cecodet

TERRITORIAL
e Sarane Y COPADE
Zona comercial:
PLAN ESTRATEGICO DE ORDENAMIENTO Y DINAMIZACION DEL IEncueStador' I
COMERCIO MINORISTA DE LA PROVINCIA DEL NEUQUEN I . I
Fecha encuesta: Hora inicio: Hora fin:
Estudio de Caracterizacién de la Oferta Comercial I | I I I I
de la Ciudad de Neuguén

DATOS DEL ENTREVISTADO

Nombre y Apellido: |

Cargo: |
Antigliedad en el cargo: :laﬁos Antigliedad en la actividad comercial: :aﬁos

Teléf.: | Cel.: |
E-mail: | |
Localidad: | | Prov.: | I

[JE3 IDENTIFICACION DEL LOCAL ENTREVISTADO

Nombre de la calle: |

N°:| | Piso: | |Dpto./LocaI: | |Te|.:| Cdd. Postal: :I

Nombre de la localidad: |

Correo electrénico: |

Pagina web: |

[JEll INFORMACION DE LA EMPRESA

1. Razén social de la empresa |

2. Nombre de fantasia |

3. Fecha de inicio de actividades de la empresa Mes: :l Afo: |:|
4. ¢Es este el Unico local de la empresa? Sl: |:| NO: |:| a. ¢Cuantos (incluido éste)? :I

5. ¢Es esta la administracion central o es una sucursal/local de la empresa? |:|Administracién central :ISucursal

6. Forma juridica de la empresa que ocupa este local (marcar sélo una opcion)

Unipersonal S.A. Sociedad colectiva UTE
Sociedad de hecho SRR.L Cooperativa Otra: | I
7. ¢Cudl es el origen del capital que conforma la empresa? (Indique en %) Nacional: :l Extranjero: :I

8. Describa la actividad desarrollada por LA EMPRESA (en orden de importancia)

10. En relacidn a las ventas totales anuales en pesos de LA EMPRESA (promedio de los dltimos 3 afios), indicar el rango al cual pertenece LA EMPRESA (de
acuerdo a la Res. 21/2010 de la SEPYME de la Nacion)

COMERCIO SERVICIOS
o |hasta $600.000 Pequefia |hasta $14.000.000 ° Pequefia |hasta $4.300.000
S [hasta $1.200.000 Mediana |hasta $111.900.000 S |hasta $295.000 Mediana |hasta $28.300.000
2 hasta $2.400.000 Grande [mads de $111.900.000 2 hasta $590.000 Grande [mas de $28.300.000




[IEY INFORMACION DEL LOCAL

1. Rubro comercial al que pertenece:

Alimentacion Libreria y papeleria Perfumeria y farmacia Indumentaria

Kioscos Restauracion Articulos construccion Equipamiento para el hogar
Polirrubros Entretenimiento Automotor Ofimética

Gastronomia Jugueteria Regaleria Otros:

2. Describa la actividad o negocio desarrollado por el local (en orden de importancia)
1)
2)
3)

3. Describa los bienes o servicios comercializados por el local

1)
2)
3)
4. Tipologia de comercio
Franquicia Empresa familiar Cadena sucursalista
Comercio de temporada Comercio convencional Otro: |
5. Dias y horario de atencion
Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo

6. CONDICION DE OCUPACION. Indique bajo qué condiciones hace uso del local (Marque sélo una opcién)
Es propietario |:|Alquila |:|Comodato Otro. Detallar: ....ccoeveeveerevecrrenne

7. SERVICIOS. Indique a cudl de estos servicios tiene acceso el local (Puede marcar mas de una opcion)

Corriente eléctrica Sistema de red cloacal
Agua corriente Teléfono

Gas por tuberia Acceso a Internet

Gas envasado Otro:

8. Superficie del local

Superficie del lote: m2
Superficie cubierta del local: m2
Superficie descubierta utilizada: m2

9. LOCALIZACION PREVIA
a) éDesarrolla su actividad actual en esta direccion desde el inicio de la actividad de la empresa? S| |:I NO El
b) Si su respuesta anterior fue negativa, indique el motivo de la mudanza (Puede marcar més de una opcién)
Cambié por un local més pequefio
Cambid por un local mas grande
Vencimiento o no renovacidn del contrato de alquiler
Variacion de costos en el alquiler
Cambio en la condicidn de ocupacion (Indique la condicidn previa): Inquilino
Propietario
Comodato
Otro. Detallar: |

Conflictos ambientales (quejas vecinales, contaminacién, ruidos, etc.)
Busqueda de zona mas conveniente para las ventas
Otro. Detallar: | |

c) ANTIGUEDAD (tachar lo que no corresponda entre meses/afios)
Antigliedad del comercio :laﬁos/meses Antigliedad ubicacién actual :laﬁos/meses

BBl PRODUCCION Y ABASTECIMIENTO

1. ¢Realiza alguna actividad de elaboracién? S| |:| NO |:|
a. En caso afirmativo, indicar:
Lugar: Este local Otro local |:|Casa matriz |:I0tro:
Modalidad: Industrial Artesanal
b. ¢Qué es lo que produce?
2. ¢Quiénes son sus principales proveedores?
Rubro Origen
1)
2)

3)




I RECURSOS HUMANOS

(Incluye a TODAS las personas que trabajan para el local, tanto dentro como fuera del mismo, asalariados, contratados, duefios, fliares., etc.)

DOTACION Y CONTRATACION
Hombres Mujeres

1. a) Cantidad de personal ocupadas por este local:
b) Cantidad de personal en atencidn al publico:
c) Cantidad de personal de atencion al publico que hablan fluidamente inglés:

2. éEste local incorpord personal durante el afio 20117? Sl |:] NO |:I ¢Cudntos? D:I

3. Cudl fue la evolucién de la cantidad total de personal en ultimos 3 afios? |:IAumentc') |:IFue constante |:|Disminuyc')

4. Indique el grado de dificultad para contratar personal en los ultimos 2 afios
Alta Media Baja

Personal no calificado
Administrativo calificado
Técnico

Profesional

Gerencial

5. Antigiiedad (Indique la cantidad de ocupados por el local segun la antigtiedad de los mismos)

Menos de 1 la3 4a5s 6al10 11a15 16a20 Més de 20

FORMACION Y CAPACITACION

6. Formacidn del personal (Indique la cantidad de ocupados por el local que ha alcanzado cada uno de los siguientes niveles educativos)

Sin instruccion Primario Secundario Terciario/Universit.
Incomp. I ICompIeto Incomp. I ICompIetol Incomp. | |Comp|eto
7. éEl local realiza actividades de capacitacion? S| |:| NO |:|

8. Indique quiénes fueron los principales capacitadores (Puede marcar mas de una opcién)

Personal interno Universidades privadas Otras instituciones de formacién publicos
Consultoras Centros de I1+D Centros ad hoc (INTA, INTI, etc.)
Universidades publicas Proveedores de equipos Camaras / Sindicatos

=
=
a

c

©

9. en qué temas ha capacitado a su personal en los ultimos 3 afios (Puede marcar mas de una opcién)
Técnicas de ventas Contabilidad/Finanzas Seguridad laboral Idiomas
Merchandising Atencidn al cliente Marketing Compras/gestion de stocks
Informatica Disefio de vidrieras Calidad Gestion de personal

INVERSION Y FINANCIAMIENTO

INVERSIONES

1. ¢Realizé inversiones en los ultimos 3 afios? |:ISI |:|NO

2. ¢De qué tipo? Inmuebles Tecnologia Mobiliario Mejora de instalaciones
Maquinarias Activos intangibles Capital de trabajo Otro: | |

FINANCIAMIENTO

3. ¢éCémo las financi6? DCapitaI propio |:|Capita| de terceros |:|Otro: |

4. Si fue con capital de terceros, indicar la fuente: |:|Bancos |:|Gobierno provincial |:|Gobiernos nacional
5. ¢Tiene en este momento alguna solicitud de financiamiento EN TRAMITE? S| |:|NO |:|
6. a) é¢Ha solicitado algun financiamiento que le haya sido RECHAZADO? Sl |:|NO |:| éPor qué?: |
b) Indicar la fuente del crédito rechazado: |:|Bancos |:|Gobierno provincial |:|Gobiernos nacional
SUBSIDIOS
7. Ha sido beneficiario de algun subsidio del gobierno? S| |:|NO |:| cudl? | |

8. Indique el destino de dicho subsidio: Capacitacién Equipamiento Capital de trabajo
Consultoria Promocion Otrol |




1. éCudles son las caracteristicas de sus principales clientes? (Marque con una X la o las opciones correspondientes)

Género Edad Poder adquisitivo Procedencia
Hombres Menos de 30 afios Bajo Barrio/Zona
Mujeres de 31 a 40 afios Medio-Bajo Ciudad Neuquén
Indistinto de 41 a 50 afios Medio Ciudades cercanas

de 51 a 60 afios Medio-alto Resto Prov. Ngn.
Méds de 60 afios Alto Otras provincias
Indistinto Indistinto Otros paises

2. ¢Qué aspectos tiene en cuenta a fin de generar mayor atractivo para sus clientes?

Vidrieras

Calidad de la fachada
Ambientacién / Decoracidon
Promociones

Atencion al cliente
Limpieza / orden
Precios bajos
lluminacién

| |Calidad de los productos
| |Medios de pago

| |Variedad de productos
| |Estacionamiento

3. ¢Qué servicios ofrece a sus clientes?
Asesoramiento

Pago con tarjeta
Pedidos telefénicos

Tarjeta de cliente
Exposicion de precios
Atencidn en otros idioma

Reparto a domicilio
Amplitud de horarios
Pedidos por Internet

Pago aplazado Estacionamiento gratuito Otro:

4. Relacioén con los clientes
SI NO

- Cuenta con una base de datos de sus clientes?
- Ofrece algun servicio post-venta a sus clientes?
- Cuenta con un libro de quejas/sugerencias?

- Lleva estadisticas de satisfaccion de sus clientes?

- Realiza algun andlisis de las necesidades de sus clientes?
- Pide opinidn a sus clientes sobre la calidad de sus prod./serv.?

S|

NO

IEl PROMOCION

1. ¢Realiza algun tipo de publicidad/promocién? Sl |:| NO |:|

2. éCon qué frecuencia las realiza? |:| Regularmente |:| Esporadicamente |:|Sélo en fechas claves
3. éQué tipo de promociones realiza? Descuentos Premios Combos
Obsequios Canje Lanzamientos
Ofertas Servicios Otro:
4. ¢{Qué medio de publicidad utiliza? Folletos Correo postal Pagina web
Diarios Promotores Correo electrénico
Television Redes sociales Catdlogos
Revistas Radio Otro: |

5. ¢Tiene alglin acuerdo/alianza con algin otro negocio/comercio de la zona con fines promocionales?

st [_Ino[]

a. ¢Con qué comercio?

b. éEn qué consiste el acuerdo?

1. ¢Cual fue la evolucién promedio de las ventas en el dltimo afio? (en pesos)

|:|Aumentaron |:|Disminuyeron

2. Composicidn de las ventas anuales segun cliente objetivo

|:| Se mantuvieron constantes

%]|Ciudad de Neuquén %]|Localidades cercanas de Rio Negro

X

%|Localidades cercanas de Neuquén 6|Otros localidades mas lejanas de Neuquén de Mza

XX

3. Técnica de ventas adoptada

Turistas nacionales
Turistas extranjeros

|:|Autoservicio |:|Te|efénica |:|E—Commerce |:|Otr0:

|:|Tradicional (mostrador)

4. Medios habituales de pago de los clientes

Efectivo Crédito propio
Tarjeta de débito Otro: |

Tarjeta de crédito locasl
Tarjeta de crédito nac/internac

5. ¢Cobra recargo si se abona con tarjeta de crédito? 6. ¢Acepta pagos en cuotas?

s: [ ] wo:[ ]

s [ ] wo:[ ] .




INNOVACION

MERCHANDISING Y GESTION DEL PRODUCTO EN EL PUNTO DE VENTA

1. ¢Fomenta el aprendizaje y actualizacion en materia de merchandising y gestion del producto en el punto de venta?

2. ¢Impulsa la cooperacidn con agentes préximos del entorno para mejorar el disefio/desarrollo del merchandising?

3. ¢Ha implementado mecanismos de TIC y RR.HH. para medir la respuesta del cliente a estimulos de merchandising?

CALIDAD DEL COMERCIO MINORISTA
4. ¢ Aplica nuevos procedimientos y tecnologias en la gestidn del proceso de mejora de la calidad?

5. éSu personal esta formado y se encuentra comprometido en el proceso constante de mejora de la calidad?

6. ¢Procura la innovacion y mejora de la calidad de los productos vendidos?

GESTION Y GENERACION DE SERVICIOS AL COMPRADOR
7. ¢Ha generado servicios para el mayor confort del cliente en el proceso de compra?

8. ¢Ha incorporado la generacidn y uso de bases de datos de clientes para la personalizacion del servicio?

9. ¢Ha capacitado a los empleados en destrezas y habilidades para la atencién al cliente?

CONOCIMIENTO DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

10. ¢Ha incorporado herramientas y tecnologias para el conocimiento del comportamiento del consumidor?

11. ¢Ha desarrollado estrategias para la fidelizacion de clientes?

RELACIONES ENTRE PROVEEDOR Y DISTRIBUIDOR
12. ¢Procura la optimizacion de la gestidn logistica?

13. ¢Fomenta o procura el empleo de TICS para el intercambio de informacién con proveedores y distribuidores?

GESTION DE LOS RR.HH.
14. ¢Tiene alguna politica clara y aplicable de seguridad y prevencion de riesgos laborales?

15. ¢Tiene alguna politica clara y aplicable entre sus RR.HH. de conciliacidn entre la vida familiar y laboral?

ARQUITECTURA E INTERIORISMO COMERCIAL

16. ¢Ha incorporado elementos de disefio, ambientacion e interiorismo en el local comercial?
17. ¢éProcura la correcta distribucién de productos y elementos de mobiliario comercial?

18. ¢Ha incorporado tecnologia y buenas practicas en la iluminacién de los comercios?

19. ¢Ha incorporado sefializacion interior para la localizacién de productos y zonas de interés?

IMAGEN EXTERIOR DEL PUNTO DE VENTA

20. ¢Ha incorporado técnicas actualizadas y modernas en el disefio de la vidriera?

21. ¢Ha incorporado sistemas modernos de sefializacion exterior, carteleria e identidad corporativa?
22. ¢Ha procurado la restauracion de la fachada, mejora de la infraestructura y decoracion exterior?
23. ¢Ha procurado la optimizacién de la iluminacion exterior del local?

ENERGIA Y MEDIO AMBIENTE

24 ¢Suministra bolsas reutilizables en sustitucion de las bolsas tradicionales de un solo uso actuales?
25. ¢Realiza produccion, venta y/o distribucién de productos respetuosos con el medio ambiente?
26. (Tiene implantado algun sistema de consumo eficiente de electricidad?

GESTION Y TECNOLOGIA

sl NO N/A
sl NO N/A
sl NO N/A
sl NO N/A
sl NO N/A
sl NO N/A
sl NO N/A
sl NO N/A
sl NO N/A

GESTION - -
1. Tiene algun sistema informatico de gestién? S| | NO:|[ |
2. Tiene definido y explicitado un organigrama? Sk | | NO:[ |
3. Tiene definidos objetivos estratégicos? S| | NO:|[ |
4. El personal conoce sus funciones y responsabilidades? S| | NO:| |
5. Tiene algln asesor en materia de gestion interna? Sk | | NO:[ |
6. Tiene alguna certificacion de calidad? S| | NO:|[ | éCudl?
7. Analiza la posibilidad de nuevos prod./serv. y negocios? S| | NO:| |
8. Tiene una marca registrada? S| | NO:| |
9. Realiza alguna actividad de Investigacion y Desarrollo? S| NO:| |
TiCS - o
10. Posee al menos una computadora en el comercio? S| | NO:| | éCudntas? |:|:I
11. Posee Internet? S| | NO:| |
12. Se comunica por medio de correo electrénico? S| | NO:| |
13. Posee pagina web? Sk | NO:| |
14. Para qué utiliza la pagina web? -
Brindar informacion Publicidad | |Otro:
Realizar ventas Fidelizacion | |Otro:
15. Participa en redes sociales? S| | NO: Cudles?
16. Lanza promociones o anuncios por esta via? S| | NO:
17. Realiza ventas on line? St: NO:

18. A través de qué medio?

Sitio web propio |:|Mercado libre o similar |:I0tro:




ONA COMERCI

1. Determine los limites (calles) de la zona comercial donde se ubica este local comercial

Norte Este

Sur Oeste
2. ¢Cudles considera que son los 2 comercios que traccionan (atraen clientes) a la zona comercial de la cual es usted parte?

1) | | 2 I I
3. ¢Cudles considera que son las 2 actividades, organismos, etc. que traccionan (atraen clientes) a la zona comercial de la cual es usted parte?

y | 2 |

4. ¢Cudl son los rubros comerciales o de servicios que faltan o escasean en la zona comercial que integra este comercio?

1) | | 2 I I
5. ¢Cudl es la competencia de su zona comercial?
Otra zona comercial de Neuquén: Microcentro de otra localidad:
Hipermercados: Shopping:
Feria: | Otro:

6. Califique los siguientes atributos de su zona comercial

Bueno Neutro Malo Bueno Neutro Malo
Estado fisico del entorno urbano Infraestructura/servicios
Diversidad de la oferta comercial Estacionamiento
Calidad de la oferta comercial Mobiliario urbano (cestos, bancos, sefiales)
Accesibilidad (rutas, accesos) Nivel de precios
Horarios Comunicacién (medios publicos de transporte)
Ubicacion Otro:

7. Principales problemas que enfrenta el comercio de esta zona

Problemas urbanisticos (Marcar los 2 mas importantes)

Problemas de congestionamiento de trafico | [Estado de los espacios publicos (veredas, calles, acequias, etc.)
| [Falta de estacionamiento | [Deficientes servicios publicos (limpieza, orden, transporte, etc)
| [Malailuminacién | |Cuidacoches / Lavacoches

Inseguridad Otro:

Problemas relacionados a la gestién publica (Marcar los 2 mds importantes)

Poco apoyo de la municipalidad Impuestos elevados
Escasa promocion de la zona comercial Tasas elevadas
Escasa promocidn turistica de Neuquén Otro:

Problemas relacionados al entorno comercial (Marcar los 3 mas importantes)

Precios altos Precios no identificados Los comerciantes estan muy poco unidos entre si

Venta ambulante Poca calidad de los productos Competencia de shoppings e hipermercados

Alquileres elevados Mala atencion del cliente Fuerte competencia de otras zonas comerciales

Competencia desleal El comercio estd muy disperso Escasa oferta de ocio y recreacion en el area

Mala imagen de la zona Insuficientes comercios atractivos Los lavacoches / cuidacoches intimidan a los clientes

PROYE S ASOCIATIVOS
1. a) Ha participado en proyectos asociativos? SI |:|NO |:| b) Pertenece actualmente a alguna asociacién? SI :INO :I
2. En caso afirmativo: a) Indicar cual | b) Cémo califica (en una escala de 1 a 10) su participacién? :I

3. En caso negativo, motivos para no pertenecer a ninguna asociacion

Falta de informacion No le interesa Mala experiencia
No sirve para nada Falta de tiempo Otro:
4. Estaria dispuesto a participar de un proyecto asociativo de desarrollo para su zona comercial? Si |:|No |:I

5. Aspectos que, a su criterio, debiera contemplar un proyecto de desarrollo comercial

Aspectos urbanos (Marcar los 3 mas importantes)

Mejorar las condiciones del espacio publico urbano Aumentar la seguridad

Resolver el problema del estacionamiento y trafico Erradicar la venta clandestina ambulante
Incorporar mobiliario urbano Sefializacién de comercios
Mejorar/aumentar la forestacion urbana Otro:

Aspectos de la gestion comercial (Marcar los 3 més importantes)

Desarrollar un programa comercial Facilitar el acceso a créditos Generar una imagen corporativa del centro
Ampliar y homogeneizar horarios Promover la asociatividad Pensar el eje/grupo comercial como una empresa
Capacitacién p/ mejorar la gestion Asistencia técnica Tener una tarjeta de crédito local




