1.3 Organigrama de la institucion
Figura 1

Estructura Organizacional de la empresa Azzorti
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1.4 Areas y Funciones Desempeiiadas

Actualmente me desempefio como Coordinador de Inteligencia de Territorios dentro

del Area de Ventas donde desempefio las siguientes Macro funciones:

Realizar la zonificacion territorial de Venta en todo el Pais de acuerdo con las
necesidades de la empresa.

Realizar el balanceo de Territorios para obtener una homogeneidad dentro de los
Territorios de Venta.

Responsable de la Georreferenciacion de Clientes y estandarizacion de direcciones.
Realizar mapas temadticos para la Gerencia de acuerdo con las solicitudes o
estrategias de venta a realizarse.

Responsable de la expansion en nuevos distritos donde no tenemos presencia de
clientes.

Analizar los Territorios de Venta por baja, media o alta demanda de los productos
que se ofrecen.

Responsable de identificar y alertar de los distritos que son afectados por algun
fendémeno climatologico, o agente externo para las diversas estrategias de la
compafiia.

Responsable de desarrollas y/o proponer nuevas herramientas 6 funcionalidades

para minimizar procesos dentro de la cadena logistica
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II. DESCRIPCION DEL GEOMARKETING COMO INTELIGENCIA DEL
TERRITORIO PARA LA EMPRESA DE VENTA DIRECTA
En el presente capitulo expone mi experiencia como profesional en las empresas de
venta directa realizando una zonificacion territorial considerando los estratos socioeconémicos
para la optimizacion del territorio donde utilizamos los sistemas de informacion geografica, en
esta descripcion desarrollaremos 4 territorios de ventas para el distrito de San Juan de
Lurigancho.
Para realizar la siguiente metodologia se debe realizar 2 preguntas
e /A que estrato socioecondmico esta dirigido los productos de la Empresa?
Este punto depende que nivel socioecondmico es al que debemos darle prioridad;
en este caso consideraremos estrato socioeconémico Cy D.
e ;De cuantas personas se dispone para trabajar en el espacio territorial a Zonificar?
No indicara cuantas segmentaciones debemos realizar en el territorio; Para nuestro
caso desarrollaremos 4 zonas.
Con esas 2 informaciones comenzamos a realizar un andlisis territorial a nivel macro del
distrito con las siguientes variables consideradas en el estudio siendo las siguientes: Numero
de habitantes, poblacion por sexo, densidad poblacional, poblacidon por nivel socioecondmico,
gastos por nivel socioecondmico, el tipo de actividades econdmicas, identificar los agentes
financieros, entre otras variables que involucra realizar una 6ptima zonificacion territorial, cada
una de las variables propuestos a analizar dependerd de acuerdo con la necesidad de cada
compaiiia, para esta metodologia utilizaremos las variables generales.
Una vez que obtenemos y analizamos las variables a nivel macro procederemos a

realizar la zonificacion territorial con la ayuda de los sistemas de informacion geografica.
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2.1. Marco Tedrico

La Venta Directa; se basa en la comercializacién de bienes de consumo y servicios que
se efectua directamente al consumidor (Figueiredo, 2005). Por lo tanto, es un negocio que nos
ofrece oportunidades empresariales para personas independientes sin la necesidad de contar
con un establecimiento comercial fijo. En la actualidad destacan un buen nimero de productos
como son: Cosméticos, perfumeria, articulos de tocador, productos de limpieza, joyeria, ropa,
etc. Las principales empresas que destacan en nuestro pais son: AVON, BELCORP, DUPREE,
NATURA, LEONISA, ORIFLAME, etc.

La Federaciéon Mundial de la Asociacion de Venta Directa indica qué es un canal de
distribucion utilizado por las mayores marcas globales y también empresas emprendedoras mas
pequefias para comercializar todo tipo de bienes y servicios, tales como joyeria, utensilios de
cocina, productos nutricionales, cosméticos, articulos para el hogar, energia y, seguros, y
muchos mas.

El canal de venta directa difiere de manera importante de la venta minorista. No se trata
solo de conseguir grandes productos y servicios en manos de los consumidores. Es también
una avenida donde las gentes con mentalidad empresarial pueden trabajar de forma
independiente para construir un negocio con una baja inversion en puesta en marcha y gastos
generales.

La Camara Peruana de Venta Directa menciona que la venta Directa es un sistema de
comercializacion de un producto de consumo o servicio, a través de un empresario
independiente (Ilamado también consultor independiente, distribuidor independiente, asociado
independiente), quien directamente brinda informacion sobre el producto o realiza
demostraciones sobre éste a los consumidores finales en sus viviendas y/o lugares de trabajo,
entre otros.

Por otro lado, Ongallo (2007) indica que es el corazén de la venta directa es el ser

humano, ya que la misma, como sistema de distribucion y comercializacién de productos, se



16
basa en la relacion personal, con grandes posibilidades de promocién individual, social y
empresarial.

De igual manera Rosenbloom (1991) le otorga a la venta directa una alta connotacion
de venta personal al destacar la parte de venta en el hogar: La venta directa es un método de
distribucion de bienes de consumo y servicios de forma personal, cara a cara (vendedor-
consumidor) fuera de un establecimiento comercial, fundamentalmente en el hogar.

Culminando con Vela y Bocigas (1992) define a la Venta Directa como el canal de
distribucion en el que el fabricante no utiliza intermediarios para llevar su mercancia hasta el
consumidor. Dichos autores ofrecen una acepcion de venta directa mas orientada a la
distribucion de la mercancia.

Otra herramienta importante dentro de una zonificacion territorial es el Geomarketing
que por ahora tiene diferentes definiciones donde podemos destacar los siguientes:

Pacheco y Hernandez (2016) nos define que el Geomarketing naci6 con el desarrollo y
evolucion de nuevas tecnologias geo demograficas de finales del siglo XX y en consecuencia
se considera una disciplina reciente, asi como Chasco (2003) considerara una disciplina que
podria definirse como un conjunto de técnicas que permiten analizar la realidad econémico-
social desde un punto de vista geografico a través de instrumentos cartograficos y herramientas
de estadistica espacial.

Por otro lado, Latour y Le Floch (2001) define como un Sistema integrado de datos,
programas informaticos de tratamiento, métodos estadisticos y representaciones graficas
destinadas a producir informacion util para la toma de decisiones, a través de instrumentos que
combinan cartografia digital, graficos y tablas. De igual manera Salvatore (2010) define como
la integracion de la geografia a diversos aspectos de la comercializacion y, por tanto, la
introduccion de parametros geograficos en la interpretacion de los fendémenos del mercado y

la comunicacion.
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Culminando con Alcaide (2012) define al geomarketing como el area del marketing
orientada hacia el conocimiento global del cliente, sus necesidades y comportamientos dentro
de un entorno geografico determinando, que nos ayuda a tener una vision mas completa del
mismo y a identificar sus necesidades. Ademas, menciona que los SIG, son una herramienta
mas que se integra en la informacion del marketing de una empresa.

Los Sistema de Informacion Geografica es un conjunto de herramientas que nos permite
integrar y relacionar grandes cantidades de datos, ayudandonos al usuario realizar consultas,
interactuar, manipular; facilitando asi la toma de decisiones de una manera rapida. Segun Perez
(2008) en una empresa de venta directa el uso de la herramienta SIG, se puede encaminar entre
otras tareas a la estructuracion de la red de distribucion. Un sistema de informacion geografica
se puede alimentar con los datos de ubicacion (direccion, barrio, ciudad etc.) de los clientes y
proponer una ruta Optima para la entrega de productos, teniendo en cuenta variables como
tiempos de desplazamiento, ventanas horarias, seguridad, estados de las vias, entre otras.

También Olaya (2014) define un SIG como un sistema de informacion disefiado para
trabajar con datos referenciados mediante coordenadas espaciales o geograficas. En otras palabras,
un sistema de informacion geografica es tanto un sistema de base de datos con capacidades
especificas para datos georreferenciados, como un conjunto de operaciones para trabajar con
esos datos.

La Geolocalizacion es una herramienta que nos ayuda a ubicar un punto con
coordenadas en un espacio geografico: Segiin Beltran (2014) lo define a la geolocalizacion
como la forma que tenemos que situar objetos o personas en el territorio mediante unas
coordenadas de latitud, longitud, y altura, quedando plasmada en un mapa. También Olmedo
(2011) es una disciplina de gran potencialidad que aporta informacién para la toma de
decisiones de negocio apoyadas en la variable espacial, permite analizar la situacion de un

negocio mediante la localizacion exacta de los clientes, puntos de venta, sucursales,



18

competencia, etc. localizandolos sobre un mapa digital o impreso a través de simbolos y colores
personalizados.

Los Agentes Bancarios segun el Diario Pera 21; define que son los que estan afiliados
a las entidades financieras y en donde se pueden realizar operaciones basicas como retiros,
depositos, giros, pagos de servicios, pagos de préstamos, entre otros. Actualmente no es de
sorprender verlos en bodegas, librerias, locutorios, boticas, cabinas de Internet, ferreterias,
peluquerias, panaderias y galerias comerciales.

La zonificacion territorial conocidas también como zonas, es la segmentacion en un
espacio geografico delimitados de manera equitativa con variables sociodemograficos y ventas.
También se puede describir como; Crear espacios (zonas) con iguales caracteristicas o
subdividir el territorio con alguna finalidad, generalmente para asignar usos del suelo. El
proceso consiste en crear divisiones o zonas para determinar diferentes usos. Suele ser una
estrategia habitual en los planes generales de ordenacion urbana, por ejemplo, para establecer
usos del suelo: terciario, residencial, zona verde.

La cobertura comercial es un indicador muy importante para el negocio. Dicho
indicador sirve para medir cuan cubierto o expandido esté el negocio en términos de superficie

y no es mas que el numero de clientes afiliados a la compaiiia por cada 1 000 habitantes.

2.2.  Procedimiento

2.2.1 Datos Demogrificos Generales

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informacion (INEI, 2018); nos indica que
el nimero de habitantes es la cantidad de poblacion censada en un intervalo de afio.

Para realizar el andlisis debemos tener en cuenta que San Juan de Lurigancho viene
siendo el distrito mas poblado del Pais. En cuanto a sus caracteristicas es un distrito que crecid

y viene creciendo sin planificacion urbana debido a la gran cantidad de inmigrantes que llegan
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al distrito, el cual ocasiona una presion demografica por vivienda, con el cual nace la

informalidad.

Figura 2

Poblacion asentada en las partes alta del distrito San Juan de Lurigancho

—g

Nota: Elaboracion proia

En la Figura podemos observar como la poblacion del distrito viene y sigue asentdndose
en los cerros, originando la informalidad y cual vulnerables son estando ubicados en los
sectores que no son suelos aptos para la urbanizacion.

La poblacion actual es de 1 millon 38 mil 495 habitantes segun el censo del 2017
realizado por el INEI (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica), con un crecimiento
promedio anual de 2.1 %, siendo considerada como uno de los distritos con mayor poblacion
por encima de algunas provincias, lo cual refleja una mayor demanda por parte de los habitantes
a servicios de educacion, alimentacion y servicios basicos que tendran que ser atendidos por el
sector publico y privado.

Actualmente San Juan de Lurigancho viene siendo una zona atractiva para la ubicacion
de los malls y a la comercializacion de productos masivos o servicios que conlleva a grandes

cantidades de clientes como son las empresas de venta directa (Belcorp, Unique, Avon, Natura,
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Azzorti, etc.); Por lo tanto, éstas grandes empresas ven con buenos ojos para establecer sus
negocios en el distrito.

A continuacion, se presenta un analisis del nimero de habitantes del distrito.

Tabla 1

Incremento Poblacional en el periodo del 2000-2017

Distrito Poblacion Poblacion Saldo Incremento
2000 2017 Demografico 2000-2017 (%)
San :Juan de 770,525 1038495  267.970 25 800
Lurigancho

Fuente: INEI. Elaboracion Propia

En la tabla anterior nos muestra el crecimiento poblacional del distrito, segtin los datos
del ultimo censo de Poblacién y Vivienda del afio 2017; Adaptada de la informacion del
Instituto Nacional de Estadistica e Informatica; El distrito de San Juan de Lurigancho cuenta
con una poblacion 1°038.495 habitantes y en el afio 2000 era de 770.525, lo que significa un
aumento de cerca de 267,970 habitantes en el espacio de diecisiete afios; es decir un incremento
del 25.8% en ese periodo; gran parte de este incremento debe atribuirse a las zonas de

expansion del distrito que se vienen asentando en las zonas altas del distrito.

Figura 3

Crecimiento de Poblacion de San Juan de Lurigancho vs el Ario anterior
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Fuente: INEI, elaboracion propia
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En la Figura (3) se aprecia como la poblacion de San Juan de Lurigancho en los ultimos

7 anos desde el 2009 al 2017 tiene un incremento de la poblacién de un 15.5% teniendo un

crecimiento promedio de 2.1% por afio.

Figura 4

Crecimiento de Poblacion por censos del Distrito de San Juan de Lurigancho
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la figura (4); podemos analizar el crecimiento poblacional del distrito por censos que

tiene un historial con mas de cuarenta y cinco afios entre 1972 al 2017.Se observa que el

crecimiento acelerado fue ente los afios 1972 al 1981.También el comportamiento se viene

dando entre los otros afos.

Si analizamos a nivel espacial el comportamiento del avance de la poblacién en una

zona del distrito en estudio, podremos notar que entre los afios 2009 al 2018, existié un

crecimiento notable ubicados normalmente en los espacios donde existe vulnerabilidad para la

poblacion. En la Figura (5), se realizé una comparacion de la poblacion ubicados en las laderas

del cerro.
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Figura 5

Evolucion de la poblacion ente los arios 2009 al 2018 de San Juan de Lurigancho

Por su parte, el crecimiento de la poblacion del distrito esté ligado a varios factores. El
primero es la necesidad de territorios para sus viviendas. Segin la Asociacion de
Desarrolladores Inmobiliarios (ADI, 2019); indica que los distritos con menor precio de metro
cuadrado son: San Juan de Lurigancho, Comas y Ate. Dado los costos, la poblacion
desfavorecida no tiene otra opcidén que ubicarse en terrenos mas econdmicos, pero al mismo
tiempo menos provistos y que presente mayor riesgo. Siendo estd poblacion ubicada en las

laderas de los cerros, ocasionando la consolidacion de ellos en los Gltimos afios.
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Figura 6

Poblacion Pais vs Distrito San Juan de Lurigancho
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En la figura (6), muestra el porcentaje que representa la poblacion del distrito de San
Juan de Lurigancho VS la poblacion del Pais entre los afios 2012 al 2017, siendo un periodo
de cinco afios de estudio. Segtin el INEI, el porcentaje promedio de representacion del distrito
San Juan de Lurigancho versus el pais en el periodo de cinco afios es de 3.5%.

Figura 7

Poblacion Lima Metropolitana vs Distrito San Juan de Lurigancho
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Fuente: INEI, elaboracién propia

En la figura (7), muestra el porcentaje que representa San Juan de Lurigancho VS la
Poblacioén de Lima Metropolitana en los afios 2012 al 2017 siendo el promedio 12.35%. Entre
los afios 2012 al 2015, la poblacion del distrito versus Lima Metropolitana representa un

minimo crecimiento a comparacion en los afios 2016 al 2017 que el crecimiento es mayor.
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Figura 8

Poblacion de los diferentes distritos de Lima Metropolitana
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En la figura (8) se analiza los distritos que en este tltimo censo del 2017 han sufrido un
crecimiento poblacional. Por lo tanto; se aprecia que el distrito de San Juan de Lurigancho
representa el 12% de la Poblacion siendo el distrito de mayor representacion en Poblacion;
Comparando al 3.50% del distrito de Santiago de Surco que representa 31.4% de la poblacion
de San Juan de Lurigancho. Otro distrito que ha crecido o vienen creciendo a agigantados pasos
es San Martin de Porres representando el 7.6% seguido por Ate con un 6.8%. En cuarto puesto
se encuentra el distrito de Comas representado el 5.7%. Se concluye que el crecimiento
poblacional se estd dando en los conos Este y Norte, comprobando lo que manifiesta la

Asociacion de Desarrolladores Inmobiliarios (ADI, 2019).
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Segun el Instituto Nacional de Estadisticas e Informatica (INEI, 2018) el sexo y la edad

son las dos caracteristicas demograficas mas importantes en la composicion de las poblaciones.

Tabla 2

Numero de Habitantes por sexo del distrito de San Juan de Lurigancho

Sexo N. De Hab % De Participacion
Femenino 573,813 50.40%
Masculino 564,641 49.60%
Total 1,138,454 100.00%

Fuente: INEI, elaboracion propia

En la Tabla 2 la poblacion masculina es de 564 641 hab. representando el 49.60% de la

poblacion total; la poblacion femenina es de 573 813 hab. Representando el 50.40% de la

poblacion total; es decir existe mas mujeres que hombres.

Tabla 3

Rango etario por sexo del distrito de San Juan de Lurigancho.

Ra“?" Hombres Mujeres Total % De
Etario Represent
0-4 55,075 49,045 104,120 9.15%
5-9 49,928 43,670 93,598 8.22%
10- 14 52,852 50,817 103,669 9.11%
15-19 57,265 62,799 120,064 10.55%
20-24 66,720 68,922 135,642 11.91%
25-29 55,927 58,826 114,753 10.08%
30-34 44,156 49,098 93,254 8.19%
35-39 40,004 42,193 82,197 7.22%
40-44 33,588 35,045 68,633 6.03%
45-49 28,677 31,227 59,904 5.26%
50-54 24388 25,625 50,013 4.39%
55-59 18,689 19,437 38,126 3.35%
60-64 14,217 13,176 27,393 2.41%
65-69 9,180 9,038 18,218 1.60%
70-74 6,095 5,948 12,043 1.06%
75-79 4,166 4,125 8,291 0.73%
80 a mas 3,714 4,822 8,536 0.75%
Total 564,641 573,813 1,138,454 100.00%

Fuente: INEI, elaboracion propia
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En la Tabla (3) podemos apreciar que la poblacion del distrito de San Juan de
Lurigancho es un distrito con una poblacion joven; ya que los rangos de edad que representan
un alto porcentaje son de los 15 a 34 afos. El primer rango de edad que cuenta con una mayor
poblacion fluctia entre los 20 a 24 afios, siendo representada por 135,642 hab. representando
el 11.91% del total de habitantes tanto en hombres como mujeres. El segundo grupo de edad
es de 15 a 19 afios, siendo representado por 120,064 hab. representando el 10.55% del total de
habitantes. En tercer lugar, se encuentra el grupo de 25 a 29 anos, siendo representado por
114,753 representado el 10.08% del total de habitantes.

En las empresas de Venta Directa, este analisis es muy importante ya que conoce a qué
rango de edades estara enfocado nuestra estrategia de venta. Teniendo en cuenta que la minima
edad para elaborar es de 18 afios y analizando los rangos etarios del distrito, se verifica que el
distrito de san juan de Lurigancho tiene un alto porcentaje de habitantes jovenes.

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas e Informatica (INEI, 2018); nos indica que
la piramide poblacional, presenta una informacién de generaciones y los cambios en la
estructura de sexo y edad.

Figura 9

Pirdmide de Poblacion por Género
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Fuente: INEI, elaboracion propia
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En la figura (9); se aprecia una poblacion muy joven los cuales van entre los rangos de
20 a 24 afios, con un incremento muy marcado a diferencia de los otros grupos etarios, con un
ligero incremento en la poblacién femenina. Para el Censo 2017, se aprecia una poblacion
joven con un aumento en la parte inferior de la pirdmide, y un tanto incremento en la poblacion
femenina. Asimismo, se observa, que el distrito existe una disminucion longeva muy marcada

entre los rangos de 65 a 79 afios.

2.2.3 Densidad Poblacional

Segtin el Instituto Nacional de Estadisticas e Informatica (INEI, 218), nos indica que la
densidad poblacional, es un indicador que permite evaluar la concentracion de la poblacion de
una determinada area geografica. La densidad poblacional se mide por el nimero de habitantes
por kilémetro cuadrado, que se encuentra en una determinada extension territorial.

La densidad poblacional de San Juan de Lurigancho para el afio 2017, es 8677,2 hab.
/km?, este valor fue calculando con la poblacion del distrito siendo 1 038 495 habitantes y con
su superficie de 131,2 km?.

Tomando como referencia la informacién censal del INEI del 2000 al 2004; se observa
que en los ultimos cuatro afios el promedio de la densidad poblacional fue de 8410,8 hab. /Km?

al ano 2017.

Figura 10

Densidad Poblacional por anios
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En la figura (10); se muestra que en 2012 el numero de personas por kilémetro cuadrado

fue de 7,819.59 en 2014 alcanzo 8,152.18 en 2017 subi6 a 8,677.23 habitantes por Km?.

2.2.4 Poblacion por Nivel Socioeconomico

De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica e Informacién (INEI, 2018), el nivel
socioeconomico es aquel que capta la informacion sobre los ingresos de los hogares. Para el
calculo se utiliza la encuesta Nacional de Hogares y del Censo de Poblacion y Vivienda, y otras
trecientas variables.

Para el andlisis del territorio que se estd estudiando es muy importante los datos
econdémicos ya que podremos saber a qué nivel socioecondémico nos estamos afrontando y

poder armar una estrategia comercial.

Figura 11
Poblacion por Nivel Socioeconomico
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En la figura (11); podemos visualizar el nivel socioeconomico “D” es el que predomina
por lo que realizar un analisis de este tipo es muy importante al momento de tomar decisiones
en el area de Ventas ya que podemos analizar qué tipo de producto como empresa puedo lanzar
para una poblacion con un nivel socioeconémico “D” representando el 36.8% con respecto a
la poblacidon, seguidamente le sigue el nivel socioecondmico “C” representando el 36.0% y en

tercer lugar el nivel socioeconomico “E” con un 15.5%.
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2.2.5 Ingreso mensual por Nivel Socioeconémico
De acuerdo con los resultados del ultimo censo realizado por el INEI (2018) para San

Juan de Lurigancho presenta el ingreso mensual por nivel socioeconémico.

Figura 12

Ingreso Promedio Mensual por Nivel Socioeconémico
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En la figura (12); Para el afio 2017 se muestra que el nivel socioecondmico “C” es el
de mayor ingreso, el cual representa el 46% de toda la poblacion. Seguido por el nivel
socioeconomico “D” representando el 25%, en el tercer lugar el nivel “B” con el 18%. Para
una zonificacidn territorial es muy importante tener en cuenta los ingresos mensuales por nivel
socioecondmico ya que la empresa podra dirigir la venta al sector donde tenga mayores

ingresos.

2.2.6 Gasto Mensual por Nivel Socioeconomico

De acuerdo con los resultados del tltimo censo realizado por el INEI para San Juan de
Lurigancho presenta los gastos mensuales por nivel socioecondmico. Los gastos que realiza la
poblacion del distrito son de Transporte, mantenimiento en casa, salud, vestido y calzado,

alimentos y bebidas, esparcimiento y otros gastos.
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El gasto mensual por nivel socioecondmico a estudiar con mas detalle dependera de los
productos que va a ofrecer la empresa de venta directa (Rubro de Productos de Belleza,

Calzado, vestimenta, etc.).

Figura 13

Gasto promedio mensual por Categorias del aiio 2017
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Fuente: INEI, elaboracion propia

En la figura (13); La poblacion de San Juan de Lurigancho dentro del nivel “C”; genera
un mayor gasto en los rubros del sector salud representando el 52.6%, seguido por
vestido/calzado con el 51.6% y transporte 49.7%. Seguido del nivel socioecondémico “D”

representando el 43.9% en alimentos y bebidas.

2.2.7 Actividades Econdémicas Generales

De acuerdo con el ultimo censo realizado por el INEI, se puede decir que el rol
economico del distrito, la actividad manufacturera es la mas importante del distrito con un
42,3% seguido del comercio al por mayor y menor con un 15,3%; mientras que en tercer lugar

estad siendo representada por la educacion representando el 7,6%.
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Dentro de la venta directa uno de los puntos importantes son los Mercados ya que contribuye

para la captacion de clientes; por lo que se debe tener en cuenta los puntos de abastecimientos

como los mercados.

Tabla 5

Listado de Mercado de San Juan de Lurigancho.

MERCADOS MERCADOS MERCADOS
El Progreso De Los Pinos Mini Market La Economica Asoc.De Product.Y Comerc.Agropec.Sjl
Las Flores Sefior De Los Milagros El Bosque
Municipal 1 Los Lirios Mcdo.Modelo De Caja De Agua
Mcdo. Los Pinos San Martin Nueva Esperanza
Mariategui C.C. Las Camelias El Carmen De Chacarilla

Asoc.Comerc. Paradero 10
Canto Grande
Carlos Mariategui
Corazon De Jesus
6 De Junio
Valle Sagrado
Asoc. Tercer Milenio Y/O Calle 2
Mcdo. Virgen De Las Nieves
Asoc De Trabajadores
Asoc.De Informales 5 De Huascar
Asoc.Comercial Integral Guadalupe
Andres Avelino Caceres
Mcdo. 10 De Octubre
Mcdo. Informal Huascar
Mcdo. Micaela Bastidas
Mcdo.Central 5 De Noviembre
Jose Carlos Mariategui
19 De Mayo
Asoc. De Comerc. Paradita 20 De Junio
Asoc. De Comerc. La Union
Mcdo. Arriba Peru
Mcdo. Central De Bayovar
Modelos Los Alamos
Mcdo.Huascar

Sagrada Familia
Modelo Huancaray
Canto Rey
Los Molles
Asoc. Israel
Virgen De La Natividad
Sarita Colonia
4 De Agosto
El Coloso
Minimarket Santa Rosa
Mcdo.Mariscal Caceres
Ascani-Asoc.De Comerc.
27 De Octubre
Mcdo.Modelo Los Heraldos
Modelo Santa Maria
29 De Abril
Asoc.De Comerc.Siglo Xxi
Santa Maria
7 De Junio
Sefior De Muruhuay
Cantera
Asoc. De Comerc. Santa Rosa De Lima
Alto Monte De Israel
El Coloso

Virgen De Las Mercedes
Paradita 8 De Agosto
Mini Mcdo.

El Carmen
Minimcdo. Genesis
Mcdo. Los Jardines De Israel
C.C. Sta. Rosa De America
Mcdo. Union Sta. Rosa
Mcdo. Virgen De Las Nieves
Minimarket San Hilarion
Paraiso
Minimcdo. San Pedro
Mcdo. San Milarion
Asoc. De Informales Sra. Del Carmen
Mcdo. Sefior De Los Milagros
Canto Chico
Nuestra Sefiora Del Carmen
Union Las Flores
Mcdo. Virgen De Las Nieves
Las Flores 3Era Y 4Ta Zona
Paradita
Asoc. De Trabajadores 2 De Mayo
Mcdo. Quince De Enero

Nota: Elaboracion propia

En la tabla (4); se muestra algunos de los mercados principales del distrito de San Juan de

Lurigancho.



32

2.2.9 Entidades Financieras
Dentro de la venta directa uno de los puntos importantes es la recaudacion, es por ello
por lo que se debe tener en cuenta las oficinas bancarias al momento de realizar la zonificacion

territorial, para que los clientes tengan acceso inmediato a realizar sus pagos.

Tabla 5

Oficinas Bancarias en San Juan de Lurigancho.

ENTIDADES FINANCIERAS | TIPO DE OFICINA | ESTABLECIMIENTO
San Juan de Lungancho
Topitop
Las Lomas
Malecon Checa

>BCP> AGENCIA Gran Chims
El Sol
Tristar
Canto Grande
Zirate
ZARATE
LAS FLORES
GRAN CHIMU
EL MURO
Canto Grande
San Hilarion
Gran Chimé
m AGENCIA San Juan de Lurigancho
Canto Grande
San Juan de Lurigancho
Zarate
Canto Grande
ZARATE
Gran Chimi
Las Flores

BBVA

AGENCIA

7) Banco de ko Nocién AGENCIA

& scotiabank

AGENCIA

Nota: Elaboracion propia

Dentro de la venta directa uno de los puntos importantes es la recaudacion, es por ello
por lo que se debe tener en cuenta las oficinas bancarias al momento de realizar la zonificacion

territorial, para que los clientes tengan acceso inmediato a realizar sus pagos.
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Tabla 6

Agentes Bancarios en San Juan de Lurigancho

ENTIDADES FINANCIERAS TIPO DE OFICINA TOTAL
>BCP>
5
AGENTES I
BBVA 83
€ scotiabank’ 4
TOTAL 291

Nota: Elaboracion propia

En la tabla (6); nos muestra que el distrito encontramos un total de doscientos noventa
y uno agentes financieros (Banco de Crédito del Peru, BBVA, Interbank, Scotiabank y el Banco

de la Nacion).

2.2.10 Vias de Accesos
Las vias de acceso se organizan en torno a ejes viales de gran capacidad, que se pueden
diferenciar en funcidn de su respectivo uso. Actualmente el distrito de San Juan de Lurigancho

cuenta con cuatro accesos

Figura 14

Primer acceso al distrito
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Figura (14); muestra la primera via de acceso es por la avenida 9 de octubre que va a
interconectar con el centro historico de la capital Lima, Rimac y el distrito de San Juan de
Lurigancho; siendo la de mayor capacidad ya que es por donde hay mayor flujo de
desplazamiento al ingreso al distrito, convirtiéndose en un cuello de botella de trafico en horas

punta.

Figura 15
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En la Figura (15); nos muestra El segundo acceso al distrito que viene ser el tramo de
la linea I del tren eléctrico, que va desde San Juan de Lurigancho a Villa el Salvador. Dentro
del distrito San Juan de Lurigancho encontramos nueve paraderos iniciando por la estacion
Bayodvar y culminando en la estacion Caja de agua, haciendo un recorrido de veinte minutos

de tiempo para salir del distrito.

Figura 16

Tercer acceso al distrito
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En la Figura (16); nos muestra el tercer acceso al distrito de San Juan de Lurigancho,
que interconecta con el distrito de comas, con un recorrido de cuarenta y cinco minutos. Este

acceso recientemente construido por la municipalidad de Lima.

Figura 17

Cuarto acceso al distrito
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En la Figura (17); nos muestra el cuarto acceso al distrito, es una via asfaltada, con un
unico carril utilizado para circular en ambos sentidos. El cuarto acceso interconecta al distrito
con Lurigancho, llegando hasta la avenida Ramiro Piarle, en tan solo media hora, por la zona
circulan desde autos hasta camiones de carga pesada y cisternas.

El objetivo de identificar las vias principales del distrito es conocer la estructura y su
jerarquizacion de la red vial, ademas de la oferta y demanda de transporte en las zonas de mayor
afluencia, siendo éstos los principales ejes de circulacion conocidas también como las vias
principales.

Las principales vias de acceso al distrito son: las avenidas Préceres de la Independencia,
Gran Chimu, Fernando Wiesse, Las Flores de Primavera, Canto Grande, Malecon Checa,13 de
enero, Central y Sta. Rosa de Lima. Se ha identificado que estas avenidas mencionas se
encuentra mayormente colegios, universidades, institutos, clinicas, bancos. Ademas, mucha

actividad comercial ocasionando mucho movimiento peatonal y vehicular.
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2.3.  Analisis del proceso de geomarketing como inteligencia del territorio

Para realizar una Sectorizacion Territorial en una empresa de Venta Directa es muy
importante tener en cuenta cual es el alcance que la empresa tales como los objetivos, el
producto que se ofrece, cantidad de personas que van a trabajar en un distrito, en nuestro caso
San Juan de Lurigancho.

Para armar nuestra metodologia dividiremos en 4 zonas de tal manera que queden
balanceados en las variables demograficos, Actividades Economicas, Entidades Financieras y
vias de Acceso que fueron analizadas con anterioridad a nivel del distrito.

La metodologia para realizar los diferentes sectores es de la siguiente manera:

Para esta lera etapa, se debe dividir de manera equitativa en un borrador el distrito de
san juan de Lurigancho, segun el requerimiento de la empresa (numero de zonas solicitadas),
para nuestro informe vamos a dividir en 4 zonas.

1.Salida de campo (Visita Ocular) para ver la zona en expansion y evaluar sin son
rentables de acuerdo con el negocio de la empresa (nivel socioeconémico, cantidad de
poblacion, accesibilidad, verificacion de servicios bdsicos, agentes bancarios, actividad
econdmica).

2.En gabinete se realiza un borrador del nimero de zonas requeridas, delimitadas por
av. Principales o calles.

3.Anadlisis de la cantidad de poblacion por zonas en el rango de afios de 2012 al 2017
segun la proyeccion del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), el cual debe de
ser equitativa teniendo en cuenta la poblacion de la periferia en verificacion ocular inicial.

4.Se realiza el ajuste de la propuesta de las zonas con los indicadores de Poblacion, de
tal forma que queden equitativos en las diferentes variables que hemos obtenido anteriormente,

pero esta vez para cada zona graficado.
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Para la 2da etapa, del andlisis se incorpora las siguientes variables: Nivel
Socioeconémico y Agentes bancarios teniendo en cuenta que uno de los modelos comerciales
de venta directa es la recaudacion, este tltimo depende del objetivo de la empresa.

Para la 3ra etapa, se incorpora las variables de venta como son: Cantidad de pedidos,
Asesoras Activas, cobertura comercial, % de Actividad y demas variables que maneja la
organizacion donde se estéd realizando la Zonificacion. Para nuestra metodologia solo se va a
trabajar con las variables demograficas (nivel socioecondémico, cantidad de poblacion,
accesibilidad, verificacion de servicios basicos, agentes bancarios, actividad econdémica), ya
que no tenemos un historico de ventas, por lo que estamos asumiendo para nuestra metodologia
que es la primera vez que se estd armando una Zonificacion Territorial dentro de una empresa
de Venta Directa.

Para la 4ta etapa se debe realizar una 2da salida de visita ocular con la finalidad de
validar en campo lo trabajado en gabinete, verificando si las variables de nivel socioeconomico,
cantidad de poblacion, accesibilidad, verificacion de servicios basicos, agentes bancarios,
actividad econdmica estan acorde a lo validado en gabinete. Se realizan visita ocular para
conocer brevemente el territorio; La Zonificacion Territorial en una empresa de Venta Directa
es cambiante debido al dinamismo que con ello trae por lo tanto no se necesita ser tan estricto
al momento de hacer las divisiones de la zona tratando de equilibrar cada una de ellas, este
punto considerando que se estd armando una zonificacion Territorial en una empresa que no
cuenta con esta informacion. Para culminar se debe realizar la Presentacion de la propuesta con
la Sectorizacién Territorial indicando como se muestran cada una de las variables para cada
una de las zonas propuestas, con la finalidad de conocer el Nivel Socioecondémico al que la
empresa se va a dirigir, a cuanta poblacién tiene acceso; conocer estas variables es

indispensable al finalizar la propuesta acompafiado con el resto de las variables.
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Para nuestra metodologia hemos dividido a San Juan de Lurigancho en cuatro
Poligonos por lo que pasaremos extraer todas las variables desarrolladas a nivel Macro del

Distrito de San Juan de Lurigancho, pero para cada una de las zonas creadas.

2.3.1 Zonificacion Territorial para Zona I

2.3.1.1Numero de Habitantes. El crecimiento durante los rangos de estudio representa
el 8.6% con respecto al 2012.Teniento un crecimiento promedio anual de 1.8%. De igual forma
se aprecia el nimero de hogares al 2017 es de 54,356 hogares; representa un crecimiento de
8.4% respecto al 2012; con un crecimiento anual de 1.7%. Se puede concluir que tenemos 4.1

habitantes por hogar; este calculo representa el nimero de poblacion por cada hogar.

Figura 18

Cantidad de Poblacion y Hogares 2012-2017 Zona I
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Seglin la figura (18); muestra la cantidad de poblacion en un periodo de cinco afios
entre el 2012 al 2017, éste ultimo afo conforme a la informacion del INEI (2018), la poblacion

esta representado por 224,891 habitantes.
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2.3.1.2 Poblacion por Sexo y Edad. El primer rango de edad que cuenta con una mayor
poblacion fluctua entre los 20 a 24 afos representando 11.0 % del total de habitantes tanto en
hombres como mujeres. El segundo grupo de edad es de 25 a 29 afios representado por 9.7 %

del total de habitantes. En tercer lugar, se encuentra el grupo de 15 a 19 anos representado el

9.4% del total de habitantes.

Figura 19
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En la figura (19); podemos apreciar que la poblacion para el sector I, se encuentra

concentrado entre 15 a 34 afios representando el 39.0% de la poblacion.

2.3.1.3 Densidad Poblacional. La densidad poblacional para el sector I en el afio 2017,
es 19,156 hab. /km?, este valor fue calculando con la poblacion del sector I siendo 224,891

habitantes con una superficie de 11,7 km?.
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Figura 20

Densidad Poblacional Zona I
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En la figura (20), nos muestra como la Zona I en el distrito de San Juan de Lurigancho

tiene un crecimiento acelerado de acuerdo con el pasar de los afios.

2.3.1.4 Poblacion por Nivel Socioeconémico. En la figura (21); podemos visualizar el
nivel socioecondomico “C” representa el 42.0% con respecto a la poblacion, seguidamente le
sigue el nivel socioecondmico “D” representando el 36.0% y en tercer lugar el nivel

socioeconomico “B” con un 10.0%.

Figura 21

Poblacion por Nivel Socioecondmico Zona I
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2.3.1.5 Ingreso por Nivel Socioeconémico. En la figura (22); Se muestra que para el

afio 2017 se muestra que el nivel socioecondémico “C” es el de mayor ingreso, el cual representa

el 49.3% de toda la poblacion. Seguido por el nivel socioecondmico “D” representando el 20%;

en el tercer lugar el nivel “B” con 19.6%.

Figura 22

Ingreso promedio mensual Por Nivel Socioeconémico Zona I

100,000 -
90,000 -+
80,000
70,000
60,000 4
50,000 +
40,000 -

30,000 +

20,000 -
10,000 +
.

Cantidad de Poblacion

A B C
mmm Poblacion 5201 22,516 95093
——Ing_Promedio S/3,171.14 §/1,705.51 $/1.013.59

Fuente: INEI, elaboracién propia

D
81,472
S/480.56

20610
§/244.33

§/4,000

§/3,500

§/3,000

§/2,500

§/2,000

Ingreso Promedio

S/1,500

S/1,000

S/500

S0

2.3.1.6 Gastos por Nivel Socioeconomico. En la figura (23); La poblacion del sector [

dentro del nivel “C”; genera un mayor gasto en los rubros del alimento y bebida representando

el 49.4%, seguido por vivienda con el 47.2% y salud 47.1%. Seguido del nivel socioeconémico

“D” representando el 28.4% en alimentos y bebidas.
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Figura 23
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Fuente: INEI, elaboracion propia

2.3.1.7 Actividades Econémicas. En la zona I si identifico 38 mercados, que son de
consumo de primera necesidad y alimentos de pan llevar; el cual representa el 23.60% del total

de mercados.

2.3.1.8 Entidades Financieras
Oficinas Bancarias
Las oficinas bancarias dentro de las zonas I tenemos 7 oficinas de las cuales se dividen

de la siguiente manera:

Tabla 7

Numero de Entidades Financieras - Zona I

ZONA BBVA BCP BN INTERBANK SCOTIABANK TOTAL
I 2 2 1 1 1 7
Nota: Elaboracion Propia
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Agencias Bancarias

Los agentes bancarios dentro de la zona I son 70 puntos de recaudacion.

Tabla 8

Numero de Agentes Bancarios - Zona |

ZONA BBVA BCP INTERBANK SCOTIABANK TOTAL
I 16 28 24 2 70
Nota: Elaboracion Propia

2.3.1.9 Vias de Acceso

Vias Principales

Entre las principales vias de acceso al sector I encontramos a la Av. Las Flores de
Primavera; conectando a las urbanizaciones San Hilarion, las Flores de Lima y algunos AA.
HH Nuevo Amanecer y las Flores de Jicamarca; entre otros. Este importante acceso vial
muestra un transito considerable y significativo de personas a toda hora; ya que en estas
avenidas es donde transitan transportes publicos y privado. Ademads, se ha identificado
diferentes tipos de comercios como son: Restaurantes, Discotecas, supermercados, centros

estéticos, Centros de recepcion, etc.

Vias Secundarias

Las vias secundarias de acceso que encontramos dentro del sector I son: Av. Los
Jardines, Av. Los Tusilagos, Av. Los Postes y Av. El Sol; interconectando a las urbanizaciones
de San Hilarién, las Flores de Lima y algunos AA. HH Nuevo Amanecer y las Flores de
Jicamarca; entre otros. Estas vias secundarias muestran un transito moderado de personas en
horas punta; ya que son aquellas que interconectas con vias principales y los corredores viales.
Ademas, se ha identificado que son aquellas avenidas donde se desarrolla comercio de venta

de alimentos al paso, discotecas y centros estéticos.
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2.3.2 Zonificacion Territorial para Zona I1
2.3.2.1Numero de Habitantes. El crecimiento durante los rangos de estudio representa
el 8.9% con respecto al 2012.Teniento un crecimiento promedio anual de 1.9%. De igual forma
se aprecia el nimero de hogares al 2017 es de 73,775 hogares; representa un crecimiento de
8.7% respecto al 2012; con un crecimiento anual de 1.81%. Se puede concluir que tenemos 4

habitantes por hogar; este calculo representa el nimero de poblacion por cada hogar.

Figura 24

Cantidad de Poblacion 2012-2017 Zona I
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Fuente: INEI, elaboracién propia
Segun la figura (24); muestra la cantidad de poblacion en un periodo de ocho afios entre
el 2012 al 2017, éste Ultimo afio conforme a la proyeccion del INEI la poblacion esta

representado por 296,779 habitantes.

2.3.2.2 Poblacion por Sexo y Edad. El primer rango de edad que cuenta con una mayor
poblacién flucta entre los 20 a 24 afios representando 11.1 % del total de habitantes tanto en
hombres como mujeres. El segundo grupo de edad es de 25 a 29 afios representado por 10.2 %
del total de habitantes. En tercer lugar, se encuentra el grupo de 15 a 19 anos representado el

10.0% del total de habitantes.
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Figura 25
Rango Etario - Zona II
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En la figura (25); podemos apreciar que la poblacion para el sector II, se encuentra

concentrado entre 15 a 34 afios representando el 40.0% de la poblacion.

2.3.2.3 Densidad Poblacional. La densidad poblacional para el sector II en el afio 2017,
es 14,736 hab./km?, este valor fue calculando con la poblacion del sector II siendo 296,779

habitantes con una superficie de 20.14 km?.
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Figura 26

Densidad Poblacional de Zona I1
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En la figura (26), nos muestra como la Zona II en el distrito de San Juan de Lurigancho

tiene un crecimiento acelerado de acuerdo con el pasar de los afios.

2.3.2.4 Poblacion por Nivel Socioeconémico. En la figura (27); podemos visualizar el
nivel socioeconémico “C” representando el 45.0% con respecto a la poblacion, seguidamente
le sigue el nivel socioecondomico “D” representando el 28.0% y en tercer lugar el nivel

socioeconOmico “B” con un 14.0%.

Figura 27

Poblacion por Nivel Socioeconomico Zona Il
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2.3.2.5 Ingreso por Nivel Socioeconémico. En la figura (28); Se muestra que para el
afio 2017 se muestra que el nivel socioeconomico “C” es el de mayor ingreso, el cual representa
el 51.0 % de toda la poblacién. Seguido por el nivel socioecondomico “B” representando el

23%; en el tercer lugar el nivel “D” con 15.9%.

Figura 28

Ingreso promedio mensual Por Nivel Socioeconomico Zona 11
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Fuente: INEI, elaboracién propia

2.3.2.6 Gastos por Nivel Socioeconémico. En la figura (29); La poblacion del sector
IT dentro del nivel “C”; genera un mayor gasto en los rubros del alimento y bebida
representando el 52.9%, seguido por Salud con el 49.3% y vivienda 49.2%. Seguido del nivel

socioeconomico “B” representando el 28.2% en Transporte.
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Figura 29

Gasto Promedio Mensual por Nivel Socioeconomico Zona II
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Fuente: INEI, elaboracion propia

2.3.2.7 Actividades Econémicas. En la zona II, se identific6 50 mercados, que son de
consumo de primera necesidad y alimentos de pan llevar; el cual representa el 31.06% del total

de mercados.

2.3.2.8 Entidades Financieras

Oficinas Bancarias
Las oficinas bancarias dentro de las zonas II tenemos 10 oficinas de las cuales se dividen de
la siguiente manera:

Tabla 9

Numero de Entidades Financieras - Zona II

ZONA BBVA BCP BN INTERBANK SCOTIABANK TOTAL
II 2 5 1 1 1 10

Nota: Elaboracion Propia
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Agencias Bancarias

Los agentes bancarios dentro de la zona II son 104 puntos de recaudacion.

Tabla 10

Numero de Agentes Bancarios - Zona Il

ZONA BBVA BCP INTERBANK SCOTIABANK TOTAL

I 34 36 32 2 104
Nota: Elaboracion Propia

2.3.2.9 Vias de Acceso

Vias Principales

Entre las principales vias de acceso al sector II encontramos a los siguientes: Av.13 de
enero, Av. Lurigancho, Av. Sta. Rosa de Lima y Av. Proceres de la Independencia; conectando
a las urbanizaciones de Ascarruz, Zarate, Mangomarca y La Huairona; etc. Estos importantes
accesos viales muestran un transito considerable y significativo de personas a toda hora; ya que
en estas avenidas es donde transitan transportes publicos y ademads la presencia del Centro
Penitenciario Lurigancho, Supermercados, Universidades, Institutos, Paraderos ocasionando

caos vehicular en los dias de visita.

Vias Secundarias

Las vias secundarias de acceso que encontramos dentro del sector II son: Av. Los
Jardines, Av. Los Tusilagos, Av. Los Postes y Av. El Sol; interconectando a las urbanizaciones
a las urbanizaciones de Ascarruz, Zarate, Mangomarca y La Huairona; etc. Estas vias
secundarias muestran un transito moderado de personas en horas punta; ya que son aquellas
que interconectas con vias principales y los corredores viales. Ademas, se ha identificado que
son aquellas avenidas donde se desarrolla comercio de venta de alimentos al paso, discotecas

y centros estéticos.
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2.3.3 Zonificacion Territorial para Zona I11

2.3.3.1Numero de Habitantes. Segun la figura (30); muestra la cantidad de poblacion
en un periodo de ocho afos entre el 2012 al 2017, éste ultimo afio conforme a la proyeccion
del INEI (2018) la poblacion esté representada por 351,738 habitantes. El crecimiento durante
los rangos de estudio representa el 8.7% con respecto al 2012.Teniento un crecimiento
promedio anual de 1.8%. De igual forma se aprecia el nimero de hogares al 2017 es de 76,676
hogares; representa un crecimiento de 7.13% respecto al 2012; con un crecimiento promedio
anual de 1.4%. Se puede concluir que tenemos 4.5 habitantes por hogar; este calculo representa

el numero de poblacion por cada hogar.

Figura 30
Cantidad de Poblacion 2012-2017 Zona 111
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Fuente: INEI, elaboracion propia

2.3.3.2 Poblacion por Sexo y Edad. En la figura (31); podemos apreciar que la
poblacion para el sector III, se encuentra concentrado entre 15 a 34 afios representando el
41.8% de la poblacion. El primer rango de edad que cuenta con una mayor poblacion fluctaa
entre los 20 a 24 afios representando 12.7 % del total de habitantes tanto en hombres como

mujeres. El segundo grupo de edad es de 15 a 19 afios representado por 10.9 % del total de
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habitantes. En tercer lugar, se encuentra el grupo de 25 a 29 afios representado el 10.3% del

total de habitantes.

Figura 31
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Fuente: INEI, elaboracion propia

2.3.3.3 Densidad Poblacional. La densidad poblacional para el sector III en el afio
2017, es 8,864 hab. /km? este valor fue calculando con la poblacion del sector III siendo
351,738 habitantes con una superficie de 39.68km?. En la figura (32), nos muestra como la
Zona III en el distrito de San Juan de Lurigancho tiene un crecimiento acelerado de acuerdo

con el pasar de los afios.
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Figura 32

Densidad Poblacional de Zona I11
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2.3.3.4 Poblacion por Nivel Socioeconémico. En la figura (33); podemos visualizar el
nivel socioecondmico “D” representando el 42.0% con respecto a la poblacion, seguidamente
le sigue el nivel socioecondomico “C” representando el 28.0% y en tercer lugar el nivel

socioeconomico “E” con un 23.0%.

Figura 33

Poblacion por Nivel Socioeconomico Zona 1l
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2.3.3.5 Ingreso por Nivel Socioeconémico. En la figura (34); Se muestra que para el afio

2017 se muestra que el nivel socioecondomico “C” es el de mayor ingreso, el cual representa el 39.2
% de toda la poblacion. Seguido por el nivel socioeconéomico “D” representando el 35.4%; en el

tercer lugar el nivel “B” con 12.7%.

Figura 34.

Ingreso Promedio Mensual Por Nivel Socioeconomico Zona 11
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Fuente: INEI, elaboracion propia

2.3.3.6 Gastos por Nivel Socioeconémico. En la figura (35); La poblacion del sector
III dentro del nivel “D”; genera un mayor gasto en los rubros del alimento y bebida
representando el 43.2%, seguido por Vestido y calzado con el 41.7% y salud 40.3%. Seguido

del nivel socioeconémico “C” representando el 37.2% en esparcimiento/cultura y diversion.
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Figura 35

Gastos promedio mensuales por Nivel Socioeconomico Zona 111
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Fuente: INEI, elaboracion propia

2.3.3.7 Actividades Econémicas. En la zona III si identificd 42 mercados, que son de
consumo de primera necesidad y alimentos de pan llevar; el cual representa el 26.09% del total

de mercados.

2.3.3.8 Entidades Financieras

Oficinas Bancarias
Las oficinas bancarias dentro de las zonas III tenemos seis oficinas de las cuales se dividen
de la siguiente manera:

Tabla 11

Numero de Entidades Financieras - Zona 111

ZONA BBVA BCP BN INTERBANK SCOTIABANK TOTAL
I 1 2 1 2 6

Nota: Elaboracion Propia
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Agencias Bancarias
Los agentes bancarios dentro de la zona III son 58 puntos de recaudacion

Tabla 12

Numero de Agentes Bancarios - Zona 111

ZONA BBVA BCP INTERBANK SCOTIABANK TOTAL
I 19 25 14 58
Nota: Elaboracion Propia

2.3.3.9 Vias de Acceso
Vias Principales
Entre las principales vias de acceso al sector III encontramos a los siguientes: Av. Canto
Grande y Av. José Carlos Mariategui; conectando a las urbanizaciones de Hudscar, Bayovar y
Canto Grande, siendo una de las urbanizaciones con mayor niimero de poblacion asentadas en
los cerros. Estos importantes accesos viales muestran un transito considerable y significativo
de personas a toda hora; ya que en estas avenidas encontramos tres Mercados mayoristas.
Vias Secundarias
Entre las vias secundarias de acceso que encontramos dentro del sector III son: avenida
Ampliacion, El Muro, Republica de Polonia y San Martin; interconectando a las urbanizaciones
de Hudscar, Bayovar y Canto Grande, San Martin, Maridtegui y 10 de octubre. Estas vias
secundarias muestran un transito moderado de personas en horas punta; ya que son aquellas
que interconectas con vias principales y los corredores viales. Ademas, se ha identificado que
son aquellas avenidas donde se desarrolla comercio de venta de alimentos al paso.
2.3.4 Zonificacion Territorial para Zona IV
2.3.4.1Ntimero de Habitantes. Segtin la figura (36); muestra la cantidad de poblaciéon en
un periodo de ocho afios entre el 2012 al 2017, éste Gltimo afio conforme a la proyeccion del
INEI la poblacion estd representado por 265,046 habitantes. El crecimiento durante los rangos

de estudio representa el 8.5% con respecto al 2012.Teniento un crecimiento promedio anual de
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1.7%. De igual forma se aprecia el nimero de hogares al 2017 es de 59,014 hogares; representa
un crecimiento de 7.36% respecto al 2012; con un crecimiento promedio anual de 1.52%

Figura 36

Cantidad de Poblacion 2012-2017 Zona IV
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Fuente: INEI, elaboracion propia

2.3.4.2 Poblacion por Sexo y Edad. En la figura (37); podemos apreciar que la
poblacion para el sector IV, se encuentra concentrado entre 15 a 34 afios representando el
41.3% de la poblacion. El primer rango de edad que cuenta con una mayor poblacion fluctia
entre los 20 a 24 afios representando 12.6 % del total de habitantes tanto en hombres como
mujeres. El segundo grupo de edad es de 15 a 19 afios representado por 11.5 % del total de
habitantes. En tercer lugar, se encuentra el grupo de 25 a 29 afios representado el 10.0% del

total de habitantes.
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2.3.4.3 Densidad Poblacional. La densidad poblacional para el sector IV en el afio

2017, es 6,654 hab. /km?, este valor fue calculando con la poblacion del sector IV siendo

265,046 habitantes con una superficie de 40.44 km?. En la figura (38), nos muestra como la

Zona IV en el distrito de San Juan de Lurigancho tiene un crecimiento acelerado de acuerdo

con el pasar de los afios.

Figura 38
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2.3.4.4 Poblacion por Nivel Socioeconémico. En la figura (39); podemos visualizar el

nivel socioeconomico “D” es el representando el 41.0% con respecto a la poblacion,

seguidamente le sigue el nivel socioecondomico “C” representando el 30.0% y en tercer lugar

el nivel socioecondmico “E” con un 19.0%.

Figura 39

Poblacion por Nivel Socioeconomico Zona IV
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2.3.4.5 Ingreso por Nivel Socioeconomico. En la figura (40); Se muestra que para el

afio 2017 se muestra que el nivel socioecondmico “C” es el de mayor ingreso, el cual representa

el 40.6 % de toda la poblacion. Seguido por el nivel socioecondomico “D” representando el

30.8%; en el tercer lugar el nivel “B” con 15.5%.
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Figura 40

Ingreso promedio mensual Por Nivel Socioeconomico Zona IV
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2.3.4.6 Gastos por Nivel Socioeconémico. En la figura (41); La poblacion del sector
IV dentro del nivel “D”; genera un mayor gasto en los rubros del alimento y bebida
representando el 39.3%, seguido por Vestido y calzado con el 37.6% y salud 35.5%. Seguido

del nivel socioeconémico “C” representando el 38.1% en esparcimiento/cultura y diversion.

Figura 41

Gasto Promedio Mensual por Nivel Socioeconomico Zona IV
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2.3.4.7 Actividades Econémicas. En la zona IV si identificé 31 mercados, que son de
consumo de primera necesidad y alimentos de pan llevar; el cual representa el 19.25% del total

de mercados.

2.3.4.8 Entidades Financieras

Oficinas Bancarias

Las oficinas bancarias dentro de las zonas IV tenemos dos oficinas de las cuales se dividen

de la siguiente manera:

Tabla 13

Numero de Entidades Financieras - Zona IV

ZONA BBVA BCP BN INTERBANK SCOTIABANK TOTAL

v 1 1 2
Nota: Elaboracion propia

Agencias Bancarias
Los agentes bancarios dentro de la zona IV son 55 puntos de recaudacion

Tabla 14

Numero de Agentes Bancarios - Zona IV

ZONA BBVA BCP INTERBANK SCOTIABANK TOTAL
v 14 26 15 55
Nota: Elaboracion propia

2.3.4.9 Vias de Acceso
Vias Principales
Entre las principales vias de acceso al sector IV encontramos a los siguientes: Av. Central
y Av. Av. Sta. Rosa de Lima; conectando a las urbanizaciones de Mariscal Caceres,

Urbanizacion Los Constructores y San José Obrero. Estos importantes accesos viales muestran
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un transito considerable y significativo de personas a toda hora; ya que en estas avenidas es
donde transitan transportes publicos, ocasionando caos vehicular en los dias de visita.

Vias Secundarias

Entre las vias secundarias de acceso que encontramos dentro del sector IV son: avenida

Ampliacion, El1 Muro, Av. Héroes del Cenepa y San Martin; interconectando a las
urbanizaciones San Martin, Mariscal Caceres, San José Obrero y Constructores. Estas vias
secundarias muestran un transito moderado de personas en horas punta; ya que son aquellas
que interconectas con vias principales y los corredores viales. Ademas, se ha identificado que
son aquellas avenidas donde se desarrolla comercio de venta de alimentos al paso.
2.3.5 Comparativo de la Zonificacion Territorial

2.3.5.1Numero de Habitantes. Segln la figura (42); se observa que la zona III tiene
mayor poblacion con respecto a otras siendo este 351,738; el cual a simple vista tendrd mayores
oportunidades de crecimiento con respecto a la captacion de clientes a diferencias de las otras
zonas. Esto no quiere decir que al tener mayor poblacion sea mas rentable o viceversa,
dependera del enfoque que las empresas de venta directa determinen a que nivel

socioecondomico desea ingresar con los productos a ofrecer.

Figura 42

Comparativo de Poblacion 2012-2017 por Zonas
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Fuente: INEI, elaboracién propia
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En la salida de campo se evidencia que la caracterizacion de viviendas (numero de
pisos, tipo de material) tanto en la zona I y II son las mismas. A diferencia de la zona Il y IV

que se encuentran en expansion urbana ubicandose en las laderas de los cerros.

2.3.5.2 Poblacion por Sexo y Edad. Segun la figura (43) la zona III tiene mayor
porcentaje de participacion en el rango de edades entre 20 a 34 afios, considerando que la zona
tiene mayor poblacion. Ademas, se observa que la poblacion por rango de edades no es

equitativa entre 15 a 34 afios entre una zona a otra, siendo una poblacion joven.

Figura 43

Comparativo del Rango Etario por Zonas — Poblacion 2017

Fuente: INEI, elaboracién propia

De tener una condicion por parte de la empresa de venta directa, con respecto a que las
zonas tengan rangos de edades equitativas entre una y otras, se procede a realizar un balance
de territorios modificando la delimitacion de zonas considerando las variables (poblacion,
rango de edades, nivel socioecondmico, gastos mensuales); con la finalidad que cuenten con
las mismas oportunidades de atraer clientes. De no tener una condicion se puede considerar la

propuesta presentada.



63

2.3.5.3 Densidad Poblacional. La densidad poblacional es importante analizar en un
periodo de tiempo ya que podremos saber como va evolucionando el crecimiento de la
poblacion por cada una de las zonas propuestas.
En la figura (44), muestra que en el afio 2017; la zona I tiene una mayor densidad poblacional
por lo que podemos decir que es una zona mas poblada y que crece horizontalmente.
A diferencia de la zona IV que tiene una densidad poblacional menor que el resto de las zonas,

por lo que nos puede indicar que la zona es amplia en territorio.

Figura 44

Comparativo de Densidad Poblacional para cada Zonas
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Fuente: INEI, elaboracién propia
2.3.5.4 Poblacion por Nivel Socioeconomico. En la figura (45), muestra que la
poblacién del nivel Socioecondmico es importante para hacer el comparativo porque podremos
saber qué Nivel predomina en una zona especifica, para las empresas de venta directa es
importante conocer esta variable para saber como se va a enfocar las estrategias comerciales

que van a promocionar en cada una de las zonas.
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Figura 45

Comparativo de Poblacion y Nivel Socioeconomico por Zonas
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Fuente: INEI, elaboracién propia

2.3.5.5 Ingreso por Nivel Socioeconémico. El ingreso mensual es otras de las variables
que las empresas de Venta Directa analizan, ya que con ellos podran evaluar cuanto es el costo
minimo y maximo de los productos que ofrecen, teniendo a que nivel socioecondmico esta
enfocado el negocio.
En la figura (46), podemos visualizar a simple vista que la zona II en el Nivel
Socioecondémico C es que predomina en los ingresos mensuales.
Figura 46

Comparativo de Ingreso Promedio Mensual y Nivel Socioecondomico por Zonas
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Fuente: INEI, elaboracion propia
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2.3.5.6 Gastos por Nivel Socioeconémico. Conocer en que gastan las personas al
momento de realizar una zonificacion territorial para una empresa de venta directa es uno de
los puntos también a considerar, ya que el negocio estard basado en la necesidad que pueda
tener el cliente o en mejorar lo que actualmente ya consume, eso dependera del area Comercial

de la Empresa de Venta Directa.

En la figura (47), muestra que la zona II con el nivel socioecondémico C es el que mas
gasto realiza, asi como también son los que tienen un ingreso mas alto con respecto a las otras
zonas.

Figura 47

Comparativo de gasto promedio mensual y Nivel Socioeconomico por Zonas
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Fuente: INEI, elaboracién propia

2.3.5.7 Actividades Econémicas. Dentro del estudio para realizar una Zonificacion
Territorial necesitamos conocer donde estan ubicados los mercados, ya que son lugares con
gran afluencia de publico y con un potencial para captacion de clientes para las empresas de
Venta Directa, San Juan de Lurigancho tiene 161 mercados que tenemos identificarlos para ver

de qué forma van a aprovechar cada una de las zonas creadas.
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Tabla 15

Zona de mercados

Zona N° de mercados

I 38
Il 50
] 42
v 21
Total 161

Nota: Elaboracion propia

2.3.5.8 Entidades Financieras

Oficinas Bancarias

Las oficinas bancarias principalmente se encuentran en las vias principales en el distrito
de San Juan de Lurigancho como son en las Av. Proceres de la Independencia, Av. Santa Rosa

de Lima, Av. Wiesse, donde existe mayor afluencia de publico.

Tabla 16

Numero de Oficinas Bancarias Por Zonas

Zona BBVA BCP BN Interbank Scotiabank Total

I 2 2 1 1 1 7
o 2 5 1 1 1 10

oI 1 2 1 2 i)

IV 1 1 2
Total 6 0 2 3 5 25

Nota: Elaboracion propia

Agencias Bancarias
Segun la tabla los agentes bancarios dentro del distrito de San Juan de Lurigancho estan

concentrados dentro de la zona II debido a que estd rodeado de avenidas principales y cercano
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a Puente Nuevo considerado como uno de los puntos de mayor afluencia de personas ya que

es el principal acceso hacia el distrito de San Juan de Lurigancho.

Tabla 17

Numero de Agentes Bancarios por Zona

Zona BBVA BCP Interbank Scotiabank Total
I 16 28 24 2 70
II 34 36 32 2 104
III 19 25 14 58
Iv 14 26 15 35
Total 53 115 85 4 287

Nota: Elaboracion propia
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III. APORTES MAS DESTACABLES EN LA EMPRESA

Se realizo la implantacion de un sistema de informacion geografica dentro de la
empresa para dar soporte a las dreas dentro de la compaiiia.

Se realizo la clasificacion de las zonas del Pais por region geografica (costa, sierra,
selva), con la finalidad de obtener productos diferenciados en ropa o artefactos por el
clima que tiene cada ciudad en determinada época del afo.

Se realizo la creacion de mapas tematicos buscando detectar la baja concentracion de
clientes en las zonas y ciudades del Pais con el que ayudo a incrementar la afiliacion de
nuevos clientes en estos espacios.

Analisis espacial de distancia y tiempo para los clientes que se encuentran en zonas
rurales, con ello se redujeron los costos operativos e incremento de venta.

Creacion de un aplicativo para inscripcion de nuevos clientes en tiempo real utilizando
la geolocalizacion de los clientes, ayudando con la entrega del producto en las

diferentes ciudades y zonas asignadas.
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IV. CONCLUSIONES

Concluye que es importante un profesional dentro de una empresa de venta directa que
tenga el conocimiento del territorio y analisis para dar opiniones y sugerencias a las
diversas areas segun la necesidad de la empresa.

El territorio de San Juan de Lurigancho al ser el distrito mas poblado del pais tiene un
potencial para los productos de venta directa considerando que obtenemos un gran
porcentaje con 36% y 37% de la poblacion en los estratos socioeconémicos C y D
respectivamente el cual es apto para lo que hemos planteado.

En la zona territorial 1 se obtiene el 42% de la poblacion dentro del estratos
socioeconomicos C, asi como el ingreso promedio de S/. 1 014.00, el cual es apto para las
empresas de venta directa.

En la zona territorial II se obtiene el 45% de la poblacién dentro de dentro de los estratos
socioecondmico C, asi como el ingreso promedio de S/. 1 057.00, el cual es apto.

En la zona territorial III se obtiene el 28% de la poblacioén dentro de dentro de los estratos
socioeconomico C, asi como el ingreso promedio de S/. 868.00, para esta zona considerar
que se planteo al inicio que la zonificacion esta dirigido a los estratos C y D, considerando
ello tenemos que el 42% de la poblacion se encuentra en el estrato D con ingreso promedio
de S/. 535.00, el cual es apto.

En la zona territorial IV se obtiene el 30% de la poblacion dentro de dentro de los estratos
socioeconomico C, asi como el ingreso promedio de S/. 926.00; al igual que la zona III se
considera que la zonificacion esta estructurada para los estratos C y D, considerando ello
tenemos el 41% de la poblacidn se encuentra en el estrato D con ingreso promedio de S/.
530.00, el cual es apto.

Al realizar el comparativo se tiene que considerar que las zonas IIl y IV pueden tener una

captacion de clientes mas lenta, asi como una venta de productos mas baja a comparacion
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de las 2 primeras zonas, esto debido al ingreso promedio que tienen y el estrato

socioecondmico mas representativo al que corresponden.
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V. RECOMENDACIONES

La metodologia descrita debe ser aplicados por personal con una formacién profesional
con conocimientos del territorio, sistemas de informacion geografica y analisis, de igual
forma esta dirigido para las empresas de venta directa que necesitan integrar una
herramienta de geomarketing donde podran realizar una zonificacion territorial urbana
considerando los pro y contras que obtendran para el negocio, asi como poder enfocar
estrategias de acuerdo con los estratos socioecondmicos.

Se recomienda incluir dentro de las tematicas como parte de los cursos dentro de la

facultad.
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