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CONTEXTO Y OBJETIVOS DEL DOCUMENTO

Contexto institucional y marco de financiacion

El presente documento se enmarca en la ejecucion del proyecto “Puerto del Rosario
con los comercios inteligentes”, una iniciativa promovida de forma directa por la
Concejalia de Comercio del Ayuntamiento de Puerto del Rosario. Este plan estratégico
surge como beneficiario de las subvenciones concedidas de manera definitiva por la
Direccién General de Comercio y Consumo del Gobierno de Canarias.

Dichas ayudas estan alineadas con las directrices para la transformacion del sector
comercial en el archipiélago, cuyo propésito estructural es convertir a las islas en un
“Destino de Comercial Inteligente". Las actuaciones se encuentran cofinanciadas por
la Union Europea a través del Programa Operativo del Fondo Europeo de Desarrollo
Regional (FEDER) 2021-2027. El proyecto se articula administrativamente en seis
lotes prestacionales independientes y complementarios: el Programa para reactivar la
apertura de locales comerciales (Lote 1), el Directorio Online (Lote 2), las Pildoras
Formativas (Lote 3), las Rutas Comerciales (Lote 4), la Oficina Técnica (Lote 5) y la
Auditoria del proyecto (Lote 6).

Antecedentes y justificacion de la actuacion

La Zona Comercial Abierta (ZCA) de Puerto del Rosario constituye el corazoén
socioecondmico y el principal punto de abastecimiento de la capital majorera. Sin
embargo, el tejido comercial minorista a pie de calle se enfrenta a desafios criticos que
limitan su competitividad, tales como una severa pérdida de stock frente al canal
online, la rigidez en los formatos tradicionales y la existencia fisica de locales cerrados.

La desocupacion de estos espacios no solo representa un freno econémico, sino que
genera un impacto negativo visible en el entorno urbano al devaluar la estética de las
calles peatonales, reducir la percepcion de seguridad y fragmentar los flujos de
transito. Ante esta realidad, este documento responde a la necesidad de implementar
una estrategia cientifica, proactiva y secuencial que frascienda el mero
adecentamiento temporal y ofrezca una solucién integral a la reactivacién del suelo
comercial disponible.

Objetivos Generales del Proyecto

El fin dltimo de esta intervencion institucional y técnica es dinamizar el ecosistema
empresarial de Puerto del Rosario bajo los principios de la innovacion, la sostenibilidad
y la inclusion social. Para ello, las actuaciones persiguen:

e Fomentar el comercio local de proximidad, mejorando el atractivo visual, la
habitabilidad y la experiencia de compra de los usuarios en la ZCA.
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e Capacitar a los comerciantes y nuevos emprendedores a través del
aprendizaje continuo en herramientas digitales, gestion del retail del siglo XXI'y
accesibilidad inclusiva.

e Frenar la fuga constante de gasto funcional hacia plataformas de comercio
electrénico y grandes superficies externas mediante la retencion del cliente en
el centro urbano.

Objetivos especificos de este documento

Este documento técnico se centra de forma exclusiva en la metodologia operativa y los
resultados esperados para el Lote 1: Programa para la reactivacién de locales
comerciales. Sus metas operacionales directas se estructuran de la siguiente manera:

e Aportar inteligencia estratégica al municipio a través de la entrega de un
Informe de Oportunidades Comerciales basado en un estudio de mercado
exhaustivo, identificando los vacios de la oferta para proponer conceptos de
negocio viables. Durante la fase de entrevistas se realizaron 221 encuestas a
pie de calle. Esta informacién se complementé con cuatro focus groups
realizados a residentes locales de larga duracién, residentes jévenes y dos a
grupos de turistas.

e Incentivar la comercializacion efectiva del alquiler mediante estrategias de
marketing dirigidas y la creacion de "packs de oportunidad” que unan locales
especificos con proyectos de futuro llave en mano. Para esta accion se ha
tenido en cuenta los locales comerciales que estan disponibles en la ciudad,
tanto si han sido suministrados por la propiedad como aquellos que estan
disponibles en portales inmobiliarios.

Estructura del documento

Con el fin de facilitar la lectura, optimizar la experiencia del usuario y permitir una
identificacion inmediata de las oportunidades de negocio, este informe rompe con la
estructura lineal "clasica" que separa el diagndstico de las propuestas en capitulos
independientes. En su lugar, se ha adoptado una metodologia de hibridacion
secuencial: las propuestas de inversién y las ventanas de oportunidad se insertan de
forma contigua, justo después del andlisis geoespacial y de las valoraciones de cada
uno de los trece sectores econdmicos analizados.

Este enfoque integrado garantiza un ciclo virtuoso de "analisis-accién". De este modo,
el inversor o la Oficina técnica pueden comprender los puntos de dolor, la demografia
y la saturacién de una zona especifica, y descubrir —en esa misma pagina— la
solucion comercial quirargica que el mercado esta demandando.
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RESUMEN EJECUTIVO

El documento que tiene en sus manos analiza la situacion comercial, del sector de la
restauracion y de los servicios en Puerto del Rosario con el objetivo de detectar
nuevas oportunidades de negocio para aquellos locales comerciales que se
encuentran disponibles en la ciudad.

Para llevar a cabo este estudio, hemos realizado un mapa de calor de la actividad
comercial, el cual se ha cruzado con la densidad poblacional de la ciudad y el nivel de
renta disponible de los habitantes. A continuacion, se ha hecho un analisis cartografico
de los 13 sectores de actividad econdmica considerados mas relevantes,
desarrollando un estudio situacional por cada uno de los barrios de la ciudad. En
conjunto, se han analizado 824 negocios del censo municipal, logrando geolocalizar el
94% del total.

Este estudio se ha complementado con técnicas de web scraping que permiten
conocer no solo la ubicacion de los establecimientos comerciales, sino el grado de
satisfaccion de los clientes a través de las valoraciones publicas de Google Reviews
Google Maps). La combinacién de estas técnicas da como resultado un catalogo de
oportunidades sectoriales y por ubicacién, con referencias especificas del tipo de
negocio que tiene mayores probabilidades de éxito. En algunos casos, se ha logrado
estimar el numero de potenciales clientes insatisfechos y con posibilidades de ser
captados por un nuevo operador mas eficiente.

Al mismo tiempo, se ha hecho un analisis de los puntos de dolor que presentan los
consumidores de Puerto del Rosario, segmentados entre la poblacion residente (perfil
familiar/senior), los nuevos residentes jovenes (perfiles millennials y Generacion Z) y el
publico flotante (trabajadores del centro y turistas internacionales). Las opiniones de
todos estos colectivos nos han permitido determinar qué negocios son demandados,
qué marcas comerciales son requeridas y estimar la fuga de gasto anual que esta
sufriendo la capital (superior a los 2,5 millones de euros) debido a que el consumo se
desvia hacia el comercio electrénico o los encargos a conocidos que viajan fuera de la
isla.

Por ultimo, el documento incluye los “Packs de Oportunidades"”, que son la razén en si
de haber realizado este estudio. Cada uno de estos packs une un local disponible
especifico con una idea de negocio llave en mano, detallando el concepto comercial y
su motivacion, el perfil de cliente al que se dirige, un analisis DAFO, una estimacion de
la inversion necesaria y una recomendacion de locales del repositorio web en los que
el proyecto es factible. Para ello, se hace una propuesta adaptada a las diferentes
zonas del municipio: zona centro, ElI Charco (Este), Barrio Fabelo (Noroeste) y Las
Granadas / entorno del hospital insular (Sur).
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1. ANALISIS DE LA OFERTA EXISTENTE EN PUERTO
DEL ROSARIO

1.1. Mapeo de la actividad comercial

1.1.1. Definicion del ambito geografico y segmentacion

La Zona Comercial Abierta de Puerto del Rosario tiene tres calles como ejes
principales, en los que se aprecia una continuidad comercial y el flujo peatonal:

La Calle de Primero de Mayo, entre las calles Dr. Fleming y Ledn y Castillo. Esta zona
alberga la zona administrativa de la ciudad, con administraciones como el
Ayuntamiento, el Cabildo, la delegacion insular del Gobierno de Espana, oficinas de la
Agencia Tributaria Canaria (ATC), juzgado de primera instancia y el colegio de
abogados. Esto genera flujos recurrentes de poblacién, tanto por los trabajadores de
estas administraciones como por las personas que acuden a ellos. Ademas, genera
una demanda constante de servicios complementarios. La calle en si esta
principalmente orientada al sector de la restauracion y son pocos, en proporcion, los
comercios en ella instalados.

Las calles Ledén y Castillo y Virgen de la Pefa (que son paralelas) constituyen el eje
principal de la zona comercial abierta, con una estructura urbana que combina
comercio tradicional, oficinas, bancos y otros servicios esenciales, asi como diferentes
establecimientos de restauracion.

Asimismo, se identifica el Centro Comercial Las Rotondas, ubicado entre las calles
Profesor Juan Tadeo Cabrera, Duero, Francisco Pi y Arsuaga y la via FV-2. Este
centro comercial compite con la Zona Comercial Abierta y acoge numerosas
franquicias, principalmente del sector textil.

1.1.2. Segmentacion de la actividad

Para realizar el analisis, se ha utilizado el censo municipal de los negocios abiertos en
la ciudad a partir de la Clasificacién Nacional de Actividades Econémicas (CNAE), que
ha sido facilitado por el Ayuntamiento de Puerto del Rosario. Los grupos seleccionados
para la realizacion del estudio son los siguientes:

1. Alimentacion especializada: Grupo 47.2. Fruterias, carnicerias, pescaderias y
panaderias (sin incluir mascotas).

2. Bares y cafeterias: Grupo 56.3. Servicios de bebidas (trafico de mafana y
tarde).

3. Cultura y ocio (Incluye discos): Grupo 47.6. Libros, papeleria, juguetes y
tiendas de musica/discos (47.69).
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10.

11.

12.

13.

Gimnasios y deporte: Grupo 93.1. Incluye gestion de instalaciones (93.11) y
centros deportivos/gimnasios (93.13).

Hogar y ferreteria: Grupo 47.5. Textiles para el hogar, muebles, iluminacion y
ferreteria.

Inmobiliarias: Grupo 68.3. Intermediacién y gestién de bienes inmuebles.

Moda, complementos y joyeria: Grupos 47.71, 47.72 y Clase 47.77. Incluye
ropa, calzado y articulos de joyeria.

Ocio infantil y Familiar (Sin Apuestas): Clase 59.14 (Cines) vy
Grupo 93.2 (Parques de atracciones y centros recreativos como boleras o salas
de cumpleanos).

Oficinas y servicios profesionales: Divisiones 69 (Juridico), 70 (Consultoria)
y 71 (Arquitectura/lngenieria).

Restaurantes y comidas: Grupos 56.1 y 56.2. Incluye restaurantes y puestos
de comidas.

Salud y belleza: Grupo 47.73 (Farmacias) y Grupo 96.2 (Peluqueria y
tratamientos de belleza).

Supermercados (Genéricos): Clase 47.11. Comercio al por menor no
especializado con predominio de alimentos.

Tiendas de mascotas: Clase 47.76. Comercio al por menor de animales de
compaifiia y alimentos para estos.
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1.2 Analisis de saturacion y oportunidad

A continuacién, se muestra un mapa de calor visual que muestra la densidad espacial
y la densidad de los comercios en Puerto del Rosario.
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Este mapa nos permite establecer cuatro zonas comerciales diferenciadas:

1. El nticleo comercial central

Localizacion: Se observa una altisima concentracion de puntos naranja en la
zona centro-sur del mapa y las avenidas principales que conectan hacia el
frente maritimo y el puerto.

Lectura estadistica: Aqui la densidad de puntos por metro cuadrado es
maxima. Es el Distrito Central de Negocios (CBD) local.

Implicacién comercial: Zona de altisimo trafico peatonal y vehicular, pero
también de maxima competencia y, por ende, costos de alquiler por metro
cuadrado mas elevados. Esta es la zona ideal para comercios de compra
impulsiva, turismo o servicios de alta rotacion.

2. El eje de expansion Noroeste (Barrio Fabelo / Majada Marcial)

Localizaciéon: Hay una clara linea diagonal densa que se extiende hacia el
noroeste (hacia barrio Fabelo).

Lectura estadistica: Muestra un patrén lineal continuo. Indica que el comercio
ha seguido de forma organica el crecimiento residencial a lo largo de las
arterias principales.

Implicacién comercial: Esta zona suele mezclar comercio de proximidad
(supermercados de barrio, panaderias, peluquerias) orientado al residente local
y no al turista.

3. El cluster Este (que comprende la zona conocida por El Charco y Las Salinas)

Localizacion: Hacia el noreste, separado sutiimente por grandes avenidas o
vacios urbanos, se aprecia otro nucleo importante de comercios en cuadricula.

Lectura estadistica: Es un sub-cluster secundario bien definido.

Implicacién comercial: Una zona residencial consolidada que ha logrado
autosuficiencia comercial, reteniendo la demanda local sin necesidad de que
los habitantes se desplacen al centro de la ciudad.

4. Zonas Industriales y periferia

Localizacién: En la zona oeste-suroeste, se aprecian puntos perfectamente
aislados dentro de trazados viales mas amplios y ortogonales (como el
poligono industrial Risco Prieto y el barrio de Buenavista).

Lectura estadistica: Puntos aislados con baja densidad vecinal, pero con alta
concentracién interna por parcela.

11
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o Implicacion comercial: Comercio B2B (entre empresas), concesionarios de
autos, grandes superficies de distribucion o almacenes logisticos que no
dependen del paso peatonal, sino de la accesibilidad y el espacio de
estacionamiento.

En base a este andlisis, el mapa indica que la zona centro de Puerto del Rosario se
encuentra saturada. Ubicarse en la zona centro requerira mayor inversion inicial y un
negocio diferenciado y con amplios margenes comerciales.

1.2.1. Andlisis de densidad poblacion y nivel de renta disponible

De acuerdo con el ultimo censo poblacional del Instituto Nacional de Estadistica (INE),
Puerto del Rosario tiene 46.150 habitantes.

Censo 2025: Namero de personas
Nivel: secciones

[] 3-836

[] ear-1272

B 1273-2.104

B z2105-3.696

W 26076737

W o738 12500

Este mapa representa el volumen de poblacién absoluta proyectado en el municipio,
desagregado por secciones censales. A través de una escala cromatica en tonos
azules, se identifican las areas con diferente concentracion de habitantes: los tonos
mas oscuros corresponden a las secciones con mayor numero de residentes, mientras
que los tonos mas claros reflejan areas menos pobladas.

Se observa una clara concentracion de poblacion en el nucleo urbano situado junto al
puerto, donde aparecen numerosas secciones censales de pequeino tamano y con una
subdivisién territorial mas detallada. Aunque algunas de estas secciones presentan
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tonalidades intermedias, su reducida superficie evidencia una elevada densidad de
poblacion, concentrando un gran numero de habitantes en un espacio urbano limitado.

En contraste, las areas rurales y periféricas del municipio presentan secciones
censales mucho mas amplias y con menor fragmentacion territorial, salvo en la
seccion sur este (en las cercanias del aeropuerto).

Por tanto, el andlisis del mapa requiere diferenciar entre poblacién absoluta y densidad
demografica. Mientras que el color refleja el nUmero total de habitantes por seccién
censal, la densidad real debe interpretarse considerando también el tamafo de cada
poligono. Asi, el centro urbano de Puerto del Rosario concentra la mayor presién
demografica y, en consecuencia, la mayor demanda potencial de servicios, comercios
y locales.

Como se puede apreciar en la imagen, en Puerto del Rosario hay tres tipos de
densidades. Una seccidén con poca densidad, con 1.189 habitantes al norte de la via
publica Juan de Bethencourt. El resto del municipio se situa entre 1.273 y 2.104 y
entre 2.105 y 3.696 personas.

En el siguiente mapa se ha reflejado cuales son las secciones poblaciones con mayor
densidad poblacional, ya que a priori, al tener mayor densidad seran las zonas con
mayor demanda de bienes y servicios por parte de la poblacion. Datos obtenidos del
INE.

Censo 2025: Namero de personal
Nivel: secciones
[]3-836

[ 837-1272
B 1273-2108
B 2105-3.69
W 36976737
B 73612500

13



Estudio de mercado para identificar oportunidades de negocio

De acuerdo con la informacion del INE correspondiente al ejercicio 2023, los
habitantes de Puerto del Rosario tienen una renta bruta por persona de 16.326€ y una
renta neta de 13.593€.

Renta media por persona (2023)
Contornos Municipales

D Cantamas Municipales

Mivel: seccianes

B 55210107848
W 107648120221
. 12.0221-13.392,5
[ ] 133925128314
1 128314 164050
B 164950 185257
W ess7-360174

Renta media por persona (2023)
Contornos Municipales
Cantamas Municipales

Mivel: seccianes

B 55210107848
. 10.764,8-12.0221
. 12.0221-13.392,5
[ 133925- 128314
1 128314 164050
B 164950 185257
W ess7-360174

Mapa de la renta media por persona del casco urbano de Puerto del Rosario.
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Estos mapas representan la distribucién de la renta media por persona en las distintas
secciones censales del municipio de Puerto del Rosario durante el afio 2023. La
estructura socioecondmica del territorio se visualiza mediante un gradiente cromatico
en el que los tonos verdes identifican las areas con mayor capacidad adquisitiva,
mientras que los tonos amarillos, naranjas y rojizos corresponden a zonas con niveles
de renta mas reducidos.

Los sectores de mayor poder se encuentran por fuera del casco urbano. La principal al
sur, desde el hospital insular hasta la urbanizacién playa blanca con una renta media
disponible por persona de 18.800 euros. También se aprecian zonas de renta alta al
noreste del municipio (renta media de 17.150 euros) y en la poblacion de Tetir (16.780
euros). Estas areas reflejan una mayor capacidad de consumo y una demanda
potencial mas orientada hacia servicios especializados, ocio, restauraciéon y
actividades vinculadas al bienestar personal.

El nucleo poblacional cercano al aeropuerto y algunas zonas al norte de la calle
Galicia y una seccién del barrio de El Charco reflejan los niveles mas bajos del
municipio con una renta media disponible de 11.460 euros, 12.300 y 11.800 euros
respectivamente. Este dato evidencia una menor capacidad adquisitiva y unos habitos
de consumo mas vinculados a servicios basicos.

Los mapas también ponen de manifiesto una importante heterogeneidad econémica
dentro del propio nucleo urbano de Puerto del Rosario, donde conviven secciones con
rentas medias-altas junto a otras con niveles econdmicos mas moderados. Esta
desigual distribucion de la renta influye directamente en la localizacién y viabilidad de
determinadas actividades comerciales, ya que no todas las zonas presentan el mismo
potencial de consumo ni la misma demanda de servicios. En consecuencia, este
analisis permite identificar qué areas del municipio ofrecen mejores condiciones para
la implantacion de establecimientos en funcion de la renta media del publico objetivo.

1.2.2. Andlisis cartografico y visualizacion de la actividad comercial
de Puerto del Rosario

Con el objetivo de analizar espacialmente la actividad econémica de Puerto del
Rosario, se desarroll6 un sistema cartografico basado en la geolocalizacion de
establecimientos comerciales, datos demograficos y métricas publicas obtenidas a
través de técnicas de web scraping de los datos recogidos publicamente en Google
Reviews de Google Maps. El resultado es un conjunto de visualizaciones que permite
interpretar cédmo se distribuye la actividad comercial dentro de la ciudad, como se
relaciona con la poblacion residente y cémo varia segun las caracteristicas
socioecondmicas de cada zona.

1.2.2.1. Herramientas cartograficas utilizadas

En el proceso técnico se empleé como herramienta principal Kepler.gl para la
representacion territorial. Esta plataforma permite una alta configuracién para graficos
en 2D que facilita visualizar simultaneamente una enorme cantidad de informacion de
muchos campos mediante superposicion de varias capas. Asi tenemos cientos de
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establecimientos sobre cartografia satélite real del municipio integrado con capas de
renta media, densidad poblacional y divisiones por secciones censales.

También se empled Leaflet, que es una herramienta mas personalizable, y se empled
para desarrollar una visualizacion detallada de los establecimientos individuales,
incorporando informacion publica procedente de Google Reviews, como valoraciones
medias y numero de resefias sobre el mapa fisico del municipio.

1.2.2.2. Visualizaciéon con Kepler

Las siguientes capturas muestran la distribucién conjunta de establecimientos
comerciales sobre distintas areas urbanas de Puerto del Rosario. Cada punto
representa un negocio geolocalizado dentro de la Zona Comercial Abierta (ZCA),
mientras que el color identifica la categoria comercial asignada a dicho
establecimiento.

La densidad poblacional es una medida estadistica y geografica que expresa la
relacion entre el numero de habitantes y la superficie de un territorio determinado,
normalmente expresada en habitantes por kildmetro cuadrado. Esta capa permite
visualizar qué areas del municipio presentan una mayor concentracion residencial y
cuales poseen una ocupacion mas reducida.

En las visualizaciones realizadas, la densidad poblacional aparece representada
mediante una escala gradual de tonos azules. Las tonalidades mas claras indican
menor densidad de poblacién, mientras que los tonos mas oscuros representan areas
con una mayor concentracion de habitantes.

densidad

Las etiquetas blancas visibles sobre determinadas areas muestran el valor concreto de
renta media correspondiente a cada seccién censal, facilitando relacionar la actividad
econdmica con el contexto socioecondmico especifico de cada zona urbana. Las
secciones censales que se han empleado son las que utiliza el Instituto Nacional de
Estadistica (INE) para Puerto del Rosario.
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(TLTPRTY

En la imagen anterior, se puede apreciar la vista general del municipio. Esta visualizacion
permite observar los principales ejes comerciales de Puerto del Rosario y las areas con mayor
concentracion de actividad econémica.

La clasificacion cromatica utilizada en los mapas permite identificar visualmente los
distintos sectores econdmicos presentes en la ciudad. Esta representacion facilita
detectar patrones de concentracién comercial, relaciones espaciales entre actividades
y diferencias funcionales entre zonas urbanas.

Alimentacién especializada —

Bares y cafeterias — rosal/fucsia
Cultura y ocio — verde

Gimnasios y deporte — amarillo oscuro
Hogar y ferreteria — naranja claro
Inmobiliarias — naranja oscuro

Moda, complementos y joyeria —

Ocio Infantil y familiar — violeta

Oficinas y servicios profesionales — marron
Restaurantes y comidas — gris

Salud y belleza — morado
Supermercados (Genéricos) — granate

Tiendas de mascotas —

Legend

Las distintas capturas recogidas, muestran de manera aumentada distintas areas
concretas para su mejor lectura. Asi tenemos Zona Norte, Zona Noroeste, Zona Sur,
Zona Este y Zona Centro:
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125593.47

La zona norte muestra una gran concentracion de gente con baja presencia comercial y rentas

medias-bajas.
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La zona centro presenta la mayor densidad comercial y la mayor mezcla de categorias
econdémicas, con una elevada continuidad de establecimientos sobre los principales ejes
urbanos.
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El noroeste del municipio muestra una dispersion creciente de los negocios conforme nos
acercamos a amplias zonas despobladas.
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En la zona este se aprecia una distribucion mas dispersa de la actividad comercial, con menor
intensidad economica y una mayor relacion con areas residenciales.
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La zona sur muestra una actividad comercial mas fragmentada y menos continua que el nucleo
central, permitiendo identificar diferencias claras en intensidad y especializacién urbana. Las
altas rentas percibidas aqui denotan mucha zona residencial de alto standing, donde es raro

que se masifique la actividad comercial, pero si donde surgen oportunidades de servicios muy
especificos o de lujo.
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1.2.2.3. Visualizacion mediante Leaflet

Complementariamente, se desarrollé una visualizacién detallada con Leaflet centrada
en la representacion individualizada de los establecimientos comerciales y en la
integracion de informacion procedente de Google Reviews. Las capturas recogen la
distribucion filtrada por categorias permitiendo un analisis sectorizado y una mayor
legibilidad de la situacion

En estas capturas, cada establecimiento incorpora una etiqueta visible con la
valoracibn media obtenida en Google y el nimero total de resefias registradas,
indicado entre paréntesis. Por ejemplo, una etiqueta “4.6 (320)” representa un negocio
con una valoracién media de 4,6 estrellas basada en 320 resefias.

Las etiquetas resaltadas en color rojo identifican establecimientos con valoraciones
inferiores a 4 estrellas. Esta representacion permite detectar visualmente negocios con
una percepcion publica relativamente mas baja respecto al conjunto analizado,
ayudando a identificar oportunidades de negocio en areas donde se pueda mejorar un
determinado bien o servicio.

La incorporacién de métricas procedentes de Google Reviews afiade una dimension
cualitativa al analisis espacial, permitiendo no solo observar dénde se concentra la
actividad econémica, sino también como es percibida publicamente por los usuarios.

Un negocio ubicado en las cercanias de un establecimiento con malas valoraciones

estara en disposicion de captar el trafico comercial que reciba si es capaz de prestar
un servicio de mayor calidad.
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Ejemplo de visualizacién Leaflet con valoraciones medias, numero de resefias y etiquetas
destacadas en rojo.

A continuacion, se ha procedido a realizar un analisis para cada uno de los 13
sectores analizados.
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1.2.3. Analisis de saturacién y oportunidad por sectores

1.2.3.1. Mapa de resenas de la alimentacion complementaria
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Este mapa incluye el comercio de alimentacion especializado que abarca tiendas
como: fruterias, panaderias, pastelerias, carnicerias y tiendas de nutricion. Este sector
se rige bajo la légica de la frescura, el producto de proximidad (Km 0), el capricho y la
confianza con el dependiente. Ademas, nos da el escenario perfecto para ver donde
se busca precio y donde productos de mayor calidad.

Descripcién general

Zona centro y casco historico

Los comercios se alinean buscando las grandes avenidas peatonales y de transito
(como Juan de Bethencourt y Virgen de la Pefia). Aqui destaca un operador masivo
con 4.5 estrellas y 372 resenas, que actia como el gran referente del centro urbano,
una pasteleria.

Hiper-concentracion en barrio Fabelo (Noroeste)

Fabelo es, sin duda, el motor del comercio especializado de la ciudad. Hay docenas de
pequefios negocios, la gran mayoria con valoraciones excelentes entre 4.4 y 4.9
estrellas y con volumenes de resefias muy maduros (uno con 4.7 con 308 resefias,
otro con 4.3 con 240 y uno con 4.8 y 103 resefias). Esto demuestra un
comportamiento de barrio muy tradicional: los vecinos prefieren comprar el pan, la
carne y la fruta en los comercios locales antes que en las grandes superficies.

El nucleo costero de El Charco

En el noreste vemos una presencia notable pero mucho mas dispersa, destacando un
operador muy fuerte con 4.3 estrellas y 654 resenas en la parte alta del barrio, lo que
indica un comercio de alimentacion de productos congelados de enorme arraigo
popular. Este negocio esta orientado a personas que buscan optimizar al maximo su
presupuesto. El producto congelado ofrece una excelente relacion calidad-precio,
residuo cero (se cocina solo lo que se necesita) y permite almacenar comida a largo
plazo. Este local actia como un ancla comercial en el barrio. Cientos de vecinos
acuden semanalmente a este punto con la mentalidad de "resolver la comida de la
semana".

Propuestas de oportunidad

Oportunidad 1: Zona de EIl Charco

En lugar de competir contra el gigante de los congelados, se recomienda montar un
negocio que pueda ser complementario dentro del sector de la alimentacion. El
congelado cubre la proteina (pescado, carne) y la verdura base, pero deja dos grandes
huecos diarios vacios: el pan fresco y la fruta del dia. Tanto una fruteria de precios
competitivos como una panaderia rapida (barras de pan y pan de molde) ubicada en
las cercanias son negocios complementarios. El vecino de El Charco ira a la tienda de
congelados a por el grueso de la compra vy, al salir, vera este local y resolvera los dos
complementos frescos que le faltan para la cena en un solo viaje a pie. El nuevo local
se aprovecha de las resefias que tiene la tienda de congelados sin tener que gastar en
publicidad para darse a conocer.
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Oportunidad 2: Las Granadas (Zona Sur)

En la zona de Las Granadas hay un supermercado que cubre la oferta basica y de
productos de reposicion diario. Un establecimiento de tamafio mediano con plazas de
aparcamiento cémodas, enfocado estrictamente en lo que el publico de alta renta
demanda y no encuentra en un supermercado convencional, que incluya una
carniceria con cortes de gama alta, una seleccion de quesos internacionales y Km 0
selectos, bodega de autor y un surtido potente de alimentacion ecoldgica, organica y
bio nutricion tiene todo el sentido para esta zona. El residente de Las Granadas tiene
el poder adquisitivo mas alto de la ciudad. Actualmente, para comprar este tipo de
productos selectos, se ve obligado a desplazarse al centro urbano o a hacer compras
online. Brindarle un local de alta estética cerca de casa es capturar el mercado de
mayor margen de la isla.

Oportunidad 3: Zona centro

El centro es una zona de renta media-alta. Aqui se concentra diariamente el publico
que trabaja en oficinas, delegaciones gubernamentales, notarias y el comercio local.
Es un cliente que tiene poder adquisitivo para consumir fuera de casa a mediodia o a
media mafana. La competencia detectada se ha orientado a tartas para eventos o
bautizos o panaderias que cubren el bocadillo de media mafiana. También se han
detectado algunos negocios que actualmente, tienen buscas valoraciones y productos
especiales, pero que se estan traspasando y negocios con bajas valoraciones. Entre
sus fortalezas esta que en Puerto del Rosario no hay tantas opciones de obrador real,
que trabaje para clientes celiacos o intolerantes a la lactosa. Este perfil de clientes no
discrimina por el precio y una vez convertido se convierte en un cliente militante,
defensor del establecimiento, que, llegara a pagar precios superiores a los de la zona.

El consumidor actual esta saturado del pan industrial precocinado que ofrecen los
supermercados de barrio. La masa madre de fermentacion lenta (para pan de verdad y
bolleria fina como el panettone o los brolles) se percibe como un producto de lujo
saludable. Al ser un obrador a la vista, juegas con el marketing del olor y la artesania,
algo que ninguna cadena masificada del centro puede replicar. Por otra parte, también
se detecta una desconexién gigante en el mercado respecto al tema salud y dulce. La
tendencia actual lleva a la gente a cuidar su alimentacion, pero las pastelerias
tradicionales siguen usando recetas con mucho azucar industrial y coberturas
ultra-dulces. Trabajar la pasteleria de autor con harinas de frutos secos, endulzantes
naturales (como los datiles o el eritritol) y potenciar el sabor real del cacao o la fruta
atraera a un publico enorme: deportistas, personas que cuidan su linea, diabéticos y
padres que no quieren hiperactivar a sus hijos con azucar refinado. Un establecimiento
de tamano mediano, con plazas de aparcamiento cerca, en una zona donde ademas,
sea factible hacer una parada para recoger y continuar, tiene todo el sentido en esta
zona.

El publico estimado se sitia en torno a los 1.500 clientes mensuales. Un 1% de la
poblacion es celiaca y un 6% padece de sensibilidad al gluten no celiaca. Trasladado
al censo poblacional de Puerto del Rosario, estamos ante un mercado potencial que
supera los 2.500 residentes. Lograr la captacién de tan solo un 15% o 20% de este
segmento gracias a una localizacion estratégica en el centro urbano proporciona una
base de wunos 400 clientes fidelizados. Al mismo tiempo, se estima que
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aproximadamente el 30% de la poblacién del archipiélago padece algun tipo de
intolerancia a la lactosa. La implementacién de una oferta garantizada de cafeteria y
reposteria sin lactosa permitiria captar con solvencia un nicho de mercado de entre
200 y 300 clientes potenciales. Si se logra captar un 5% de este flujo peatonal se
conseguiria entre 35 y 50 clientes diarios en dias laborables. Esta cifra se traduce en
un volumen aproximado de 800 clientes mensuales, con un ticket medio-alto
fundamentado en el binomio de café de especialidad y reposteria de autor. Por ultimo,
hay un tercer nicho de negocio en las personas que se quieren cuidar y que buscan
pan artesanal real de masa madre para el hogar en lugar de la barra industrial del
supermercado o productos con un nivel inferior de azucar. Este perfil residencial
premium aportara unos 300 clientes estables enfocados en la compra de panaderia de
consumo diario y postres para el fin de semana.
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1.2.3.2. Mapa de resenas de bares y cafete
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El sector de la hosteleria y restauracién (Bares, cafeterias y locales de comida) en
Puerto del Rosario es, estadisticamente, el mercado mas maduro, competitivo y con
mayor volumen de interacciones de todos los analizados. El mapa satelital muestra
cdmo la gastronomia y el ocio se mueven bajo légicas de trafico turistico, flujos
administrativos y dinamicas puramente residenciales.

Descripciéon general
A nivel de distribucion y comportamiento de datos, el mapa indica tres cosas
fundamentales:

Saturacion en el eje central y maritimo

La densidad de marcas es masiva en el centro histérico y se extiende con fuerza
bordeando la linea de la costa (zona del puerto y paseo maritimo). Es la zona de
atraccion turistica y de ocio por excelencia. En este eje encontramos un volumen de
resefas alto que demuestra una traccion de clientes brutal. Destacan nodos centrales
con 4.7 (1,844 resefias), 4.4 (1,155 resenas), 4.1 (1,071 resefas) y, rozando el paseo
maritimo, 4.4 (1,519 resefas) y 4.4 (1,927 resenas). Son los indiscutibles lideres
historicos de trafico en la capital.

Zona de El Charco

La zona noreste muestra una excelente salud comercial. No solo hay densidad, sino
que el volumen de opiniones es sumamente alto para ser un barrio residencial,
liderado por un gigante de 4.5 estrellas y 1,092 resefias. La gente de esta zona
consume masivamente dentro de su propio barrio.

Barrio de Fabelo (Noroeste)

La hosteleria aqui ha seguido un crecimiento organico para abastecer a la poblacion
local. Vemos locales muy consolidados con volumenes de datos respetables, como un
4.3 (454 resenas) y un 4.4 (414 resefias).

Puntos de dolor detectados

En la zona noreste, se aprecia una etiqueta roja con 3.9 con 199 resenas y, un poco
mas al oeste, con 3.8 puntos y 47 resenas. El fallo del servicio en una zona
residencial/costera es un sintoma claro de "turismo de batalla" o "falta de personal
cronico". Estos locales suelen fallar en:

e Tiempos de espera desmedidos para tomar nota o servir los platos (cocinas
colapsadas).

e Comida fria o de baja calidad (uso excesivo de congelados o producto
maltratado) para compensar precios bajos.

e Servicio de terraza deficiente: Terrazas grandes con un solo camarero
atendiendo, lo que genera resefias destructivas sobre la atencion.

Al mismo tiempo, se detecta una sefal de alarma en aquellos negocios con mas de
700 o 1,000 resefias que se quedan en un 4.1 o0 4.2 de valoracion, que estan sufriendo
el desgaste de la estandarizacion. El cliente siente que el sitio "ha perdido la esencia",
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que la comida ya no se hace con el mismo carino que al principio o que las
instalaciones se han quedado viejas y descuidadas.

Propuestas de oportunidad

Para abrir un negocio de restauracion con éxito rotundo en Puerto del Rosario, el
mapa nos marca tres caminos claros basados en los huecos que dejan los
competidores:

Oportunidad 1: Zona Oeste

Algunos locales de esta zona tienen puntuaciones inferiores a 4 puntos. Abrir un
bar-restaurante o tasca moderna en las inmediaciones permitira captar al publico
descontento de los establecimientos con menor calidad de servicio. No es necesario
inventar conceptos complejos de restauracion. El local debera ofrecer comida casera
bien cocinada, raciones generosas, limpiezas y, sobre todo, un servicio rapido y
amable. Absorbera de inmediato a la clientela de los locales con peor valoracion, que
esta deseando encontrar una alternativa digna cerca de su entorno sin tener que bajar
al centro.

Oportunidad 2: Zona de EI Charco

En esta zona de El Charco, el lider absoluto tiene un 4.5 puntos con 1,102 resefas, lo
que demuestra que hay un mercado grande consumiendo alli. La estrategia que se
recomienda para esta zona es subirse a la ola del éxito de la zona. A pesar de que hay
buenos locales, sigue habiendo espacio para nuevos conceptos como un local con una
terraza bien gestionada, producto fresco del dia, buena cocteleria y un servicio
profesional capturara a todo el cliente premium que busca una cena agradable sin
sufrir el calvario de buscar aparcamiento en el centro historico.

Oportunidad 3: El paseo maritimo
1. La zona del puerto y el paseo maritimo (donde vimos locales consolidados de
1,500 a 1,900 resefas con notas de 4.4) ya no solo vive del turista de crucero
de unas pocas horas o del residente de fin de semana. Puerto del Rosario se
ha consolidado como un iman para profesionales remotos y turistas de larga
estancia (ndmadas digitales) que buscan el mar. Las cafeterias tradicionales
del centro estan masificadas y no ofrecen el ambiente adecuado para este
perfil. Un local en el paseo maritimo enfocado en desayunos saludables
combinado con café de especialidad, excelente conexién Wi-Fi y enchufes
accesibles permitiria capturar al cliente que quiere trabajar con vistas al mar
por la manana y al publico local que busca un brunch estético el fin de semana.

2. Una segunda oportunidad se encuentra en la zona del puerto, donde se
detectan locales orientados al turismo, sin mucho interés en la valoracién que
pueda dar el visitante, donde la calidad puede ser mejorable. Para este tipo de
publico, un restaurante de producto local (pescado fresco, arroces, tapas
marineras) con cocina abierta y una politica de precios totalmente transparente
seria conveniente. Se recomienda romper el estereotipo de restaurante de
puerto caro y congelado, ya que animaria al publico local que quiere comer
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3.

frente al mar sin sentir que paga un sobreprecio por estar en un local orientado
al extranjero.

Al mismo tiempo, se ha encontrado una tercera opcion en restaurantes rapidos
de comida casual. Este tipo de restaurante esta dirigido al personal de oficinas,
bancos, juzgados y delegaciones del centro de Puerto del Rosario que no
tienen jornada continua y que deben continuar por la tarde. Buscan un
establecimiento rapido. Un modelo (como una barra de ensaladas premium
personalizadas, poke bowls, o sandwiches de autor con pan artesanal)
atenderia esta necesidad. El cliente pide en barra, el producto se monta al
momento con ingredientes de alta calidad y el ticket medio es moderado.
Ofreces la velocidad de una cadena de comida rapida pero con la calidad y
salud de un restaurante de nivel.

En cuarto lugar, se recomienda un lugar de afterwork urbano. El centro de la
capital tiende a apagarse a partir de las 18:00 o 19:00 horas, cuando cierran
las oficinas y los comercios, derivando el trafico hacia las terrazas del puerto.
Un local especializado en cocteleria de autor, cervezas artesanales y picoteo
selecto (tablas de quesos majoreros premium, croquetas gourmet). Un espacio
con buena iluminacion y musica de ambiente para el afterwork de los
profesionales del centro que quieren desconectar antes de volver a casa, o
para los compradores de la calle principal.
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1.2.3.3. Mapa de resenas de servicios de cultura y ocio
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Descripcién general
El sector de las empresas de ocio y cultura muestra una distribucion segregada por
perfiles de cliente y horarios:

Zona centro y zona Norte

Cerca del limite con El Charco y en las avenidas interiores del centro, se agrupan los
locales con mas movimiento de opiniones. Destacan operadores masivos. Hay
discotecas, (que han ido cambiando su nombre a lo largo del tiempo) con (4.0 estrellas
y 131 resefias) en la calle Castilla, y tiendas especializadas (4.6 estrellas y 31
resefas) en Leodn y Castillo, o (4.5 estrellas y 135 resefas) en la calle Bachiller.

Barrio de Fabelo

Fabelo es el corazén de las familias con nifos. El mapa muestra una alta
concentracion con negocios de alta puntuacién enfocados en los mas pequefios, como
(4.8 estrellas y 64 resenas), (4.3 estrellas y 44 resefas) y (4.5 estrellas y 62 resefias).

Los grandes nodos institucionales del litoral este
Bordeando la costa y el muelle se ubican las infraestructuras culturales de la isla,
como el Palacio de Formacion y Congresos de Fuerteventura (4.5 estrellas y 772
resefas), el Centro de Arte Juan Ismael (4.1 estrellas y 139 resefas) y el Centro
Polivalente de El Charco (4.4 estrellas y 133 resenas).

Propuestas de oportunidad

Oportunidad 1: Las Granadas (Zona Sur)

El extremo sur (Las Granadas y zona hospitalaria) es el de maxima renta de la capital.
Al mirar este mapa, se confirma un vacio absoluto de locales de ocio o cultura en todo
este cuadrante. Las familias de alto poder adquisitivo tienen que desplazarse a Fabelo
para llevar a los nifios a ludotecas o al centro comercial o al centro comercial Las
Rotondas. Un espacio hibrido premium: libreria selecta con cafeteria de especialidad y
un corner dedicado a talleres de ocio educativo infantil, robética, idiomas o
cuentacuentos de fines de semana tiene bastantes posibilidades de éxito. El perfil de
renta alta de Las Granadas valora muchisimo el ocio que aporta valor educativo a sus
hijos y demanda espacios estéticos de desconexion, especialmente durante los fines
de semana.

Oportunidad 2: Zona centro

El centro de la ciudad tiene discotecas y tiendas de musica, pero carece por completo
de experiencias de ocio interactivo para jovenes y adultos. Los nébmadas digitales,
profesionales remotos y residentes jévenes no tienen opciones de entretenimiento
grupal que no impliquen bares o discotecas. Un centro de escape rooms tematicos de
alta calidad combinado con una zona de juegos de mesa de importacion y cafeteria
urbana. El publico de renta media-alta del centro tiene presupuesto para el ocio
experiencial y busca planes originales para los dias de diario por la tarde (afterwork) o
fines de semana. Es un modelo de alta rentabilidad por metro cuadrado y nula
competencia en el casco consolidado.
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Oportunidad 3: Zona de El Charco

El Charco es un barrio residencial denso de rentas moderadas. Toda la oferta de
ludotecas y parques de bolas esta concentrada en Fabelo, obligando a los padres de
El Charco a desplazarse fuera del barrio para celebrar los cumpleafos de los nifios.
Un parque infantil cubierto o ludoteca de barrio enfocado en la celebracion econémica
de cumpleafios y alquiler por horas, con tarifas accesibles alineadas al bolsillo de la
zona tiene mucho sentido. Al ser un servicio basado en la cercania geografica, los
padres de El Charco preferiran dejar a los nifios celebrando el cumpleafos a tres
calles de casa en lugar de cruzar la ciudad en coche hacia Fabelo, garantizando una
agenda de eventos llena durante todo el curso escolar.
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1.2.3.4. Mapa de resenas de gimnasios, establecimientos deportivos y
tiendas relacionadas
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Descripcién general
El mapa revela una segmentacion urbana perfecta basada en tres modelos de negocio
muy claros:

El eje técnico y de suministros deportivos en el centro

En las avenidas del casco urbano y comercial, el deporte se enfoca en la venta de
equipamiento especializado y la movilidad, asi como en la venta de nutricién deportiva.
Las empresas tienen buenas valoraciones y van ganando resefas (4.6 y 84 resenas,
4.6 puntos y 83 resefias y 4.4 puntos y 48 resefas).

Alta intensidad y fuerza en Barrio Fabelo

Fabelo es el motor del entrenamiento fisico de la ciudad. Concentra locales con notas
impecables de 4.5 a 5.0 enfocados en el rendimiento puro, el Crossfit y la
musculacion. Se detectan establecimientos con 5 puntos y 48 resefias, gimnasios con
5.0y 36 reseinas, 4.1y 72 resefias.

El polo nautico y de ocio del litoral

La linea costera y el puerto se aduefian de las actividades de mar, con un club
deportivo, escuela de surf y una tienda de pesca tradicional. Todos con valoraciones
por encima de 4 puntos y un numero suficiente de resefas, salvo en el caso de la
escuela de surf, que debera mejorar este aspecto.

Puntos de dolor detectados

Hemos analizado el caso concreto de uno de los negocios con baja valoracién (3.8
resefias) por parte de la clientela. Este negocio tiene presencia en todas las Islas. La
resefa correspondiente a Puerto del Rosario tiene la peor valoracion de los 13 puntos
de ventas con que cuenta en la provincia de Las Palmas. El analisis de las resefias
revela que el problema esta en la atencion fria del personal. El cliente busca un
dependiente experto con el que asesorarse; si el servicio es lento o impersonal o si
percibe que se le desprecia, la nota se desploma. En este tipo de negocios, el
problema suele estar en la rotura de stock o en los retrasos que se puedan producir al
recibir la mercancia.

Propuestas de oportunidad

Oportunidad 1: Las Granadas (Zona Sur)

Las Granadas y el entorno del hospital tiene la renta mas alta de toda la capital. Sin
embargo, en el mapa deportivo real hay un vacio absoluto de centros en toda esa
cuadricula. Sus residentes tienen que desplazarse obligatoriamente a los barrios del
norte para entrenar. La estrategia pasa por abrir un centro deportivo boutique enfocado
a grupos muy reducidos o con entrenamiento personal individual, que incluya pilates
con maquinas, yoga y entrenamiento funcional adaptado a la salud, combinado con
fisioterapia avanzada de alta gama. El perfil de renta alta (personal médico, directivos,
empresarios) busca exclusividad, huye del ruido de los boxes de crossfit masificados
de Fabelo y tiene los medios econdmicos para pagar cuotas mensuales elevadas por
un servicio de mayor calidad cerca de su casa con parking comodo.
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Oportunidad 2: Zona portuaria

Tienda especializada de pesca deportiva y nautica en el frente portuario: El muelle
deportivo y el paseo maritimo concentran todo el trafico de barcos, pescadores y
turistas nauticos, pero el gran operador de articulos de pesca de la zona norte tiene un
problema de baja valoraciéon con un 3.8 de nota por sus problemas de servicio. La
estrategia a aplicar es abrir una tienda boutique que cubra los mismos productos que
esta empresa y ubicarlo lo mas cerca posible del muelle de cruceros o puerto
deportivo. Debe basar su éxito en el cuidado a la atencion al cliente (motivo de fallo del
operador actual).

Oportunidad 3: Centro Urbano

El centro administrativo concentra a miles de trabajadores diarios. Sin embargo, la
oferta de gimnasios tradicionales de musculacion esta totalmente desplazada hacia el
interior residencial de Fabelo o la periferia. No hay un gimnasio moderno dentro de la
malla urbana peatonal del centro. La Estrategia: Un gimnasio de formato express (Que
cuenta con entre 300 o 400 metros cuadrados, ultra-tecnolégico, con acceso
automatizado mediante el mévil y un horario extendido real (abierto desde las 6:00
hasta las 22:00). Los profesionales del centro valoran el factor tiempo por encima de
todo. Un gimnasio en el centro les permite entrenar de forma ultra-eficiente justo antes
de entrar a la oficina, en el descanso del almuerzo o inmediatamente al salir de
trabajar, sin necesidad de coger el coche y perder tiempo en atascos o en buscar
aparcamiento.

38



Estudio de mercado para identificar oportunidades de negocio

1.2.3.5. Mapa de resenas de comercios de productos para el hogar y de
ferreteria
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Este mapa incluye al sector de productos para el hogar y ferreterias (que incluye los
subsectores de bricolaje, menaje, decoraciéon, mobiliario y suministros industriales) en
Puerto del Rosario. Este mapa es clave en consultoria porque este sector se rige bajo
la légica de la compra de alta implicacion, planificada y de baja frecuencia. El
consumidor no pasea por una ferreteria por impulso; va buscando resolver una
necesidad técnica, un proyecto de reforma, mobiliario o de menaje, lo que hace que
valore por encima de todo el stock garantizado, la asesoria especializada y la
accesibilidad de carga (parking).

Descripcién general
Al observar la dispersion geografica de las ferreterias y tiendas de hogar, se detecta
un patron de distribucion propio regido por la logistica:

El eje del centro urbano
Las tiendas se ramifican a lo largo de las calles céntricas, orientadas a la compra de
proximidad, el menaje o la pequefa urgencia de bricolaje, manejando muestras de
opiniones mas discretas.

El referente de Barrio de Fabelo (Noroeste)

Destaca de forma masiva un pin azul con un 5.0 perfecto y 574 resefas. Lograr la
maxima puntuacién y tantas resefias es una hazafia estadistica. Indica que hay un
operador local (Una tienda especializada en descanso) que destaca por lo bien que lo
esta haciendo en la zona noroeste.

Presencia moderada en El Charco (Este)

La zona este cuenta con algunos pines con valoraciones altas (4.8, 4.7, 4.9), pero con
muestras pequefias. Esto indica pequefios comercios especializados bien valorados
por el barrio, pero que operan a pequefia escala.

Puntos de dolor detectados

El fallo del servicio (Rotura de stock y atencion)

Las notas bajas en el sector de la ferreteria y del hogar se asocia a que tiene un stock
limitado, donde hay fallos de existencias y rupturas de stock. El cliente se desplaza
con una necesidad técnica especifica (un tornillo de cierta medida, un repuesto, un
color de pintura) y, si el negocio no lo tiene u ofrece un trato seco y poco colaborativo,
la penalizacién es inmediata.

En las Islas, la gestion de la cadena de suministro es un reto, y los comercios que no
controlan su inventario mueren en las resefas. El cliente penaliza desplazarse a un
local para descubrir que "no les queda el repuesto" o que "tarda tres semanas en
llegar", especialmente si el personal muestra desatencidn ante el problema.

Se observé que las malas resefias estaban motivadas por la politica de cambios y los
horarios del almacén, frente al horario de la tienda. Personas que se desplazan desde
lejos para hacer la compra y que se encuentran que cuando llegan para hacer la
compra no les entregan la mercancia.
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El fallo del servicio (Logistica y Parking)

Comprar productos para el hogar (muebles, electrodomésticos, cajas de herramientas)
requiere comodidad para la carga. Los locales del centro suelen fallar en que no
ofrecen facilidades de aparcamiento o zonas de carga y descarga, sumado a retrasos
cronicos en el servicio de transporte a domicilio. Un cliente al que le entregan un sofa
roto o tarde se convierte en una resefia de una estrella que disminuye la media.

Propuestas de oportunidad
Del analisis del mapa, se han detectado las siguientes oportunidades:

Oportunidad 1: Zona centro

En la zona centro-sur vemos que los competidores directos estan tocados (con
puntuaciones de 3.9 puntos). Sin embargo, el volumen de demanda en el centro es
alto. Una de las estrategias que se recomienda para una tienda de hogar, decoracion o
suministros tendria mayor valor si ofrecieran un servicio rapido de entrega de
mercancia que el cliente previamente adquiriese por internet o un servicio de
aparcamiento concertado. Si este negocio permite que el cliente pueda recoger su
compra facilmente en coche o garantizase la entrega a domicilio en 24 horas en toda
la ciudad, podria acaparar a los clientes frustrados de los otros negocios por estos
problemas.

Oportunidad 2: Flanco Sur del centro

Los dos operadores del centro con nota de 3.9 estan fallando en la experiencia fisica 'y
de entrega en la zona de mayor densidad comercial. Un comercio de hogar/decoracion
0 suministros que implemente una estrategia "Click & Collect" fuerte permitiria que el
cliente comprar de forma segura online y pasar a recoger la mercancia en un punto
exacto con parking reservado o muelle de carga exprés, o bien garantizar el reparto en
el dia en el casco urbano. Eliminar la friccion del transporte en el centro te dara una
ventaja competitiva sobre los operadores tradicionales descuidados.

Oportunidad 3: Zona de EI Charco

El este de la ciudad tiene negocios con buenas notas, pero tienen pocas resefias (23,
19, 27). No hay un lider claro que centralice el mercado del hogar en este gran nucleo
residencial. Ademas, el competidor mas cercano en la costa tiene un deficiente 3.0.
Una ferreteria moderna de tamafio mediano (con estilo de autoservicio ordenado) o
una tienda de menaje/decoracién del hogar para el dia a dia tiene buenas
posibilidades. El publico de El Charco evitaria cruzar la ciudad o ir a los poligonos
industriales periféricos si encuentra un local limpio, bien iluminado, con stock
garantizado y asesoramiento digital en su propio barrio.

Oportunidad 4: Barrio de Fabelo

Se ha detectado que, en esta zona, el negocio de referencia es una tienda de
colchones. Ademas, cerca de esta tienda hay un operador de peso con todo tipo de
productos para el hogar. Esta combinacion crea un hub comercial especializado en el
hogar y el confort dentro de Puerto del Rosario. Desde el punto de vista de la
estadistica de retail y la teoria de la localizacion, tener juntos a un especialista en
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descanso con un 5.0 perfecto y a una gran superficie local del hogar con un 4.4 de
nota genera un fendmeno llamado aglomeracion comercial. Esto significa que esa
calle no solo atrae a los vecinos del barrio, sino que se convierte en un punto de
destino para toda la isla cuando alguien quiere equipar su casa.

En este contexto, la oportunidad esta en rellenar el vacio de alta rentabilidad que dejan
ambos negocios en medio. Se detecta que un negocio de ultra especializacion de textil
de alta gama y atmodsfera del hogar, es un nicho donde las grandes superficies
generalistas suelen flaquear en cuanto a exclusividad y asesoramiento técnico. Se
detecta una oportunidad en un negocio que ofrezca productos complementarios como
son:

e El vestido de la cama premium: Sabanas de hilos seleccionados (algodén
egipcio, lino lavado), fundas nérdicas de autor, colchas texturizadas. El cliente
compra el colchén al lider y, en lugar de comprar sabanas basicas en negocios
cercanos, entra a tu local para darle el toque de disefio y lujo a su habitacion.

e Soluciones de control luminico y térmico (cortinas y estores): Otros negocios de
la zona venden barras y cortinas estandar. Este negocio puede ofrecer
soluciones a medida o técnicas (cortinas opacas blackout térmicas para
optimizar el descanso, estores domotizados).

e Bienestar y aromaterapia del hogar: Linea selecta de fragancias textiles,
brumas de almohada para el suefio, velas de cera de soja e iluminacién
ambiental indirecta.
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1.2.3.6. Mapa de resenas de inmobiliarias
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El sector de las inmobiliarias es distinto a los que hemos analizado antes. No se rige
por la compra por impulso ni por la conveniencia diaria, sino por el ciclo econémico del
suelo, la necesidad de tener un lugar donde vivir o la necesidad de encontrar un local
donde desarrollar un negocio, la inversion a largo plazo y la confianza absoluta en
transacciones de alto valor.

Descripciéon general
El mapa refleja una estrategia de localizacién corporativa muy marcada, donde las
agencias buscan la cercania de los bancos, notarias y registros del centro:

El nucleo inmobiliario del centro urbano

Las agencias de mayor volumen y reputacion se consolidan en el casco comercial y
administrativo. Aqui operan firmas clave registradas en el censo con valoraciones de 5
a 4.6 puntos y resenas limitadas 31 y 46 respectivamente. Es la zona donde se
gestiona el producto residencial de clase media-alta y las inversiones comerciales.

La atomizacion y servicios de gestion en barrios

En la zona de transicién hacia Fabelo y El Charco, la actividad se transforma en
administraciéon de comunidades y fincas, con operadores con bajas valoraciones y
pocas resefas.

El vacio en las zonas extremas

Tanto el interior residencial de Fabelo (Noroeste) como la urbanizacién periférica de
Las Granadas (Sur) muestran un vacio total de oficinas inmobiliarias fisicas de cara al
publico.

Puntos de dolor detectados

Se ha detectado que el punto de dolor para el cliente no esta tanto en las inmobiliarias
sino en las asesorias que gestionan las comunidades. Los dos casos de resefas rojas
(de bajo valor) estan asociadas a este tipo de negocios. Se produce una quiebra
absoluta de la confianza y el soporte basico en los clientes, que se sienten atrapados,
ignorados y maltratados. Esta frustracion se condensa en un "muro de silencio" debido
a la falta total de respuesta a llamadas y mensajes, inoperancia a la hora de resolver
averias comunitarias que deterioran los edificios, y un caos administrativo reflejado en
contabilidades erréneas y cobros indebidos. Todo este desastre operativo se ve
agravado por la actitud que tiene el personal que se relaciona con el cliente. Una
gestion profesional de propiedades se convierte en una experiencia deficiente y
conflictiva.

Propuestas de oportunidad

Oportunidad 1: Casco urbano (Centro administrativo)

El corazén de la ciudad maneja una renta media-alta consolidada y cuenta con las
agencias tradicionales con mejores notas. Sin embargo, faltan operadores
especializados en resolver el ciclo completo del inversor de capital (tanto local como
extranjero) enfocado en el rendimiento del suelo urbano o en el mercado del alquiler
temporal. La oportunidad se encuentra en la oficina especializada en alquiler de corta
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y media estancia (orientada a ndmadas digitales y profesionales desplazados). El
motivo es que el inversor no busca que le ensefien pisos; sino que busca una
rentabilidad optimizada sin complicaciones. Un negocio que localice el activo en el
centro, gestione la compra, ejecute la reforma o el interiorismo y se encargue de la
explotacion integral del inmueble (atenciéon al inquilino, limpieza, optimizacion de
tarifas) capturara el flujo de capital internacional que las agencias clasicas de
compraventa no atienden de manera corporativa.

Oportunidad 2: Zona de transicion y Barrios (Fabelo y ElI Charco)

El barrio de Fabelo y ElI Charo son nucleos residenciales de alta densidad poblacional
con un perfil de ingresos moderado o medio que concentran la mayor cantidad de
edificios de propiedad horizontal y comunidades de vecinos. El censo y las auditorias
de resefas destapan una severa crisis de reputacion en los operadores tradicionales
de la zona (como el caso critico de nota 2.6). Los usuarios sufren un "muro de silencio”
con llamadas ignoradas, caos en la contabilidad comunitaria y una inoperancia
absoluta para resolver averias a través de los seguros. La oportunidad esta en crear
una gestora de comunidades y propiedades muy tecnificada. La ventaja competitiva no
requiere una guerra de precios, sino eficiencia operativa y educacién en el trato.
Implementar una plataforma o app moévil donde cada propietario pueda reportar
averias con fotos, seguir el estado del fontanero en tiempo real y consultar las cuentas
de la comunidad con total transparencia absorbera de inmediato a las decenas de
edificios descontentos con la gestién obsoleta de la competencia.
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1.2.3.7. Mapa de resenas del sector de moda, complementos y joyas
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Este mapa incluye al sector comercial de moda, complementos y joyeria. EI mapa
describe un mercado minorista altamente polarizado y dependiente del flujo peatonal:

Descripcién general
El mapa del sector retail texti y de accesorios muestra una estructura de
comercializacion mas concentrada:

Estructura de corredor unico (Lineal):
La inmensa mayoria de los negocios se alinea a lo largo del eje peatonal y comercial
del centro urbano. A diferencia de la restauracion o las ferreterias, el consumidor de
moda exige poder hacer una "ruta de tiendas" a pie. Por ello, los comercios se agrupan
buscando la economia de aglomeracion.

El centro de gravedad

En pleno corazén de la calle principal destaca un negocio con 4.3 estrellas y 1,038
resefas. Al ser un comercio de moda econdmica a pie de calle, actia como un
dinamizador masivo de trafico peatonal, generando un flujo constante de clientes
potenciales que beneficia a todos los escaparates colindantes.

Desierto en la oferta periférica

Los barrios residenciales densos de barrio Fabelo (noroeste) y El Charco (noreste)
muestran un vacio absoluto en sus cuadriculas internas. Toda la demanda de moda de
la ciudad esta obligada a converger en el centro. EI comercio de moda en Puerto del
Rosario no sigue a la vivienda; sigue estrictamente al paseo y al centro administrativo.

Puntos de dolor detectados

La presencia de este gran comercio textii multimarca econémica con una alta
valoracion genera un efecto de contraste del consumidor en los negocios cercanos
que tienen notas bajas. Aquellos locales con notas inferiores a 4 suelen ser tiendas de
ropa multimarca o tradicionales que cometen el error estratégico de vender un
producto similar al de la gran cadena pero a un precio mayor, o sin la variedad que el
gigante ofrece. El cliente percibe una mala relacion calidad-precio y lo penaliza en las
resefias. Por otra parte, este comercio al ser una cadena masiva, con procesos
estandarizados de cambio y devolucidon, permite la devolucién de los productos
durante los 15 dias siguientes al de la compra, con algunas restricciones en productos
como la ropa interior. Las tiendas pequenas de su entorno suelen aplicar politicas mas
estrictas (como no devolver el dinero y ofrecer un vale), lo que genera friccién y enfado
inmediato en el comprador moderno.

Servicio de menor calidad

A nivel general, en el sector de la joyeria o0 accesorios, las puntuaciones bajas estan
ligada a problemas con la durabilidad de los materiales (piezas que se rompen o
cambian de color rapido) combinada con una baja disposicion del negocio a ofrecer
garantias o reparaciones. El cliente de moda rapida perdona un fallo si el precio es
bajo; el cliente de joyeria o complementos especializados, no. Por esta razon, el
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cliente de joyeria o complementos especializados debe de tener especial
preocupacion por la calidad de los productos que ofrece.

Propuestas de oportunidad

Para un inversor o una marca que busque abrir un nuevo local de moda o joyeria en
Puerto del Rosario, este mapa revela dos zonas de oportunidad muy claras basadas
en la asimetria de la competencia y un replanteamiento para la zona centro:

Oportunidad 1: El Charco y Las Salinas

El mapa revela que hay una poblacién residencial consolidada, pero tan solo se han
detectado tres establecimientos, que, ademas, tienen un volumen de resefas
anormalmente bajo. Aqui, la estrategia comercial seria no tratar de competir con
grandes establecimientos sino establecer una boutique de barrio o una tienda de
complementos de proximidad. Moda casual, ropa infantil o accesorios para el dia a
dia. Los residentes de El Charco agradeceran no tener que desplazarse ni aparcar en
el centro para una compra rapida de moda o un regalo de ultima hora.

Oportunidad 2: Barrio Fabelo / Majada Marcial

Al igual que en El Charco y Las Salinas, en la zona este, la densidad comercial es
practicamente nula. Solo hay negocios en los bordes lejanos. Un modelo de negocio
enfocado al residente local (por ejemplo, moda deportiva, uniformes, calzado infantil o
ropa de hogar) puede tener mayores tasas de probabilidad de éxito. Al estar fuera del
centro comercial, los costos de alquiler por metro cuadrado disminuyen drasticamente,
lo que permite mejorar el margen de ganancia o transferir este ahorro al cliente en
mejores precios.

Oportunidad 3: Zona centro

El mapa revela que determinados negocios tienen puntuaciones bajas. Esto indica que
hay clientes saliendo decepcionados en la zona mas transitada de la ciudad. Aquellos
emprendedores que puedan pagar el alquiler del centro podrian plantearse ubicarse
fisicamente cerca de los locales con peores valoraciones y plantear una estrategia
basada en la experiencia premium acompafnada del uso de marketing digital. Estamos
pensando en tiendas estéticas, con probadores amplios, iluminaciéon impecable y una
politica de devolucién de las prendas sin preguntas. También se puede plantear una
estrategia de diferenciacion de prendas exclusivas, marcas sostenibles, tallaje
inclusivo o diseno local. Esto permitira absorber el flujo de clientes descontentos de los
otros establecimientos. Se quedaras con el cliente que busca algo especial y que ya
esta paseando por esa calle.
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1.2.3.8. Mapa de resenas de ocio infantil y familiar
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Este sector es sumamente sensible porque combina dos factores clave: la conciliacion
familiar y la seguridad e higiene de los menores. Al cruzar las fichas técnicas de los
mapas con el censo y el mapa de calor de rentas, nos encontramos con un mercado
que tiene una salud reputacional excelente en el casco consolidado, pero que muestra
un vacio absoluto de servicios en los extremos socioeconomicos de la ciudad.

Descripcién general
El mapa desvela que la oferta actual esta fuertemente concentrada en el corazén de
Barrio Fabelo y en el centro histdrico, expandiéndose hacia el poligono industrial:

El eje del centro urbano

En pleno centro comercial y de oficinas operan locales destinados tanto al ocio por
horas como a la celebracién de cumpleanos. Tienen buenas resefias, pero en cantidad
insuficiente como para poder se concluyente el analisis.

El nucleo residencial de Fabelo

Sigue siendo el motor del consumo familiar a pie de calle. Aqui se agrupan la mayoria
de los centros de cuidado y juego con valoraciones sobresalientes: Tienen mejores
valoraciones que en la zona central y en numero suficiente.

El gran formato en el poligono

En la zona del poligono industrial Risco Prieto destaca un negocio en el limite de las
valoraciones y 45 resefas. Este negocio ofrece un formato de camas elasticas e
instalaciones de gran superficie que requieren naves industriales.

Puntos de dolor detectados

A nivel general, el sector goza de puntuaciones altas (entre 4.3 y 5.0 estrellas). Sin
embargo, analizando de forma critica los dos locales que marcan la nota mas baja del
tablero (4.0 estrellas), identificamos los puntos de dolor operativos en la gestion del
ocio infantil en la capital:

Climatizacion deficiente en época estival

Es un problema critico que afecta directamente a la salud y el confort dentro de las
instalaciones cerradas durante el verano. Los usuarios describen situaciones
"insoportables" en verano, llegando a registrarse temperaturas en el interior extremas
en dias de ola de calor (hasta 41 grados).

El fallo operativo esta en que los locales carecen de sistemas de aire acondicionado
eficientes o suficientes, limitAndose a abrir ventanas o usar ventiladores de apoyo que
resultan totalmente inutiles. Esto arruina la experiencia de juego de los nifios y la
espera de los adultos, hundiendo la facturacién en los meses de verano.

Practicas comerciales percibidas como abusivas

Genera un fuerte rechazo y la sensacién de que el establecimiento busca penalizar
econdmicamente al cliente de forma injustificada nada mas llegar. Algunos negocios
imponen restricciones tajantes que prohiben a los nifios utilizar sus propios calcetines
antideslizantes traidos de casa (incluso si provienen de franquicias o parques de
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grandes ciudades como Madrid o Barcelona). El fallo operativo esta en obligar a la
compra exclusiva de los calcetines de la marca del propio local es percibido por los
padres como una "tasa oculta" o un monopolio innecesario, desgastando la confianza
en el negocio desde la misma taquilla.

Inflexibilidad en la gestiéon de los cumpleaios

Los cumpleafios son eventos de alta carga emocional para las familias, pero las
normativas internas chocan con las expectativas de los clientes. En algunos
establecimientos se detecta que las normas prohiben estrictamente que los padres
lleven la tarta de cumpleanos del gusto especifico del nifio, obligandoles a consumir la
que incluye el menu cerrado del local. Esta rigidez corporativa impide la
personalizacion de las fiestas. Ademas, se reportan quejas sobre el personal de estos
eventos, describiéndolos como "desanimadores" o bordes, lo que destruye el ambiente
festivo que los padres estan pagando.

Propuestas de oportunidad

Oportunidad 1: Centro urbano

El centro comercial abierto de la capital concentra diariamente a cientos de mujeres
que trabajan para la administracién, en bancos y en oficinas, que manejan una renta
superior a la media, pero que tienen un déficit de tiempo. El modelo de negocio que
se propone es una ludoteca combinado con un centro de belleza y con cafeteria
propia. De esta manera, las madres pueden tomar tratamientos de belleza, continuar
la actividad en sus oficinas o tomar un café mientras los nifios estan en un area de
juego controlado y dinamizado por horas. Esta propuesta resuelve la conveniencia de
resolver las gestiones o tomar tratamientos de belleza en el centro de la ciudad
mientras el nifio quema energia en un entorno seguro.

Oportunidad 2: El Charco

El Charco es un barrio residencial denso. Toda la oferta de ludotecas y parques de
bolas esta concentrada en Fabelo, obligando a los padres de El Charco a desplazarse
fuera del barrio para celebrar los cumpleanos de los nifios por la ausencia de
alternativas de ocio infantil en su propia cuadricula urbana. Se propone la apertura de
un parque infantil cubierto o ludoteca de barrio enfocado en la celebracién econémica
de cumpleafios y alquiler por horas, con tarifas accesibles alineadas al bolsillo de la
zona. Para ganar en cuota de mercado, se propone tener en cuenta alguno de los
puntos de dolor detectados y actuar conforme a ello. En esta linea, se propone permitir
que los padres puedan llevar la tarta del gusto especifico del nifio comprada en la
pasteleria local de su eleccion. En segundo lugar, evitar la percepcion de "tasa oculta”
permitiendo el uso de cualquier calcetin antideslizante limpio traido de casa,
eliminando fricciones en el acceso. Por ultimo, implementar un sistema de doble
puerta con pulsador de seguridad elevado, garantizando el control de salida de los
menores y aliviando el estrés familiar.
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1.2.3.9. Mapa de resenas oficinas y servicios
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Este mapa incluye al sector corporativo, administrativo y de servicios profesionales
(asesorias, gestorias, notarias, agencias de seguros y empresas de mensajeria entre
otros). Una de las caracteristicas que diferencian a este sector respecto de otros es
que la compra o contratacién suele estar motivada por la necesidad, la obligacion legal
o la urgencia. El cliente no busca "pasear" o "entretenerse", busca resolucion, rapidez
y predictibilidad. EI mapa también incluye oficinas publicas de atencién al ciudadano.
Se han excluido de este bloque a las empresas vinculadas con los servicios
inmobiliarios.

Descripcién general:
El sector de oficinas se comporta de acuerdo con la infraestructura urbana:

Concentracion institucional

Se aprecia una altisima densidad de oficinas en el ndcleo central que desciende hacia
la zona portuaria. Es el comportamiento clasico de los servicios profesionales, que
buscan la cercania fisica a los organismos publicos (Cabildo, delegaciones
gubernamentales, bancos, registros y juzgados) para agilizar sus tramites diarios.

Zona de El Charco

La zona de El Charco tiene muchos despachos profesionales pequenos, agencias de
servicios locales y empresas que necesitan oficinas operativas, que evitan los precios
de alquiler de la zona centro.

Zonas periféricas

Se observan empresas aisladas en las arterias de entrada y salida (norte y sur) y en
las inmediaciones de las zonas industriales del suroeste, correspondientes a servicios
logisticos, transporte y servicios técnicos.

Puntos de dolor detectados

Se detectan numerosas marcas rojas, lo que pone de relieve que hay problemas
estructurales severos en la prestacion de servicios profesionales en la ciudad. También
hay numerosas

Zona centro

En pleno corazén administrativo vemos notas bajas como: 1.5 (4 resefas), 2.2 (11
resefias), 3.1 (7 resefas) y un 3.8 (56 resefas). El fallo del servicio se asocia a
asesorias, inmobiliarias o despachos profesionales con falta de digitalizacion y de
transparencia. Las quejas recurrentes de los clientes se concentran en la falta de
accesibilidad, porque estos negocios no responden a los correos electronicos o a las
llamadas. También se puede deber por los tiempos de tramitacion largos y por
sorpresas a la hora de facturar los servicios.

Zona de El Charco

En el cuadrante superior derecho (Este) destaca un punto extremadamente critico: una
etiqueta roja con un 2.3 y 226 resefias. Cerca de ella hay otras resefias de baja
calidad con 3.3 (12 resefias) y un 3.7 (204 resenas). Estas puntuaciones bajas estan
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vinculadas con un servicio obligatorio (tipicamente una oficina principal de
mensajeria/paqueteria, o una delegacion de suministros basicos). El cliente puntua
bajo por fallos logisticos graves: pérdida de paquetes, retrasos en las entregas, colas
interminables para recoger mercancia y una total imposibilidad de contactar con
atencion al cliente por via telefénica.

Zonas periféricas

En los accesos de la ciudad vemos negocios con bajas valoraciones, 3.1 (7 resefas)
al norte, 3.4 (10 resefas) en la zona industrial y un 3.8 (62 resefas) al sur. En estos
servicios, los clientes penalizan la falta de flexibilidad horaria, los retrasos en las citas
previas concertadas y la sensacién de una atencién al cliente que resulta descuidada
debido a la baja competencia periférica.

Propuestas de oportunidad
El emprendedor que se plantee ofrecer servicios profesionales, de consultoria,
asesoria o intermediacion en Puerto del Rosario debe tener en cuenta:

Oportunidad 1:

El competidor del centro con un 3.9 (162 resefias) y el del este con 2.3 (226 resefias)
estan dejando desatendidos a cientos de usuarios. Un nuevo despacho o servicio que
ofrezca servicios novedosos como gestion 100% online, comunicacion por WhatsApp
Business y transparencia de precios puede absorber una cuota de mercado
gigantesca de manera inmediata.

Oportunidad 2:

El negocio de 2.3 con 226 resefas pertenece al sector logistico (muy comun en islas),
que ademas trabaja como instalador de muebles de una multinacional sueca. Este
dato indica que el mercado esta pidiendo a gritos un competidor mas agil y con mejor
atencion no solo para la zona este sino para la totalidad de la Isla.
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El sector de la restauracion, que incluye los restaurantes y las casa de comidas, es
uno de los sectores mas dinamicos, pero también de los mas expuestos a la critica
directa del consumidor. En restauracion, las dinamicas cambian: el centro de la ciudad
ya no es solo administrativo, es el motor del ‘afterwork’ y el almuerzo exprés, mientras
que el frente maritimo se convierte en una zona de destino turistico y de ocio los fines
de semana.

Descripcién general
El mapa muestra una altisima densidad de locales concentrados en tres franjas claras:

Zona centro

La arteria comercial del casco urbano siguiendo el eje de calles principales, como
Primero de Mayo o Ledén y Castillo, encontramos locales de alta reputacion y
gastronomia mas urbana o de autor, con altas valoraciones y referencias (4.7 estrellas
y 2,544 resenas), (4.6 y 596 resenas) y (4.9 y 390 resenas).

Paseo maritimo y El Charco

En la zona correspondiente al paseo maritimo y El Charco encontramos un hub
gastronémico. La linea litoral (extremo derecho e inferior derecho) concentra los
restaurantes de mayor volumen de opiniones de toda la capital. Ubica destinos con
muchas resefias y altas valoraciones (4.7 estrellas y 1,193 resenas), (4.4 y 1,019
resefas), (4.4 y 1,927 resenas) y (4.3 y 1,885 resefas). Este eje costero vive tanto del
turismo de cruceros como del residente local que busca una comida planificada frente
al mar.

Barrio de Fabelo

El cuadrante residencial superior cuenta con una oferta mas dispersa y de perfil local,
orientada a restaurantes mas econdmicos, frente a los que se pueden encontrar en la
zona anterior. También en la parte final de Ledn y Castillo y Virgen de la Pefia se
detectan numerosas pizzerias y restaurantes de comida rapida.

Puntos de dolor detectados
Del analisis de las resenas se ha detectado:

Baja calidad y mal servicio

El cliente tolera un local sencillo si la comida es rapida y barata, pero penaliza que los
ingredientes se perciban de baja calidad (salchichas o panes industriales mal
cocinados) si el precio no esta acorde. También se pueden producir fallos de
consistencia y sabor. Las quejas habituales en este rango apuntan a platos que se
quedan resecos expuestos en vitrina, falta de rotacion del producto diario y menus
repetitivos.

Falta de limpieza

La falta de limpieza de la barra o un tiempo de espera superior a 20 minutos para un
producto simple tira para abajo la valoracién de los clientes.
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Colapso y mala atencién

Se detectaron casos de negocios con 1.600 resefias, pero una valoracion de 3.8. Este
negocio, al estar situado en la calle principal, tiene el trafico garantizado, pero una
valoracién baja debido a sus problemas de colapso y mala atencién en las horas punta
del desayuno y el almuerzo del personal de oficina. Esto provoca retrasos
desesperantes en la toma de comandas, errores en los platos y un ambiente ruidoso y
estresante que arruina la experiencia del cliente.

Propuestas de oportunidad

Oportunidad 1: Las Granadas (Zona Sur)

El extremo sur (Las Granadas y el entorno hospitalario) concentra la renta mas alta de
toda la ciudad (verde oscuro), pero su oferta de restauraciébn en el mapa es
completamente inexistente. Toda la hosteleria de destino esta en la costa este o en el
centro urbano. Se estima que un restaurante de alta cocina, especializado en producto
fresco, con una buena carta de vinos y una zona de terraza lounge cuidada para
cocteles fuera del bullicio del centro presenta muchas oportunidades de éxito. El
publico de renta alta de esta zona (médicos, profesionales, empresarios) demanda
espacios exclusivos para cenas de negocios o comidas familiares de fin de semana, y
tiene el capital para pagar un ticket medio-alto. Ofrecerles un entorno elegante con
facilidad de aparcamiento y sin tener que desplazarse al casco histoérico saturado da
muchas ventajas.

Oportunidad 2: Zona centro

El centro administrativo tiene un flujo diario masivo de trabajadores. Sin embargo, la
mayoria son restaurantes de mesa tradicionales donde una comida dura mas de una
hora. Se recomienda una opcién de restauracién basado en un modelo fast-casual
(pokes, ensaladas gourmet listas o sandwiches de masa madre) donde el cliente pide
en barra de forma ultra-rapida. Se convierten en una rapida para el almuerzo diario de
miles de empleados que tienen dinero, pero no tiempo para sentarse en un restaurante
tradicional.

Oportunidad 3:

La zona cuenta con numerosos establecimientos de comida rapida con buena
puntuacion. Por tanto, se recomienda digitalizar y profesionalizar el formato de comida
para llevar a casa atacando directamente a un negocio de este tipo que tiene bajas
valoraciones. La propuesta es un concepto de cocina centralizada de comida casera
optimizado para el residente de Fabelo que trabaja fuera del barrio. En lugar de la
clasica vitrina donde haces cola mientras te sirven una bandeja, el modelo debe ser
100% digitalizado a través de WhatsApp o app movil. El cliente hace el pedido
mientras sale del trabajo en el centro, y cuando pasa con el coche o caminando por el
local de Fabelo, su comida caliente ya estd empaquetada vy lista para recoger en un
mostrador de recogida rapida. La estrategia estd en que el negocio no compite en
precio contra las pizzerias baratas ni contra los perritos calientes de Fabelo. Absorbes
el mercado familiar del barrio (que tiene una renta moderada y necesita resolver el
almuerzo o la cena diaria con comida real, sana y casera).
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1.2.3.11. Mapa de resenas del sector salud y belleza
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Descripcién general

Barrio de Fabelo (Noroeste)

El sector de salud y belleza en esta zona estd sumamente profesionalizado y los
clientes estan muy fidelizados. En este tipo de barrios residenciales, el "boca a boca"
digital funciona con fuerza. Abrir un negocio aqui con una propuesta de valor estandar
seria dificil debido a que el listdon de satisfaccion del cliente es muy alto. Practicamente
todos los pines muestran notas sobresalientes (4.7, 4.8, 4.9 e incluso varios 5.0, que
es la puntuacion maxima. Ademas, los volumenes de resefias son muy significativos
(hay un 4.9 con 152 resefias, un 4.8 con 73, etc.), lo que permite acreditar la calidad
de la resefna. Lo mas llamativo estadisticamente es la homogeneidad en la excelencia:
casi el 90% de los negocios se situan en un rango de 4.7 a 5.0 estrellas, con muestras
de datos muy sélidas.

Centro urbano

A medida que se baja hacia la zona centro y el area cercana al puerto, la dinamica
cambia. El centro maneja un volumen de clientes mucho mayor (publico flotante,
trabajadores, turistas), lo que explica la cantidad de resefias. Sin embargo, la gestion
de la experiencia de cliente es menor que en Fabelo. Las notas bajas en el centro
suelen deberse a problemas de tiempos de espera, precios percibidos como altos para
la calidad ofrecida, o un trato menos personalizado que en los barrios. Se detectan
etiquetas rojas: Un negocio con una valoracion 1.0 (7 resefias), otro con 2.9 (17
resefas), 3.4 (51 resefas) y un tercero de 3.9 (78 resefas). Encontramos negocios
con mayor volumen de interacciones del mapa (Un establecimiento tiene 323 resefias
y un 4.5 de puntuacion, u otro con 209 resefias).

Zona de El Charco y Las Salinas

En la cuadricula del noreste (Barrio de ElI Charco) se aprecia que la densidad de
puntos de salud y belleza es notablemente baja. Aqui hay una clara asimetria de
mercado. El Charco es un barrio residencial consolidado, pero sus habitantes se estan
viendo obligados a desplazarse al centro o a Fabelo para consumir servicios de
estética o salud. A pesar de ser un barrio residencial consolidado, el cuadrante
noreste muestra una escasez critica de negocios de salud y belleza.

Propuestas de oportunidad

Oportunidad 1: Zona de El Charco

Existe una demanda residencial que no esta siendo cubierta en ElI Charco. Hay
densidad de poblacién, pero no hay oferta. Los pocos negocios que operan alli tienen
buenas notas (4.7, 4.9) pero muestras pequefas, lo que indica que son locales
saturados o muy pequefos que no absorben toda la demanda del barrio. Abrir un
centro integral de estética y bienestar de proximidad (manicura/pedicura, tratamientos
faciales, masajes y peluqueria avanzada). El factor clave es la conveniencia. Los
vecinos de El Charco estan obligados a bajar al centro o subir a Fabelo para estos
servicios; ofrecerles un local moderno, con facilidad de aparcamiento y sin salir de su
barrio, te otorgara una cuota de mercado cautiva desde el primer dia.
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Oportunidad 2: Zona centro

Hay negocios en el centro que se estan "muriendo" por malas resefias (aquellos que
tienen valoraciones de 2.9 y 3.4). Esto representa una oportunidad para abrir un local
competidor justo al lado, haciendo bandera de una excelente atencion al cliente y
puntualidad, para absorber de inmediato a todos estos clientes insatisfechos.
Posicionarse fisicamente lo mas cerca posible de estos dos puntos con un concepto
de clinica de estética premium o salon de autor. La estrategia de marketing debe ser el
contra-analisis de los fallos de los negocios con bajas valoraciones. Consiste en
garantizar puntualidad estricta, transparencia total en los precios y un protocolo de
atencién relajante e individualizado. El local deberia absorber al cliente descontento
que ya frecuenta el centro por inercia pero odia el servicio que recibe. De acuerdo con
el censo poblacién y las puntuaciones bajas, se estima que hay 330 clientes
insatisfechos al mes susceptibles de ser captados por un competidor mas eficiente.

Zona a evitar

El frente del noroeste

La zona noroeste esta saturada de operadores excelentes, con buenas puntuaciones,
por lo que se estiman que sus usuarios van a ser fieles a estos negocios. El
emprendedor debe evitar instalarse en esta zona salvo que disponga de un servicio
ultra especializado, que nadie mas ofrezca, y aporte un valor afiadido diferente. Por
ejemplo: una clinica especializada en podologia médica, fisioterapia dermatofuncional,
micropigmentacién avanzada o tratamientos capilares de base cientifica (tricologia).
No competira con la pelugueria de toda la vida del barrio; atraeras al cliente que busca
una técnica especifica de medicina o de belleza.
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Aas de supermercados

nas

1.2.3.12. Mapa de rese
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Descripcién general

En la analitica del comercio, los supermercados representan la compra de maxima
necesidad, recurrente y de alta frecuencia. Este sector es el motor que define los flujos
de trafico diario de una ciudad: el consumidor organiza sus rutas semanales en funcién
de donde hace la compra. Por lo tanto, el mapa nos muestra los verdaderos nucleos
de abastecimiento de la poblacion y las grandes carencias estructurales de los barrios.

El mapa de supermercados refleja una estructura mixta entre grandes superficies de
destino y tiendas de extrema proximidad:

El polo de trafico masivo del suroeste (poligono/entrada sur)

Destaca en el extremo izquierdo el supermercado de una conocida cadena canaria en
el centro comercial de Las Rotondas, que sirve de locomotora del centro, con una
valoracion de 4.2 estrellas y 2,654 resefias. Este supermercado esta estratégicamente
situado en las arterias de entrada a la ciudad. Actia como un iman insular: la gente se
desplaza en coche exclusivamente a este punto para realizar las compras de gran
volumen del mes.

El eje noreste

En el otro extremo de la ciudad, se produce un contrapeso. Una conocida cadena de
supermercados de precios siempre bajos lidera con fuerza con un 4.2 y 2,966 resefias
(el volumen muestral mas alto del mapa, lo que demuestra una cuota de mercado
fidelizada gigantesca). A poca distancia, uno de los gigantes de la alimentacion
alemana (3.9 y 538 resefias) actua como el retador directo en la zona de expansion
norte, absorbiendo al comprador que busca alternativas de descuento aleman o
rapidez.

El eje central

La conocida cadena canaria de supermercados (en avenida Juan de Bethencourt) se
situa de forma inteligente en una de las arterias de entrada/salida mas transitadas de
la ciudad. Evita que los residentes del norte y el centro tengan que bajar
obligatoriamente a Las Rotondas. Por su parte, una cadena canaria de congelados (en
avenida Manuel Velazquez Cabrera) se situa en pleno centro comercial abierto. Su
modelo es de alta especializacion y conveniencia. El cliente hace sus compras diarias
y pasa por esta cadena de ultracongelados a por pescado, carne, marisco congelado
que resolvera la cena de forma rapida.

El Charco (zona este)

El Charco se esta convirtiendo en uno de los puntos con mayor diversidad comercial
de la ciudad. En esta area encontramos un supermercado de la insignia canaria,
orientado a la compra familiar media, equilibrando la balanza frente a los gigantes que
estan ubicados en las afueras. Una cadena de supermercados de origen holandés
cubre la compra de extrema proximidad, el "dia a dia" a pie del vecino del barrio.
Asimismo, la cadena canaria introduce un factor clave, la compra de volumen o
mayorista. Atiende a profesionales como los multiples bares y cafeterias del barrio que
se surten alli sin tener que ir a un poligono industrial.

La periferia residencial y conexiones (Majada Marcial y Las Granadas):
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La marca de paises bajos demuestra tener enfoque en la capilaridad urbana en la isla.
Se instala justo en el corazén de los barrios residenciales o en zonas de menor
densidad (como Las Granadas, cerca del hospital). Sabe que el cliente de estas zonas
valora la comodidad de tener pan fresco y basicos a menos de 3 minutos andando,
aceptando pagar un ticket ligeramente superior a cambio de no coger el coche o de
hacer un trayecto en coche corto.

Propuestas de oportunidad

Oportunidad 1: Zona Sur (Las Granadas)

Esta zona so6lo cuenta con la cercania de la cadena holandesa de Las Granadas para
compras de reposicion rapida. Se detecta oportunidad para un supermercado boutique
enfocado al bienestar, la alimentacion saludable avanzada (gamas organicas, eco, sin
alérgenos, keto) y delicatessen. El area tiene un perfil demografico que consume
tendencias de salud no por moda, sino por estilo de vida, y tiene el dinero para
costearlo. Al estar en la periferia residencial de mayor nivel, el negocio debe incluir
facilidades de parking y un servicio de entrega a domicilio programado e impecable.

Oportunidad 2: El centro urbano (Eje Virgen de la Pefia / Manuel Velazquez Cabrera)
La zona esta copada por la doble pinza de congelados de las dos cadenas canarias, la
de supermercados y la de congelados. Se detecta una oportunidad con un
supermercado express o0 una tienda de conveniencia que incluye platos preparados y
saludables. En lugar de competir contra el producto congelado o el carro grande, este
local se convertiria en un lugar donde comprar el almuerzo diario al momento (pokes,
ensaladas de autor al peso, cremas, fruta cortada). Rapidez de cobro y frescura son
las claves de este negocio.

Oportunidad 3: El Charco (Zona Este)

En esta zona encontramos operadores fuertes como las cadenas canarias y holandesa
de supermercados y el formato para mayorista. Al ser una zona de rentas ajustadas, el
consumidor prioriza de forma matematica el rendimiento de su dinero. Una tienda que
ofrezca marcas blancas de altisima calidad a precios imbatibles, o formatos familiares
con ahorro por volumen (compitiendo en cercania contra la necesidad de ir en coche a
las tiendas de alimentacion de descuento duro de origen aleman se ganara la traccion
inmediata del barrio.
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1.2.3.13. Mapa de resenas de tiendas para mascotas
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El sector del comercio para mascotas tiene una alta implicacién emocional. El cliente
que gasta dinero en su mascota no busca simplemente un producto; busca confianza
médica, empatia y proximidad. Cuando se rompe esa confianza, las resefas en
Google se vuelven verdaderamente destructivas.

Descripcion General
La distribucion geografica de los locales para mascotas en la capital revela una
estructura muy competitiva segmentada en tres realidades espaciales:

Zona centro (Eje Virgen de la Peiia)

Es el verdadero nucleo de los servicios médicos. En esta calle se concentran las
clinicas especializadas, destacando una clinica veterinaria (con 4.1 estrellas y 474
resefas), que absorbe las urgencias y consultas en el casco urbano.

Barrio de Fabelo

Fabelo vuelve a demostrar su autosuficiencia de barrio. Cuenta con multiples
pequefios comercios con valoraciones excepcionales (Uno con puntuacion de 5.0y 14
resefias, otro con valoraciéon de 4.7 con 14 resefas o el estudio de 4.6 con 200
resefas. El vecino de Fabelo prefiere comprar el pienso y bafar a su mascota a pie de
casa con su comercio de confianza.

Centro Comercial Las Rotondas

Aunque en este mapa los gigantes de alimentacién se van a la periferia, el sector de
mascotas retiene un nodo masivo en el centro comercial Las Rotondas. El censo nos
dice que en el cuadrante suroeste opera una cadena, con una puntuacion de 4.1
estrellas y un gran volumen de 453 resefias. Actia como el punto de destino para
compras de alimentacién, acuariofilia y accesorios a gran escala tirando del trafico de
todo el centro comercial. Junto al centro comercial hay otra marca con una valoracion
de 4.3 y 24 resefas. Esta misma cadena tiene otro establecimiento en las afueras, en
la zona oeste de la ciudad, frente a un gran establecimiento de alimentacion con una
valoracién de 4.6 y 103 resenas.

Propuestas de oportunidad

Oportunidad 1: Barrio de El Charco

El Charco es un barrio residencial denso, con viviendas aptas para mascotas y una
renta media-baja/moderada. No hay establecimientos cercanos dedicados a mascotas.
Los vecinos se ven obligados a coger el coche y desplazarse hasta las afueras o al
centro comercial solo para bafar al perro o comprar el pienso semanal. Se detecta una
oportunidad para una tienda de nutricién animal con una cabina de peluqueria canaria.
La empresa deberia centrarse en alimentacién de gama media (que ofrezcan mejor
margen que el supermercado) y un servicio de estética canina a precios competitivos
acordes al barrio.

Oportunidad 2: Las Granadas (Zona Sur)

La zona sur de Las Granadas no cuenta con servicios para mascotas. El
supermercado ahi ubicado es el unico dinamizador de la zona. Una clinica veterinaria
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boutiqgue enfocada en medicina preventiva avanzada, planes de salud con suscripcion
mensual y un saléon de peluqueria y estética canina de bajo estrés, utilizando
cosmética natural de alta gama. El cliente de renta alta de Las Granadas tiende a
mimar a su mascota, exige una atencién médica exquisita y tiene los fondos para
pagarla. Brindarles un centro impecable, sin el trato masificado de los grandes
operadores y con la comodidad de no tener que desplazarse al centro urbano,
garantizara una buena captacion de clientes con el mayor ticket medio de la isla.

Conclusion de los mapas utilizados

La combinacién de capas comerciales, demograficas y socioecondémicas permite
interpretar de forma conjunta la estructura econémica de Puerto del Rosario. Estas
visualizaciones facilitan identificar areas con alta concentracién comercial, diferencias
entre zonas urbanas, relaciones entre actividad econémica y densidad residencial, asi
como posibles patrones de especializacion o complementariedad comercial.

La utilizacién simultanea de cartografia satélite, categorias econdmicas, renta media y
valoraciones publicas permite generar una lectura visual amplia del funcionamiento
urbano y comercial del municipio, sirviendo como base para posteriores analisis de
saturacion  comercial, oportunidades de implantacion y relaciones de
complementariedad entre actividades econdémicas.

A continuacion, se ha procedido a realizar el analisis de aquellos sectores en los que
se considera que, actualmente, hay una demanda no cubierta, porque se observa que
se siguen abriendo establecimientos de este tipo y se siguen recibiendo peticiones de
informacion sobre estos locales en las oficinas publicas de emprendimiento. Esto se
puede deber a tres factores:

1. Demanda insatisfecha (o exceso de demanda): Ocurre cuando la cantidad
de consumidores que desean un servicio es superior a la capacidad que tenian
los negocios existentes para atenderlos. Al abrir nuevos locales, simplemente
estan captando a esa gente que antes se quedaba fuera, en listas de espera, o
que no consumia por falta de opciones cercanas.

2. Demanda latente: Existe un deseo por el servicio (cuidado personal, fitness),
pero no se materializaba hasta que se presenté una oferta atractiva, moderna o
bien ubicada.

3. Mercado en expansion: La "tarta" se esta haciendo mas grande. No es que
los gimnasios se estén robando clientes entre si, sino que hay nuevos clientes
entrando al mercado (cambio de habitos hacia la salud y el bienestar, aumento
de poblacién residente en Puerto del Rosario 0 en los municipios cercanos,
etc.).

El sector del cuidado personal (ufias, peluquerias) y el fithess son dos ejemplos de lo
que en comercio llamamos servicios de "bienestar y micro-lujo”. En épocas de
cambio o incluso de incertidumbre econdmica, los consumidores tienden a priorizar
gastos pequenos que les hagan sentirse bien de forma inmediata.
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demanda latente

nas de salones de unas -

1.2.3.14. Mapa de rese
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Los estudios realizados llevan a considerar que determinados servicios presentan una
demanda inelastica en estos momentos. Encontramos un claro ejemplo en el sector de
los establecimientos de tratamiento de ufias y manicura en Puerto del Rosario, que
revela un mercado con dinamicas de nicho muy especificas. A diferencia de las
peluquerias tradicionales o los grandes supermercados, el cuidado de ufas es un
servicio de alta frecuencia de repeticion (cada 2 o 3 semanas), alta fidelidad y fuerte
componente estético y social.

Descripcién general
El mapa muestra una oferta atomizada y muy polarizada geograficamente:

Presencia estratégica en el centro y en el eje sur

Encontramos numerosos locales con valoraciones perfectas de 5.0 pero muestras
pequefias en el corazén del casco comercial (5.0 con 8 resefas) y en la zona de
expansion sur cercana a la playa y accesos administrativos (5.0 con 11 resenas). Esto
delata a salones boutique orientados a un publico de paso.

Dominio residencial en barrio Fabelo (Noroeste)

Concentra la mayor cantidad de operadores independientes. Destacan notas
excelentes con muestras de datos moderadas para este tipo de micro-negocios, como
un 4.9 (80 resenas), un 4.6 (32 resefias) y un 5.0 (12 resefias). Esto nos indica que el
servicio esta muy basado en el formato de "autoempleo" o pequenos estudios de autor
con una clientela local ultra-fiel que agenda sus citas de forma recurrente.

Carencia en El Charco

El cuadrante noreste muestra un vacio casi absoluto, con apenas un local aislado con
5.0 estrellas y 2 resefias. Es una zona practicamente desatendida en este subsector
especifico.

Puntos de dolor

A diferencia de otros mapas con multiples etiquetas rojas, el sector de ufias en Puerto
del Rosario goza de valoraciones excelentes en casi todos sus puntos. Sin embargo,
destaca un unico y severo "punto negro" en el limite entre Barrio Fabelo y el centro: un
preocupante 3.6 estrellas con sélo 7 resefias. Esto es un indicador claro de fallos
graves en la experiencia y en la higiene. Las penalizaciones en este nicho suelen
deberse de forma directa a:

e Problemas de desprendimiento o durabilidad: UAas semipermanentes o de gel
que se levantan a los pocos dias debido a un mal uso de los productos o falta
de técnica.

e Higiene deficiente: Percepcion de falta de esterilizacion en los tornos, limas o
herramientas de corte, o que genera rechazo inmediato y alarmas en las
resefias.

e Gestion de citas cadtica: Retrasos repetidos que hacen esperar a la clientela a
pesar de tener hora reservada, rompiendo la agenda del usuario.
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Propuestas de oportunidad
Se identifica tres oportunidades de inversion quirlrgicas:

Oportunidad 1: "Nail-Bar express" en el centro urbano

El centro administrativo y comercial tiene una renta media-alta sostenida (zona verde
clara). Cuenta con un pin de 5.0 pero de solo 8 resenas, lo que indica que la oferta
actual no da abasto para todo el flujo de trabajadoras, funcionarias y compradoras
diarias. Un concepto de Nail Bar de alta rotacion situado cerca del eje de maximo
trafico comercial (cerca de locales de alimentacién como 5 Océanos o tiendas de
moda). Un espacio moderno, muy estético, que permita reservar online de forma
ultra-agil o que atienda sin cita previa para aprovechar los descansos de mediodia de
las trabajadoras del centro. El publico del centro tiene la capacidad econdémica para
pagar el servicio y valora el factor tiempo. Si ofreces un servicio rapido, puntual y con
una estética impecable ("instagrameable"), capturaras un flujo de caja diario muy
potente.

Oportunidad 2: El segmento de mayor renta.

El extremo sur es la zona mas rica de la ciudad (verde oscuro en el mapa de renta).
Actualmente solo cuenta con un pequefio local con una valoracion de 5.0 y 11 resefas
en la zona de transicion. No existe un gran centro de estética de manos de referencia
para este segmento. Un salon especializado en manicura premium y cuidado de la piel
(Spa de manos y pies). Enfocado en productos organicos libres de téxicos (gamas
toxic-free), tratamientos de hidratacién avanzada y reconstrucciones de autor. El
cliente de alta renta de Las Granadas y el entorno hospitalario no busca solo "pintarse
las ufas" a un precio bajo; busca salud, desconexion, un trato exquisito y exclusividad.
Operar en esta zona te permite aplicar tarifas mas altas y asegurar margenes de
beneficio excelentes.

Oportunidad 3: La ventaja de la proximidad en El Charco.

El Charco es un barrio residencial denso, pero el mapa de ufas esta completamente
vacio (solo un local con 2 resefias). Sus habitantes se ven obligados a desplazarse a
Fabelo o al centro urbano para recibir este servicio. Un estudio de ufas de formato
familiar de barrio o autoempleo, con precios alineados al perfil de renta moderada de
la zona (naranja/amarillo). Al ser un servicio de alta recurrencia, la cercania fisica es
un argumento de venta imbatible. Si una vecina de El Charco puede ir caminando a
arreglarse las ufas a 2 minutos de su casa, sin perder tiempo en buscar aparcamiento
en el centro, se convertira en una clienta fija durante todo el afo.

Zona a Evitar

El interior de Barrio Fabelo

Al igual que en el sector de la alimentacion especializada, se debe evitar abrir un saléon
de ufias convencional en el interior de Fabelo. Aunque es el barrio con mas tradiciéon
minorista, la oferta de manicura alli ya estd completamente saturada de locales con
notas de 4.9 y 5.0 estrellas que cuentan con el monopolio de la confianza de las
vecinas. Entrar a competir en precio en una zona de renta moderada-baja contra
operadores con un fuerte respaldo por parte de su clientela es un riesgo comercial
innecesario.
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1.2.3.15. Mapa de resenas del sector fitness - demanda latente
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Descripcién general
El sector del fitness en Puerto del Rosario esta madurando con rapidez y se divide con
mucha claridad en tres formatos de negocio bien localizados en el territorio:

El cluster de la fuerza y el rendimiento en Barrio Fabelo

Fabelo concentra una densidad poblacional altisima de residentes locales. Es el
corazén de los entrenamientos de alta intensidad y la musculacion, con locales muy
bien valorados con (4.9 estrellas, 51 resefas), (5.0 estrellas, 21 resenas) y (4.1
estrellas, 74 resefas).

El cinturén litoral en El Charco
La zona este aprovecha la frescura de la costa para orientarse a formatos mas
variados o transversales. Aqui se situan negocios con (4.8 estrellas, 5 resefias), (4.6
estrellas, 10 resefias), (4.7 estrellas, 81 resefias), (4.6 estrellas, 64 resefas) y un
formato especializado en pilates.

Los macro-gimnasios y los centros especializados de la periferia

En los bordes de la ciudad se ubican los centros que necesitan grandes superficies,
con 4.2 estrellas y 521 resefias y otro con 5.0 estrellas y 51 resefias operando con
éxito en el Poligono Industrial Risco Prieto.

Puntos de dolor

Aunque el sector goza de notas medias altas y notables muestras de satisfaccion en
los comentarios de los usuarios, las sutiles caidas en las notas y el analisis de la oferta
destapan tres puntos de dolor operativos:

Masificacion e instalaciones incompletas en grandes formatos (CDO - 4.2)

A pesar de ser un gimnasio con una masa critica enorme de usuarios, las
penalizaciones en sus notas se resumen en comentarios como "aunque le falta sauna,
bafo turco y spa". La falta de mantenimiento fino de las zonas de agua y el exceso de
afluencia en horas punta son los dolores recurrentes de los macro-centros.

Obsolescencia en maquinaria o espacios reducidos (Keiko Gym - 4.1)

Situado en Fabelo, es el local con la nota mas baja del tablero deportivo. En los
gimnasios de barrio tradicionales de musculacién, un 4.1 delata la falta de renovacion
de las maquinas, calor excesivo por falta de climatizacion adecuada o saturacién del
espacio libre para entrenar de forma cémoda.

Falta de variedad en clases colectivas

En las resefas de los centros tradicionales se agradece de forma expresa a los locales
que rompen la rutina (por ejemplo, en Dynamic se lee "clases nada monétonas"). El
aburrimiento del usuario por entrenamientos repetitivos y la falta de profesores
motivados es una fuga constante de clientes.
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Propuestas de oportunidad
Cruzando el mapa deportivo con el mapa de calor de niveles de riqueza, se detectan
tres oportunidades con altas tasas de éxito:

Oportunidad 1: Las Granadas (Zona sur)

En la urbanizacion Las Granadas, junto al hospital general se detecta un vacio
absoluto de centros deportivos. Esta zona residencial representa la renta mas alta de
toda la capital, habitada por profesionales y empresarios. Sus residentes se ven
obligados a coger el coche para ir al centro deportivo o meterse en los barrios del
norte para entrenar. La propuesta pasa por abrir un estudio boutique de formato
premium especializado en pilates con maquinas, yoga y entrenamiento personalizado
de readaptacion de lesiones. El cliente de renta alta de Las Granadas valora el confort
y la exclusividad, huye del ruido de los boxes de crossfit industriales o los gimnasios
masificados de barrio y tiene la capacidad econdmica para pagar cuotas mensuales
elevadas por un servicio de salud personalizado al lado de casa con parking cémodo.

Oportunidad 2: Centro Urbano:

El centro administrativo concentra a miles de trabajadores diarios. Sin embargo, la
oferta de gimnasios tradicionales de musculacién esta totalmente desplazada hacia el
interior residencial de Fabelo o la periferia. No hay un gimnasio moderno dentro de la
malla urbana peatonal del centro. La Estrategia: Un gimnasio de formato express (Que
cuenta con entre 300 o 400 metros cuadrados, ultra-tecnolégico, con acceso
automatizado mediante el movil y un horario extendido real (abierto desde las 6:00
hasta las 22:00). Los profesionales del centro valoran el factor tiempo por encima de
todo. Un gimnasio en el centro les permite entrenar de forma ultra-eficiente justo antes
de entrar a la oficina, en el descanso del almuerzo o inmediatamente al salir de
trabajar, sin necesidad de coger el coche y perder tiempo en atascos o en buscar
aparcamiento.
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1.3. Analisis Espacial de la Oferta Complementaria

1.3.1. Introduccion y Enfoque Metodoldgico

El analisis de la actividad econdmica en la Zona Comercial Abierta (ZCA) de Puerto
del Rosario incluye un analisis de las relaciones de complementariedad y sinergia que
se generan entre establecimientos.

A través de la geolocalizacion y categorizacion de 824 negocios (775 de ellos
plenamente geolocalizados, logrando una cobertura del 94%), este estudio evalua la
distribucion territorial de la oferta con un objetivo claro: identificar como la proximidad
entre comercios, oficinas y restauracion influye en la capacidad de atraccién del
entorno, en los flujos peatonales y en el tiempo de permanencia de los usuarios. El
analisis demuestra que los vacios comerciales mas criticos de la ciudad no se
localizan necesariamente en calles desiertas, sino en areas con una altisima actividad
consolidada que sufren de una oferta incompleta o poco hibridada. En estos puntos, el
trafico peatonal diario existe, pero el tejido empresarial no logra retenerlo ni
capitalizarlo plenamente.

Figura 3.1. Visualizacion de la densidad hostelera central en la ZCA con tooltips fijos de ratings
e interacciones digitales.
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1.3.2. El ecosistema comercial de paseo y permanencia

El corredor paralelo integrado por las calles Ledn y Castillo y Virgen de la PefRa
constituye la columna vertebral del transito peatonal de Puerto del Rosario. Los datos
de afluencia revelan que este ecosistema se sostiene principalmente sobre dinamicas
de paseo, comparacién comercial y consumo experiencial, donde el publico
—mayoritariamente joven (el 60,2% tiene entre 18 y 25 afios)— busca algo mas que
una transaccion rapida.

Sin embargo, el analisis cartografico visible en la Figura 3.1 desvela una importante
paradoja: existe una alta densidad comercial, pero una baja capacidad de retencién
prolongada. La circulacién peatonal se ve fragmentada e interrumpida debido a tres
factores criticos:

e Locales tractores mal aprovechados: El eje cuenta con auténticos gigantes
en volumen de interacciones digitales que actian como locomotoras de tréafico.
Destacan la Cafeteria Son Son (Leodn y Castillo N°23, con 2.748 reviews y un
rating de 4.3) y Sabores de Jaime y Yenni (Ledn y Castillo N°29, con 2.576
reviews y un rating de 4.7).

e Falta de hibridacion en el entorno inmediato: Alrededor de estos nodos
masivos de afluencia, la oferta minorista tradicional como Confecciones 99
(1.048 reviews) o Ferreteria Rosario Qui. (1.668 reviews) convive de forma
puramente analdgica y yuxtapuesta. No existen suficientes cafeterias de
especialidad de media estancia, pequefios espacios gastronémicos
innovadores 0 zonas de descanso que eviten que el usuario resuelva su
necesidad puntual y abandone la calle.

e Brecha de atractivo y "desierto comercial”: El cierre de comercios
tradicionales de referencia (como las emblematicas tiendas de vestidos de
novia y fiesta en la calle Juan de Bethencourt) ha dejado tramos urbanos
vulnerables. Esto provoca que el 46,2% de los encuestados defina la oferta
actual de la ZCA como "monétona o poco atractiva" y que un 16,3% termine
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decidiéndose por la fuga del gasto hacia otras opciones, entre las que se
incluye el e-commerce o la compra en otros municipios o incluso fuera de la
isla aprovechando los desplazamientos personales o de personas cercanas.

La oportunidad comercial en este eje no pasa por saturar el mercado con mas retail
textil genérico. Los datos espaciales y cualitativos sugieren una demanda madura para
modelos de negocio hibridos —donde convivan la restauracion ligera de calidad, la
experiencia estética y el ocio social— capaces de transformar el flujo masivo de
transito peatonal de Ledn y Castillo en permanencia econdmica real.

1.3.3. El ecosistema administrativo y de servicios

El segundo gran ecosistema identificado en la ZCA se articula en torno a la calle
Primero de Mayo. Los datos espaciales y censales reflejan un patrén territorial
radicalmente opuesto al del eje de paseo: mientras que en Ledn y Castillo el flujo es
puramente recreativo y de fin de semana, Primero de Mayo funciona como un polo de
atraccion diurno y de alta recurrencia laboral de lunes a viernes.

Este tramo alberga la mayor densidad de sedes institucionales de la isla, concentrando
administraciones clave como el Ayuntamiento, el Cabildo Insular, la delegacion del
Gobierno de Espafia, las oficinas de la Agencia Tributaria Canaria (ATC), los juzgados
de primera instancia y el colegio de abogados. Esta aglomeracion genera un flujo
diario masivo y sumamente estable de trabajadores publicos, profesionales del sector
juridico y usuarios que acuden a realizar gestiones.

Al cruzar los datos de las capturas con el censo comercial, se observa una fuerte
relacion de dependencia entre esta actividad administrativa y el sector de la hosteleria:

e Oferta saturada en el consumo rapido: Predominan pequefios negocios de
restauracion tradicional y cafeterias muy vinculadas a pausas breves,
desayunos rapidos o transito laboral de corta duracion. El tejido comercial se
ha adaptado a despachar volumen en franjas horarias muy reducidas, pero
carece de capacidad de retencion.

e Presencia de locomotoras aisladas: A pesar del predominio de cafeterias
funcionales, la zona cuenta con establecimientos con un excelente
posicionamiento digital y volumen de afluencia, como La Alemana (Primero de
Mayo 66, con 487 reviews y un rating de 4.4) o La Gula Croqueteria Gastrobar
(Primero de Mayo 68, con un rating sobresaliente de 4.9 y 390 reviews). Sin
embargo, la Figura 3.1 demuestra que estos locales funcionan como destinos
individuales aislados y no logran trasladar su dinamismo al resto del eje urbano
fuera de las horas centrales del dia.

e Desconexion comercial y vacios de media estancia: Existe una ausencia
casi total de espacios hibridos preparados para reuniones informales,
teletrabajo flexible o "tardeo" profesional. Esta estructura espacial provoca que
la zona mantenga una elevada intensidad comercial por las mafianas pero se
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"apague" por completo por las tardes y fines de semana, coincidiendo con el
cierre de las oficinas publicas.

Desde una perspectiva de oportunidad de negocio, la concentracion de flujos en
Primero de Mayo ya esta consolidada; lo que todavia no aparece en el territorio es una
oferta adaptada a los habitos del siglo XXI. Existe un nicho de mercado muy claro para
la implantacion de cafeterias orientadas al trabajo informal (work-cafés), conceptos de
brunch, espacios de coworking flexible hibridados con restauracion ligera de calidad y
locales de restauracion con conceptos innovadores que rompan la estacionalidad del
horario de oficina.

1.3.4. El Ecosistema Wellness, Salud y Deporte

El tercer ecosistema de analisis territorial corresponde a las actividades vinculadas al
bienestar, el cuidado personal y la practica deportiva. A diferencia de los ejes
administrativo y de paseo, que muestran una continuidad lineal muy clara, las
actividades de salud y deporte presentan un patron de distribucion mucho mas
disperso dentro del entramado urbano, localizandose de forma preferente en las zonas
de expansién periféricas como el barrio Fabelo.

Al observar la Figura 3.2, la categorizacion por colores de los gimnasios y centros
deportivos desvela una desconexién critica y una alarmante falta de densidad en
servicios complementarios:

e Aislamiento de los centros de actividad: El municipio cuenta con nodos
deportivos potentes y muy bien valorados por los usuarios, como Fithess
Maxo’s Gym Puerto del Rosario (calle Jesus y Maria 17, con 104 reviews y un
rating de 4.5), Tinguaro Fitness Center (calle Hernan Cortés 62, con 64
reviews) o JCD Strength Club Gimnasio (calle Maria Estrada 33, con un rating
perfecto de 5.0). Sin embargo, estos centros funcionan de manera
practicamente aislada en términos econémicos.

e Ausencia de sinergias comerciales: Apenas existen redes de negocios a su
alrededor capaces de aprovechar el flujo recurrente de clientes que generan
estos gimnasios. En los tramos urbanos donde se ubican estas instalaciones,
se detecta un vacio casi absoluto de establecimientos orientados a la nutricién
deportiva, la suplementacién, la fisioterapia o la restauracién saludable.

e Concentraciones muy localizadas fuera de la ZCA: La logica de
complementariedad vinculada al bienestar apenas empieza a desarrollarse de
forma muy puntual en ejes periféricos. Un ejemplo de esto es la calle Toboso,
donde convive el establecimiento de nutricion deportiva Fitness Mania -
Fuerteventura (con un rating de 4.4 y 48 reviews) a escasa distancia de centros
de entrenamiento, demostrando que existe viabilidad para este modelo si se
agrupa territorialmente.

e Dispersion del sector belleza: Por su parte, los centros de estética,
peluquerias y tratamientos personales (como Jaleas Peluqueros o Peluqueria
Imagen, detectados en la calle Catalufia) aparecen completamente desligados
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de este ecosistema de bienestar, integrandose de forma inercial en los
corredores comerciales de paseo tradicionales.

Desde la perspectiva del emprendimiento y la dinamizacion econdémica, este vacio
funcional representa una oportunidad de mercado de alto potencial debido al cambio
drastico en las tendencias actuales de consumo asociadas al wellness. La
implantacién estratégica de cafeterias con conceptos "healthy" o fitness, tiendas
especializadas en suplementacion alimenticia avanzada y clinicas de recuperacion
fisica o fisioterapia en los entornos urbanos inmediatos a los grandes gimnasios
existentes permitiria capturar y rentabilizar un flujo de clientes que ya esta consolidado
y que acude alli de forma recurrente varias veces por semana.

1255347

1272695

13182.18

12281.9

Figura 3.2. Distribuciéon cromatica por categorias en Kepler. Se evidencia el aislamiento
geografico del sector salud, deporte y bienestar.

1.3.5. El ecosistema familiar, ocio y actividad cultural

El analisis geoespacial de las actividades vinculadas al entretenimiento, la cultura y el
ocio infantil revela una de las estructuras urbanas mas débiles, fragmentadas y con
menor continuidad de toda la zona comercial abierta.

A pesar de que el trafico peatonal diario actual de la zona central esta fuertemente
dominado por el segmento joven, el estudio cualitativo y las evidencias de la Figura 3.3
detectan que las familias jovenes con nifios —un perfil demografico clave en los datos
censales municipales— evitan actualmente desplazarse al centro debido a una
profunda carencia de servicios adaptados. Esto genera pérdidas muy rapidas de
intensidad peatonal bajo las siguientes dinamicas espaciales:

- Visitas puntuales frente a permanencia urbana: Los establecimientos

orientados al publico infantil y familiar, como las ludotecas y parques infantiles
cubiertos (detectados en la periferia de la ZCA y zonas de expansion),

77



Estudio de mercado para identificar oportunidades de negocio

funcionan de manera aislada. La escasez de negocios complementarios en su
entorno inmediato —como cafeterias familiares, espacios de estancia o
restauracion adaptada— provoca que estos desplazamientos se limiten a
visitas puntuales de corta duracién, anulando su capacidad para actuar como
polos de atraccion comercial para el entorno circundante.

— Destinos individuales aislados: En el ambito de la cultura y el ocio

especializado, el entramado urbano cuenta con recursos relevantes como la
libreria y papeleria Tagoror (calle Virgen de la Pefa 15, con un volumen alto de
912 reviews y un rating de 4.6), Discos Ega (calle Bachiller 9, con 135 reviews)
o el Centro de Arte Juan Ismael (calle Almirante Lallemand 30, con 139
reviews). Sin embargo, la distancia fisica y la falta de comercios intermedios
atractivos hacen que estos locales funcionen como destinos individuales. El
usuario acude exclusivamente a resolver una compra o una visita cultural
especifica, pero el transito generado se diluye sin traducirse en un consumo
cruzado en las calles aledafias.

- Fuerte dependencia de los horarios convencionales: Aunque la encuesta

cuantitativa valida el horario diurno comercial basico con un 3,30/5, el mapeo
de la hosteleria evidencia que la dependencia absoluta del horario
administrativo genera una paralisis critica a partir de las 18:00 horas..." El
mapeo de la hosteleria y el comercio evidencia una dependencia absoluta del
horario administrativo y comercial diurno. Amplios sectores de la ZCA sufren un
apagon de flujos peatonales a partir de la tarde, la noche y, de manera critica,
durante los fines de semana. Los residentes afirman en los estudios
cualitativos que el domingo la ciudad se encuentra practicamente cerrada,
incluyendo la hosteleria, lo que genera un vacio urbano total.

Esta alarmante debilidad en el tejido urbano abre una ventana de oportunidad
prioritaria para la introduccion de modelos de negocio hibridos capaces de romper la
estacionalidad horaria de la ciudad. Existe un nicho de mercado completamente
desatendido para locales de ocio social que combinen restauracion ligera con
dinamicas experienciales, cafeterias familiares de concepto y pequefios espacios de
dinamizacion cultural y de ocio familiar cubierto, demandas que ademas coinciden de
forma unanime con las peticiones expresadas por los visitantes habituales de la ZCA.
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Figura 3.3. Cruce de densidad demografica (escala de azules) con puntos de ocio y cultura
(puntos morados y verdes), visibilizando el vacio de oferta en los barrios residenciales.

1.3.6. Analisis de saturacién y competencia espacial

Aunque la identificacion de sinergias abre nuevas vias de desarrollo para la ZCA, las
capturas de densidad y el dataset maestro también revelan altos niveles de
concentracion y competencia espacial en sectores muy concretos del tejido urbano.
Esta aglomeracion territorial genera un ecosistema de alta competencia interna que
diluye la capacidad de diferenciacién de los operadores locales.

La distribucion de los 775 negocios plenamente geolocalizados del dataset arroja las
siguientes conclusiones sobre la saturacion y la estructura de la competencia:

- Sobreoferta de formatos idénticos en restauracion: El analisis espacial

evidencia tramos criticos donde existe una sucesién continua de pequefnos
establecimientos de hosteleria que compiten por los mismos flujos peatonales.
Sin embargo, no se detecta una saturacién absoluta de restaurantes en el
conjunto de la ZCA, sino una sobreoferta de formatos tradicionales enfocados
exclusivamente al consumo funcional, rapido y diurno. Al centrarse todos los
operadores en el mismo nicho de baja permanencia, el mercado de mafanas
se satura fuertemente, mientras que las franjas de tarde y noche quedan
desatendidas de conceptos experienciales o de autor.

- El sector Salud y Belleza como foco de competencia interna: Con decenas

de registros que saturan calles secundarias y principales (como los multiples
salones detectados, entre ellos Salon Getrudis, Peluqueria Unisex Eli o
Pelugqueria Imagen), este segmento compite de forma agresiva por la misma
demanda de proximidad. El dataset demuestra que el 57,0% del trafico de la
ZCA esta compuesto por mujeres, un perfil que sostiene esta alta densidad de
centros de estética y peluquerias. Sin embargo, la falta de especializacion o de
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hibridacion con otros servicios hace que la rentabilidad del sector dependa
excesivamente de la guerra de precios en tramos muy cortos.

- Desequilibrio funcional respecto a la periferia: Mientras que los corredores

centrales de Ledn y Castillo y Virgen de la Pena absorben la mayor densidad y
continuidad de la actividad minorista y administrativa, las zonas periféricas
muestran una estructura mucho mas dispersa y debilitada. Estas areas
adyacentes quedan relegadas a consumos estrictamente puntuales o servicios
de proximidad muy basicos, desconectadas de las dinamicas comerciales
principales y con una nula capacidad de atraccién de flujos.

- Fuga del gasto funcional hacia alternativas externas: Esta excesiva

repeticion de formatos tradicionales y la falta de comercios especializados o de
marcas de gran consumo explica por qué el nivel de precios (2,62/5) y la
variedad de tiendas (2,55/5) son calificados como puntos criticos en las
encuestas. Al no encontrar surtido o exclusividad, parte de los clientes
prefieren recurrir de manera sistematica al comercio electronico (Amazon, webs
mayoristas) o desplazarse en barco a las islas capitalinas. Esto provoca una
fuga real y constante de gasto que el comercio localizado en la ZCA pierde de
forma directa.

Este escenario de saturacion indica que el éxito de una nueva inversion dentro de la
ZCA no depende de implantarse en las zonas con mayor volumen de transito o
densidad de negocios, sino de aportar una diferenciacion critica frente a una oferta
excesivamente repetitiva. Las oportunidades mas solidas se localizan en aquellos
modelos capaces de introducir nuevas dinamicas de experiencia o especializacién
comercial, evitando competir mediante el formato tradicional de baja diferenciacion.

1.3.7. Vacios funcionales y oportunidades detectadas

El hallazgo mas relevante del analisis territorial es que las oportunidades comerciales
mas solidas dentro de la ZCA no se localizan en zonas completamente vacias o
carentes de actividad, sino en aquellos sectores donde ya existe un flujo peatonal
diario consolidado pero con una estructura funcional incompleta. Las capturas
geoespaciales visibles en la Figura 3.4 desvelan la existencia de transitos recurrentes
que el tejido empresarial actual no logra retener ni transformar en consumo
complementario debido a la falta de servicios conexos.

Al cruzar los datos de afluencia, tipologia de locales y demandas de los usuarios, se
identifican los siguientes vacios funcionales criticos:

e El vacio de la media estancia en el sector administrativo: El eje de la calle
Primero de Mayo atrae diariamente a cientos de personas debido a la
presencia de organismos publicos y oficinas profesionales. Sin embargo, la

80



Estudio de mercado para identificar oportunidades de negocio

oferta hostelera esta casi monopolizada por cafeterias tradicionales de
consumo rapido. Existe un vacio absoluto de espacios preparados para
reuniones informales, trabajo flexible o consumo prolongado (work-cafés y
conceptos de brunch).

o La desconexion del sector Wellness en Fabelo: Aunque barrios de
expansion como Fabelo concentran nodos deportivos con un flujo constante de
clientes —como Fitness Maxo’s Gym o Tinguaro Fitness Center —, el entorno
inmediato carece de una red de servicios complementarios. La ausencia de
locales de restauracion saludable, tiendas de suplementacién avanzada o
centros de fisioterapia integrados provoca que el flujo generado por los
gimnasios funcione de forma aislada, perdiendo el potencial de gasto cruzado.

e La paradlisis del fin de semana y el horario de tarde: La estructura
econdémica de la ZCA sufre una pérdida drastica de intensidad peatonal fuera
de los horarios comerciales tradicionales, especialmente los domingos, cuando
la ciudad se apaga por completo. Este vacio territorial se debe a la escasa
presencia de restauracion orientada a la permanencia, ocio ligero o espacios
sociales y culturales hibridados.

e La demanda insatisfecha de marcas tractoras y nichos especializados:
Las encuestas cualitativas revelan un clamor unanime (69,2%) por la atraccion
de franquicias internacionales como Primark (la mas citada con 42 menciones),
Zara o Decathlon, las cuales actuarian como locomotoras comerciales para
retener la fuga del gasto hacia internet. Asimismo, los datos espaciales
detectan nichos especificos completamente desatendidos, como la demanda
urgente de restauracion 100% libre de gluten (sin gluten) o clinicas veterinarias
con urgencias de 24 horas.

e Infraestructuras publicas desaprovechadas como recursos muertos:
Elementos patrimoniales y turisticos como la Casa del Queso o los Hornos de
Cal del Charco carecen por completo de una estrategia de explotacién
comercial integrada. Estos espacios no cuentan con tiendas de recuerdos,
guias dinamicas ni una oferta gastrondmica o artesanal complementaria
alrededor, funcionando como recursos aislados que no aportan dinamismo al
flujo comercial de la ciudad.

En conjunto, el analisis territorial demuestra que el potencial comercial futuro de
Puerto del Rosario no depende de aumentar la cantidad total de negocios minoristas
tradicionales, sino de mejorar la complementariedad funcional. Las inversiones mas
viables y con menor riesgo seran aquellas capaces de implantarse en los ecosistemas
ya consolidados para cubrir los vacios especificos, transformando el transito diario en
permanencia real y gasto sostenido.
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Figura 3.4. Estudio socioeconémico de Puerto del Rosario. Relacién entre los poligonos de
densidad poblacional y las etiquetas centrales de renta media anual por seccion.

1.3.8. Conclusiones estratégicas del analisis espacial

El analisis geoespacial y de complementariedad funcional de la actividad econdmica
en la Zona Comercial Abierta (ZCA) de Puerto del Rosario permite extraer una hoja de
ruta clara para su futura reactivacion. La auditoria del entorno y el procesamiento del
dataset maestro demuestran que la ciudad posee una base urbana soélida y con flujos
peatonales recurrentes. Sin embargo, la actual fragmentacion y la falta de sinergias
comerciales limitan de forma critica su rentabilidad.

Las conclusiones estratégicas definitivas para la toma de decisiones empresariales e
institucionales se resumen en los siguientes puntos:

Cambiar el enfoque cuantitativo por el cualitativo: El éxito de la ZCA no dependera
de abrir mas locales comerciales tradicionales, sino de mejorar la complementariedad
entre los sectores ya existentes. El potencial reside en diversificar la oferta para cubrir
los vacios funcionales detectados.

Disenar estrategias diferenciadas por ecosistemas: Se deben potenciar las
fortalezas especificas de cada eje urbano. El corredor Ledn y Castillo - Virgen de la
Pefa requiere experiencias comerciales, ocio familiar y gastronomia atractiva para
retener tanto al publico joven que ya lo transita como a las familias que demandan
espacios de estancia. Por su parte, el eje Primero de Mayo necesita urgentemente
modelos hibridos (work-cafés, brunch) que moneticen y prolonguen el flujo derivado de
la alta concentracion administrativa.

Corregir la fragmentacion urbana de forma activa: Los focos comerciales estables
(paseo, administracion y deporte en Fabelo) operan actualmente de manera aislada.
Es prioritario generar corredores de conexién urbana mediante la implantacion
estratégica de negocios intermedios atractivos, la mejora fisica del entorno (sombras,
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iluminaciéon, mobiliario urbano) y la unificacién de canales informativos para los
visitantes.

Mitigar la saturacién introduciendo valor aifadido: En las zonas con alta densidad
de hosteleria o estética tradicional, los nuevos proyectos deben evitar competir bajo
los mismos formatos repetitivos de baja permanencia. La viabilidad de las nuevas
inversiones estara fuertemente ligada a conceptos especializados (como restauracion
saludable cerca de los gimnasios o gastronomia tipica y diferenciada orientada al
turismo).

Romper la estacionalidad temporal y el apagén del fin de semana: La ZCA no
puede seguir dependiendo en exclusiva del horario comercial diurno tradicional —el
cual, si bien cubre con solvencia la demanda laboral matutina reflejada en las
encuestas— genera una fuga constante del gasto los fines de semana al encontrarse
la ciudad completamente cerrada. El desarrollo de actividades vinculadas al ocio
social, la restauracién nocturna o de fin de semana y la creacion de dinamizaciones
culturales dominicales son imprescindibles para devolver la vida urbana y frenar la
fuga constante del gasto hacia el e-commerce.

En conclusién, Puerto del Rosario no sufre una falta de clientes potenciales, sino un
desajuste estructural entre lo que el visitante busca y lo que las calles peatonales
ofrecen hoy en dia. Los modelos de negocio que lideren el crecimiento futuro de la
ciudad seran aquellos capaces de integrarse en los flujos que ya existen, aportando el
valor complementario y la experiencia integral que la demanda actual exige de forma
madura y articulada.
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2. ANALISIS DE LA DEMANDA EXISTENTE EN
PUERTO DEL ROSARIO

2.1. Encuestas cuantitativas

Se realizé un estudio de demanda entre los visitantes de la Zona Comercial Abierta
(ZCA) de Puerto del Rosario. El objetivo del analisis es conocer en profundidad el perfil
de los usuarios, sus habitos de consumo, el grado de satisfaccion con la oferta
comercial actual e identificar oportunidades de mejora y desarrollo para fortalecer la
competitividad de la zona.

La ZCA constituye uno de los principales espacios de actividad econémica y comercial
del municipio, desempefiando un papel clave tanto en el consumo cotidiano de la
poblacion residente como en la dinamizacion urbana y comercial de Puerto del
Rosario. En un contexto cada vez mas competitivo, marcado por el crecimiento del
comercio electrénico, la transformacion de los habitos de consumo y la busqueda de
experiencias de compra mas completas, resulta fundamental comprender cémo
perciben los usuarios la oferta existente y cuales son las principales necesidades aun
no cubiertas.

El estudio se ha desarrollado mediante encuestas presenciales realizadas a pie de
calle entre visitantes de la Zona Comercial Abierta, permitiendo recoger informacién
directa sobre su experiencia de visita y comportamiento de consumo. La metodologia
combina preguntas cuantitativas de valoracion —mediante una escala del 1 al 5— con
cuestiones relacionadas con frecuencia de visita, habitos de compra y gasto medio, asi
como preguntas abiertas orientadas a identificar opiniones, sugerencias y nuevas
demandas por parte de los usuarios.

La muestra analizada incluye un total de 221 encuestas validas, proporcionando una
vision representativa de la percepcion y comportamiento actual de la demanda. El
informe integra andlisis cuantitativo y cualitativo con el propdsito de extraer
conclusiones practicas y formular recomendaciones estratégicas orientadas a mejorar
el atractivo comercial, la experiencia de visita y la capacidad competitiva de la Zona
Comercial Abierta de Puerto del Rosario.
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2.1.1. Seccion 1: Perfil sociodemografico del visitante
Distribucién por sexo

@ Mujeres
@® Hombres
NS/NC

La muestra presenta una presencia femenina ligeramente superior (57% mujeres
frente a 41,6% hombres), aunque la diferencia no es lo suficientemente amplia como
para orientar la oferta exclusivamente hacia un perfil de género. Ambos segmentos
tienen peso real en el trafico de la ZCA y deben ser considerados en la estrategia
comercial y de comunicacion.

Distribucion por edad

60,2% 23,5% 12,7% 2,7% 0,9%

18-25 afos 26-40 anos 41-55 afos 56-70 anos Mas de 70 anos

El perfil de visitante es claramente joven: el segmento de 18-25 afios representa el
60,2% de los encuestados, seguido por el grupo de 26-40 afos con un 23,5%,
consolidando a la generacion Z y los millennials como el publico principal de la ZCA.
Esta realidad refuerza la necesidad de adaptar la oferta comercial hacia tendencias
actuales, potenciando especialmente la restauracion, el ocio, las experiencias y las
marcas orientadas a este segmento.

Al contrastar el perfil de la muestra con la piramide de poblacién real de Puerto del
Rosario (Censo 2022, visible en la P&agina siguiente), se detecta un desajuste
estructural de gran relevancia estratégica. Mientras que el grueso de la poblacion
residente del municipio se concentra de forma madura en la franja de 40 a 54 anos, el
trafico peatonal que actualmente dinamiza y consume en las calles peatonales de la
ZCA esta rotundamente dominado por el sector joven de 18 a 25 anos (60,2%).
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En cambio, el perfil adulto-senior de 41 a 55 anos apenas representa el 12,7% de las
visitas a la ZCA. Este dato evidencia un fallo de retencién critico: el segmento
residencial con mayor capacidad econdmica y poder adquisitivo estable de la ciudad
(los adultos de 40 a 54 afios) esta evitando desplazarse al centro urbano abierto para
realizar sus compras. Esta desconexidon confirma las conclusiones de los Focus
Groups, delatando que la poblacién adulta y familiar prefiere desviar su consumo hacia
la comodidad de aparcamiento del centro comercial cerrado o el comercio electrénico,
dejando las calles de la ZCA predominantemente como un espacio de socializacion
para la juventud.

Piramide de Poblacién por Grupos de Edad
Municipio: Puerto del Rosario (Censo 2022)

BN Hombres
T = Mujeres
60-74 afos -
-]
[}
E 45-59 afios - 5.360 5.333
1]
-]
0
)
5 30-44 anos - 5.119 5.216
-3

18-29 afios -

0-17 afos -

T L LB - LB L T
6.000 4.000 2.000 0 2.000 4,000 6.000

Poblacién (Nidmero de personas)

La ZCA es esencialmente un equipamiento de proximidad para el residente local. Con
un 84,6% de residentes habituales, el estudio refleja la opinion de quienes conocen
mejor las carencias de la zona. El componente turistico es residual (3,7% en total:
2,3% turistas nacionales y 1,4% turistas internacionales), lo que confirma que la ZCA
funciona principalmente como un eje comercial de uso local y cotidiano, mas que como
un polo turistico consolidado.
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Relacién con la Zona Comercial Abierta (ZCA)

Residente todo el
Visitante ocasional . 7,20%
Trabajador de la
zona (no residente) l 4,50%
Turista nacional I 2,30%

Turista internacional I 1,40%

2.1.2. Seccion 2: Comportamiento y habitos de consumo

Frecuencia de visita

2-3 veces por semana 25,30%

22,20%

Una vez a la semana

A diario 20,40%

Ocasionalmente (menos

19,90%
de una vez al mes)

Quincenalmente 12,20%

El 67,9% de los encuestados visita la ZCA al menos una vez por semana (incluyendo
visitantes diarios). Esta altisima frecuencia es un activo estratégico de primer orden
que contrasta con la baja satisfaccidn con la oferta. La zona tiene trafico; lo que le falta
es oferta que lo convierta en compra.

Motivo principal de la visita
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Tramites administrativos / Servicios [ | 21%

Restauracion (comer / beber) [ 21%

El motivo mas frecuente es compras de ocio (34,8%), seguido de compras de primera
necesidad (24,4%) y paseo/turismo (19,5%). El porcentaje de restauraciéon es de solo
7,2%, muy por debajo de su potencial demandado segun las preguntas cualitativas.

Gasto medio por visita (ticket estimado)

27,6% 41,2% 19,5% 11,8%

Menos de 20€ Entre 21€ y 50€ Entre 51€ y 100€ Mas de 100€

El ticket predominante se situa en la franja de 21-50€ (41,2%). El 31,3% de los
visitantes declara gastar mas de 50€ por visita, o que indica un poder adquisitivo
funcional que la zona no esta aprovechando plenamente.

2.1.3. Secciodn 3: Evaluacion de la oferta y satisfaccion

La siguiente tabla recoge las valoraciones medias obtenidas en cada dimension,
donde el 1 representa la maxima insatisfaccion y el 5 la maxima satisfaccion:

Aspecto Valoracion visual Nota Estado
Limpieza y mantenimiento [ 3.31 v PUNTO

FUERTE
Horarios comerciales [ ] 3.30 v PUNTO

FUERTE
Calidad de los productos [ 3.05 ~ MEJORABLE
Facilidad de acceso / Aparcamiento [ 3.05 ~ MEJORABLE
Nivel de precios [ 2.62 X CRITICO
Variedad de tiendas [ 2.55 X CRITICO
v PUNTOS FUERTES X PUNTOS CRITICOS



v Limpieza y mantenimiento (3,31/5): el
aspecto mejor valorado del estudio. La
percepcion general indica que la zona
mantiene un nivel aceptable de
conservacion y mantenimiento urbano.

Horarios comerciales (3,30/5):
Comportamiento dual. Reciben una
valoracion moderadamente positiva

que refleja la satisfaccion del cliente
funcional con la apertura en la franja de
manana de lunes a viernes. Sin
embargo, los datos cualitativos revelan
que esta nota enmascara una profunda
insatisfaccién con la falta de extension
horaria hacia el ocio nocturno, el
"tardeo" y los domingos, tramos en los
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X Variedad de tiendas (2,55/5): obtiene

la peor valoracién del estudio. La
percepcion generalizada refleja oferta
repetitiva, escasa diferenciacion y falta
de marcas atractivas.

Nivel de precios (2,62/5): valoracion
igualmente  baja: parte de los
encuestados considera que existen
alternativas mas competitivas fuera del
municipio o en internet.

Aparcamiento (3,05/5): aunque la
valoracion es moderada, el
aparcamiento aparece recurrentemente
como uno de los principales focos de
insatisfaccion en las respuestas

que la oferta cae drasticamente. cualitativas.

2.1.4. Seccion 4: Areas de mejora y nuevas demandas
Lo que menos gusta a los visitantes

Cuando se pregunta a los visitantes qué es lo que menos les gusta de la ZCA, la
respuesta es clara y consistente: la oferta no esta a la altura de sus expectativas. Casi
la mitad sefala que los comercios disponibles son poco atractivos o repetitivos, y mas
de un tercio reconoce que directamente no encuentra lo que busca.

Oferta poco
atractiva/mondtona

Mo encuentro lo que busco 3570%

Falta de aparcamiento 33,00%

Horarios poco flexibles 17,20%

Compro online o en otro

o 16,30%
municipio

El 16,3% de los encuestados afirma que prefiere comprar online o desplazarse a otro
municipio antes que conformarse con la oferta actual de la ZCA. Este dato refleja una
pérdida real de consumo para el comercio local. Tomando como referencia un ticket
medio de 35 € por visita y una frecuencia semanal de compra del 67,9% de los
visitantes habituales, se estima que la fuga de gasto podria superar los 2,5 millones de
euros anuales. Recuperar incluso una parte de ese volumen mediante mejoras en la

46,20%
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oferta comercial tendria un retorno econémico directo, cuantificable y sostenido para el
tejido empresarial de la zona.

Establecimientos y servicios demandados

Casi 7 de cada 10 encuestados piden explicitamente grandes marcas y franquicias
internacionales, una cifra que no deja margen a la interpretacion.

Grandes marcas/franquicias

: ; 69,20%
internacionales

Mayor oferta de
restauracion

29,90%

Comercio local y artesanal 23,50%

Servicios digitales / WiFi

21,70%
gratuito

Zonas de ocio infantil 18,60%

Entre las marcas nombradas espontaneamente en los comentarios abiertos destaca
Primark, con diferencia la mas citada, y se convierte en la marca mas demandada y en
un referente claro de la brecha entre oferta y expectativa de precio-calidad. La
precision con la que los encuestados nombran marcas concretas refleja una demanda
madura y articulada, no una queja vaga.

PRIMARK ZARA CINE CARREFOUR DECATHLON
42 menciones 13 menciones 14 menciones 11 menciones 10 menciones

SEPHORA KFC NIKE / ADIDAS LEROY MERLIN STARBUCKS
5 menciones 3 menciones 3 menciones 2 menciones 1 mencion

Analisis del sentimiento: comentarios abiertos

Los comentarios abiertos anaden matices que los datos cuantitativos no capturan.
Estas son algunas de las respuestas recogidas a pie de calle:

"Falta Zara nuevamente, falta mas supermercados como Carrefour, Decathlon, Primark,
muchas mas tiendas que ofrezcan variedad y precios que compitan entre ellas para
mantener la clientela como en otras provincias.”
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"Para lo que es la juventud y adolescentes, no hay mucho que hacer mas que ir al
McDonald's, tomar algo en alguna cafeteria o meterte en el centro comercial a dar vueltas.
Necesitamos mas locales con atractivos para los jovenes."

"Le falta carifio a los negocios, que cuide la imagen, que cuiden condiciones como por
ejemplo la acustica en locales de restauracion, disefios con gusto y no naves industriales
con cuatro focos."

"Es de risa que cada vez que se necesita un especialista o un producto de calidad
especifico, en el ambito que sea, haya que hacer malabares y pedirlo fuera."

El tono general es de decepcion contenida. Los residentes no han abandonado la zona
—siguen viniendo con alta frecuencia—, pero comparan constantemente con otras
islas y provincias y perciben que Puerto del Rosario se ha quedado atras. Hay también
una demanda emergente de experiencia que va mas alla del comercio: cine, ocio
familiar y gastronomia diferenciada, entre otras. Y, de forma minoritaria pero
significativa, un interés genuino por el comercio local y la artesania de la isla.

2.1.5. Seccion 5: Recomendaciones estratégicas

02 Prioritario

Desarrollo del eje de restauracion y ocio

01 Prioritario

Atraccion activa de franquicias de

acceso masivo . .
Solo el 7,2% de los participantes visita la

El 69,2% de los encuestados reclama | zona para restauracion, pero el 29,9% la

grandes marcas, con Primark como la mas
mencionada. Se recomienda iniciar
contactos formales con los departamentos
de expansién de Primark, Zara y Decathlon,
ya que estas marcas pueden actuar como
locomotoras comerciales y aumentar el
trafico en la zona. Para que el proceso
avance, es necesario asignar una unidad o
responsable especifico de captacion.

Ademas, la incorporacién de grandes
franquicias debe equilibrarse con la
proteccion del comercio local. Se propone
reservar al menos un 20% de la superficie
comercial para operadores locales y de

echa en falta. La restauracion no es un
complemento: es un motor de permanencia
y de gasto. Se recomienda habilitar y
promover espacios de restauracion con
apertura en fin de semana y festivos, y
evaluar equipamientos de ocio de pequefo
formato —cine, zona infantil cubierta— que
amplien el tiempo de visita y el ticket medio
por desplazamiento.
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proximidad, asegurando que el crecimiento
beneficie a todo el ecosistema econdémico
municipal.

03 Medio plazo

Plan de mejora de aparcamiento y
accesibilidad

Con una valoracion de 3,05/5 y el 33% de

encuestados citando la falta de
aparcamiento como freno, se recomienda
diagnosticar la capacidad y rotacion
actuales e implementar senalizacion

dindmica de plazas libres o acuerdos de
aparcamiento bonificado por compra con
parkings proximos. Son medidas de bajo
coste con efecto visible a corto plazo que
eliminan una barrera de entrada recurrente.

04 Medio plazo

Comunicacion orientada al segmento
joven

El 60% del publico tiene menos de 25
afnos. Este segmento ya visita la zona, pero
necesita razones para quedarse mas
tiempo y gastar mas. Se recomienda
adaptar la comunicacion a redes sociales
(TikTok, Instagram) y explorar eventos y
activaciones —mercados efimeros,
pop-ups, conciertos de pequefio formato—
que conviertan la ZCA en un espacio de
referencia social y no solo comercial para

la juventud de Puerto del Rosario.

2.1.6. Conclusiones

El estudio de las encuestas nos permite concluir que Puerto del Rosario tiene una
oportunidad clara de crecimiento: existe demanda y afluencia de visitantes, pero la
oferta comercial actual no responde a las expectativas. Muchos consumidores
terminan comprando online o fuera de la ZCA, lo que supone una pérdida directa para
la economia local.

La propuesta pasa por impulsar un plan de captacion comercial centrado en
franquicias demandadas como Primark, Zara y Decathlon, reforzar la oferta de
restauracion y ocio, y mejorar la accesibilidad y el aparcamiento.
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2.2. Investigacion cualitativa (Focus Groups)

Dentro del analisis de demanda se organizaron cuatro grupos. Los dos primeros con
poblacion local. Uno de residentes de larga duracion y mayor edad y el segundo con
poblacion joven. Los dos grupos restantes se plantearon sobre turistas que o bien
llegaron en crucero o se encontraban de visita a Puerto del Rosario.

Para este analisis se ha aplicado una codificaciéon tematica inductiva, transformando el
discurso de los participantes en variables cualitativas y patrones de comportamiento
para evaluar el estado de la Zona Comercial Abierta (ZCA) de Puerto del Rosario.

2.2.1. Focus Group 1: Residentes locales de larga duracion

Bloque A: Habitos, experiencia de compra y dinamicas de desplazamiento

El analisis de los patrones de consumo revela una clara asimetria de flujos entre el
centro comercial cerrado (Las Rotondas) y la ZCA de las calles peatonales (Ledn y
Castillo, Primero de Mayo y Virgen de la Pefia).

Dinamica del Consumo:

Frecuencia y tipologia: Las compras en la ZCA se han desplazado de una estructura
mensual de "gran compra" hacia un modelo fragmentado de conveniencia (compras
semanales o quincenales segun necesidades anotadas). El gasto prioritario en el
centro urbano se concentra casi exclusivamente en consumo repetitivo de
alimentacion (supermercados) y farmacia.

El factor ocio: Ir de compras no es una actividad recreativa en el centro. Los
participantes afirman acudir a las tiendas de la calle Unicamente por necesidad o para
realizar recados especificos (como regalos).

ZCA frente a Centro Comercial Cerrado

El centro comercial es percibido como el Unico espacio comercial que es capaz de
retener a la juventud debido a la presencia de franquicias de moda, ya que en su
interior se encuentra gran cantidad de marcas comerciales como Stradivarius o
Springfield. Por el contrario, se constata que hay una percepcion de insatisfaccion por
el cierre de comercios tradicionales de referencia en las calles céntricas (como las
tiendas de vestidos de novia y fiesta en Juan de Bethencourt). Esto genera un efecto
de "desierto comercial" en el tejido urbano abierto.

Bloque B: Barreras, puntos de dolor y el impacto del entorno

Este bloque identifica los "cuellos de botella" que inhiben el gasto y reducen el tiempo
de permanencia en la ZCA.

Aparcamiento y Movilidad: El centro urbano sufre una enorme presion vehicular debido
a que los trabajadores de diferentes organismos publicos como el Ayuntamiento, el
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Cabildo, el juzgado y el personal de banca aparcan sus vehiculos desde las 7:00 hasta
las 15:00 horas.

La paradoja del usuario: El cliente que necesita hacer una gestion de una hora no
encuentra espacio donde aparcar su vehiculo en la ZCA, lo que genera frustracion y
provoca una fuga directa hacia el aparcamiento gratuito del centro comercial. Alguno
ha indicado que esto también le anima a realizar compras por internet.

Consenso de pago (Zona azul/verde): Existe un respaldo absoluto y unanime a la
implantacién urgente de la Zona Azul y Zona Verde. Los residentes prefieren pagar
una tarifa de rotacién de 0,30€ o 0,40€ si eso les garantiza un acceso rapido en lugar
de tener que gastar combustible buscando aparcamiento. Los vecinos quieren que se
amplie explicitamente a las vias principales como Leén y Castillo y Virgen de la Pena.

Infraestructura peatonal: A nivel de aceras, la accesibilidad fisica es generalmente
buena (se valoran positivamente las reformas recientes en barrios como Fabelo). Sin
embargo, en algun comercial puntual, como en la tienda de juguetes de Lego en la
calle Ledn y Castillo detectaron que hay que bajar unas escaleras, lo que limita la
accesibilidad.

Bloque C: Competencia externa y digitalizaciéon

La insatisfaccion con la oferta local empuja a los consumidores hacia canales
alternativos de compra, modificando la elasticidad de la demanda.

Diferencias de precios: Internet se ha convertido en el canal por defecto para
productos especificos (como suplementacion alimenticia, libros especializados o
tecnologia). Los usuarios reportan diferencias de precio de entre 30€ y 70€ en canales
online respecto al comercio fisico local por el mismo articulo.

Falta de stock: El comercio tradicional no ofrece variedad de surtido y esto anima a los
vecinos a recurrir a plataformas electronicas como Amazon o webs de mayoristas en
los que tratan de encontrar los productos que realmente quieren.

Categoria de producto Canal de compra principal Motivo de la elecciéon
: . . Presencial Proximidad y conveniencia
Alimentacién y farmacia (ZCA/Supermercado) inmediata.
) Presencial Concentracién de marcas y
Moda joven (ZCA/Supermercado) ocio.
Categoria de producto Digital (E-commerce) (Shurtltdo;(/)z)horro critico
asta .
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Bloque D: Aspiraciones, identidad y propuestas de futuro

Los ciudadanos demandan una intervencion urbana que recupere el valor del espacio
publico como dinamizador econdémico.

Urbanismo Recreativo y Confort. Se detecta un déficit de sombra y mobiliario. La calle
peatonal frente al Cabildo es catalogada como una "monstruosidad” urbanistica por su
falta de funcionalidad, fuentes inoperativas y ausencia de zonas de descanso
confortables. Se demanda una reforestacion urbana que mitigue el sol.

Inseguridad luminica: Se sefiala una falta de iluminaciéon nocturna en calles como
Virgen de la Pefia, lo que anula por completo el paseo de tarde/noche y disuade para
la apertura de negocios de restauracion.

Ausencia de dinamizadores basicos: Se constata la inexistencia de elementos tan
sencillos como quioscos de prensa o puntos de venta de agua/refrescos a lo largo de
los ejes peatonales.

Identidad local y turismo: Una de las criticas a la situacion actual se encuentra en la
situacion del fin de semana, donde los residentes afirman que se produce un vacio
total. Los residentes consideran que el domingo la ciudad esta completamente
cerrada, incluyendo la oferta de restauracion. Se propone copiar modelos de éxito
insular (como el mercado artesanal Sacatin en Antigua o el mercadillo de mujeres
artesanas Alpanique), que concentran oferta gastronémica y cultural un domingo al
mes para reactivar el flujo peatonal.

Infraestructuras desaprovechadas: Elementos como la “Casa del Queso” o los “Hornos
de cal del Charco” carecen de una estrategia de explotacion comercial y turistica
integrada (tiendas de recuerdos, guias dinamicas), siendo percibidos como recursos
muertos.

En resumen, el primer grupo concluye que para reactivar las calles de Puerto del
Rosario no hace falta buscar nuevos clientes, sino arreglar de forma urgente el
problema del aparcamiento, dotar de sombra y luz a las calles, y ofrecer actividades o
mercados los fines de semana para que la ciudad recupere su vida urbana.

2.2.2. Focus Group 2: Residentes locales (perfiles jovenes)

Bloque A: Habitos, experiencia de compra y dinamica de desplazamiento

El analisis de los patrones de consumo revela que la percepcion de la Zona Comercial
Abierta (ZCA) se radicaliza, mostrando un perfil de consumidor que exige una ciudad
mucho mas dinamica, sostenible, conectada y adaptada a las nuevas realidades de
consumo. Los jévenes muestran una desconexidn casi total con el comercio tradicional
a pie de calle, redefiniendo el uso del centro urbano hacia el ocio puramente
gastronémico.
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Dinamica del Consumo

Para algunos participantes, ir de compras sigue siendo una actividad de ocio por la
que trabajan duramente para disfrutar de su capacidad de consumo. Sin embargo, la
compra fisica en el centro de la ciudad se realiza mayoritariamente por necesidad o
por la falta estructural de ciertos productos en la Isla.

El factor ocio

El reparto del gasto esta rigidamente fragmentado. Si el usuario joven busca ropa o
moda, declara de forma unanime que acude al centro comercial o a internet. El centro
urbano y sus calles peatonales quedan relegados casi en exclusiva a la gastronomia.

Valoracion de la ZCA

Existe una percepcién muy critica que define las calles peatonales como "muertas”. Se
verbaliza abiertamente que la implantacidn del centro comercial cerré y rompié el tejido
comercial organico de la ciudad, dejando tramos y zonas enteras (como en la calle
Primero de Mayo) completamente cerradas, lo que vuelve muy compleja su
dinamizacion. Los participantes sefalan que la ZCA es percibida como cara y que
actualmente la accesibilidad a los locales es baja porque hay muchos espacios
comerciales que estan cerrados.

Bloque B: Barreras, puntos de dolor y el impacto del entorno

El colapso de la movilidad: Parking y guaguas: Cambio de opinién con la zona verde.
Al igual que el perfil senior, los jévenes admiten un cambio de mentalidad drastico.
Aunque al principio veian mal la implantacién de la zona verde, hoy la consideran
completamente necesaria ante la imposibilidad absoluta de aparcar. El grupo juvenil
destaca que la falta de aparcamiento se agrava porque el transporte publico funciona
"fatal". Se califica el servicio de guaguas como deficiente e ineficiente, poniendo como
ejemplo zonas como Tefia, donde solo pasan tres guaguas en todo el dia (8:00,
mediodia y 17:00 horas), limitando por completo la libertad de movimiento.

El deterioro del entorno urbano por la falta de confort basico: Los jovenes sufren la
falta de mobiliario urbano elemental. Denuncian que no hay bancos para sentarse ni
papeleras suficientes. Al mismo tiempo, critican con dureza que las farolas no se
encienden por zonas completas durante la noche, restando atractivo a pasear durante
las ultimas horas del dia. Ademas, se penaliza que haya calles peatonales que
acumulan mas de un afio en obras, junto con una preocupante dejadez en las
infraestructuras (coches abandonados, restos de obras y piedras en zonas criticas
como la zona en la que paran los taxis del aeropuerto que perpetian su presencia
durante meses).

Bloque C: Competencia externa y digitalizacion

La brecha de precios y la falta de stock en la Isla generan una fuga de clientes hacia el
comercio electronico.

Brecha digital de precios: Los participantes del focus group denuncian diferencias
criticas (de hasta un 84% de ahorro) al comprar un mismo producto en presencial o
por internet. Los jovenes monitorizan y comparan precios de forma sistematica. Se
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exponen ejemplos contundentes: el mismo producto cuesta 4,85€ en internet frente a
los 30,00€ que se piden en la tienda fisica local. Ante esta asimetria, el consumidor
prefiere comprar online o incluso aprovechar los trayectos en barco (ej. Fred. Olsen)
para adquirir cosmética o cremas a un precio mas bajo que en Puerto del Rosario.

El "Efecto Encargo": Puerto del Rosario sufre una falta de variedad que obliga a los
jévenes a depender de Tenerife o Gran Canaria para acceder a marcas de gran
consumo como Primark o grandes superficies como Decathlon. Es habitual el habito
de "pedir cosas" a conocidos que viajan a las islas capitalinas.

Bloque D: Aspiraciones, identidad y propuestas de futuro

El publico joven no se conforma con el binomio "sol y playa". Demandan una ciudad
disyuntiva, sostenible y con espacios de socializacion propios.

El clamor por un mercado de kilbmetro cero: Una de las mayores aspiraciones del
grupo es la creacion de un mercado abierto todos los dias con productos de la isla de
kilbmetro cero. Critican que el mercado actual de los sabados es insuficiente, no cuida
al productor local y se ha convertido en un espacio con puestos que no venden
productos "tipicos" de la Isla, en la que los turistas no encuentran ni artesanias, ni vino
local, ni agricultores de la tierra. Los jovenes rechazan los modelos basados en
grandes superficies, con una gran presencia de Mercalaspalmas que ahogan al
pequeno productor local frente a los distribuidores de frutas y verduras.

Nichos de mercado no cubiertos y ocio juvenil: Los jovenes sienten que la ciudad se
"apaga" cuando ellos tienen tiempo libre. Los fines de semana no abre nada y por las
tardes todas las cafeterias estan cerradas, provocando una ausencia total de ambiente
o lugares para merendar. Aforan el modelo del antiguo quiosco publico que ofrecia
precios super accesibles frente a la privatizacién actual. Se solicita de manera urgente
un espacio de restauracion 100% libre de gluten (sin gluten), ya que actualmente se
ven obligados a desplazarse hasta Tefia solo para conseguir pan adecuado. Exigen al
alcalde la creacion de un espacio propio para la juventud, del cual carecen en la
actualidad. Identifican la falta de servicios esenciales del siglo XXI, como clinicas
veterinarias con urgencias 24 horas.

El informe del Focus Group 2 demuestra que para retener al consumidor joven, Puerto
del Rosario no debe competir en tiendas de ropa con internet o el centro comercial,
sino que debe competir en calidad de vida urbana, ofreciendo iluminacién, transporte,
tardeo gastronémico y espacios publicos de identidad local.

2.2.3. Focus Group 3y 4

A continuacién, se exponen los resultados obtenidos a través de las preguntas
realizadas a los turistas sobre la ZCA el 29 de abril de 2026, desarrolladas en el marco
del proyecto de analisis y dinamizacién comercial impulsado en el municipio. El
objetivo principal de este estudio ha sido conocer la percepcion de los visitantes sobre
la oferta comercial actual de Puerto del Rosario, identificando fortalezas, carencias y
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oportunidades de mejora que permitan avanzar hacia un modelo comercial mas
atractivo, competitivo y alineado con las demandas reales del turismo. A través de esta
investigacion se ha buscado obtener informacién directa sobre los habitos de visita y
consumo de los turistas, asi como detectar qué elementos valoran positivamente y qué
aspectos consideran necesarios para mejorar la experiencia comercial en la ciudad.

Para el desarrollo del presente estudio se disefidé un cuestionario estructurado dirigido
a turistas y visitantes. Las encuestas fueron realizadas de forma presencial a pie de
calle, permitiendo recoger opiniones directas sobre la experiencia comercial, la
percepciéon del entorno urbano y las necesidades detectadas por parte de los
visitantes. El cuestionario se elaboré en tres idiomas: espanol, inglés y aleman; con el
objetivo de facilitar la participacion de turistas internacionales y garantizar una mayor
accesibilidad durante el proceso de recogida de informacién. Las preguntas se
centraron principalmente en aspectos relacionados con la experiencia de visita a la
zona comercial, la valoracion de la oferta existente, el consumo realizado y la
identificacion de oportunidades de mejora.

En total se recopilaron 14 encuestas validas realizadas a turistas presentes en Puerto
del Rosario durante el periodo de trabajo de campo. La muestra estuvo compuesta por
visitantes de diferentes nacionalidades, género y edades, permitiendo obtener una
vision diversa sobre la percepcion de la ZCA y su atractivo comercial desde el punto
de vista turistico.

Aunque las encuestas fueron realizadas en tres idiomas distintos, el contenido y la
estructura del cuestionario fueron exactamente los mismos en todos los casos. Por
este motivo, los resultados han sido tratados y analizados de manera conjunta,
considerandose una unica muestra global. La diferenciacion por idioma se utilizd
Unicamente como herramienta para facilitar la participacion de visitantes
internacionales y mejorar la calidad de las respuestas obtenidas.

Inicialmente, el proyecto contemplaba la realizacion de dos focus groups dirigidos a
turistas nacionales e internacionales. Sin embargo, durante la planificacién del trabajo
de campo se detectd que este formato no resultaba practico ni realista para el perfil de
visitante presente en la zona. Al tratarse de turistas que se encuentran en la isla en
periodo vacacional, la participacién en sesiones grupales de larga duracién suponia
una baja predisposicion por parte de los participantes, incluso ofreciendo incentivos.
Ademas, se considerdé que no era adecuado trasladar a los visitantes una dinamica
excesivamente exigente en tiempo y dedicacion durante su estancia. Por este motivo,
se optd por sustituir los focus groups por encuestas presenciales realizadas a pie de
calle, permitiendo obtener informacion mas espontanea, natural y representativa sobre
la percepcion turistica de la Zona Comercial Abierta de Puerto del Rosario, contando
con el visto bueno del Ayuntamiento que autorizé esta modificacion.
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2.2.3.1. Seccion 1:Perfil de las personas encuestadas
Procedencia

Las encuestas realizadas reflejan una muestra compuesta principalmente por turistas
de origen europeo, incluyendo visitantes procedentes de paises de la Unién Europea,
Reino Unido, Suiza y Noruega, asi como turistas nacionales y algunos visitantes
extracomunitarios. La diversidad de procedencias permitid obtener una vision amplia
sobre la percepcion turistica de la ZCA de Puerto del Rosario desde diferentes perfiles
de visitante.

Procedencia

Reino Unido,
Suiza y Noruega
71%

Espafa
14,3%

Pais fuera de Europa
14,3%

Pais de la UE
64,3%

Conocer la nacionalidad del turista nos permite conocer el territorio fiscal de origen y si
figuras como la devolucién de IGIC a turistas pueden ser de su interés o no.

Edad

En cuanto al perfil de edad, se observa una presencia predominante de turistas
mayores de 55 afos, aunque también participaron visitantes de franjas mas
intermedias de edad. Este dato resulta relevante para comprender el tipo de
experiencia comercial y urbana mas demandada por el perfil turistico actualmente
presente en la ciudad.
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Edades

14
12

10
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55« 45 a 54 34a55 25a34 <25

Frecuencia de visita a Puerto del Rosario

Los resultados muestran una combinacién entre turistas que visitaban la ciudad por
primera vez y visitantes recurrentes que ya la conocian previamente. La presencia de
turistas repetidores resulta especialmente relevante, ya que aporta una vision
comparativa sobre la evolucion de la experiencia urbana y comercial del municipio.

Frecuencia de la visita

Tipo de visita

Visitante

recurrente
50%

Visitante primerizo
50%
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Visitante o no de la ZCA

Asimismo, la gran mayoria de las personas encuestadas afirmaron haber visitado la
ZCA durante su estancia, lo que permitié recoger opiniones directas y fundamentadas

Realizacion de la visita

No
71%

92,9%

2.2.3.2. Seccidén 2: Andlisis de la experiencia en la Zona Comercial Abierta
Principales actividades realizadas en la ZCA

Los resultados obtenidos muestran que la Zona Comercial Abierta de Puerto del
Rosario es utilizada por los turistas principalmente como espacio de paseo, ocio y
restauracién, ademas de como area de compras. Entre las actividades mas
mencionadas destacan pasear o hacer tiempo, comer o tomar algo y realizar compras
puntuales. Este comportamiento refleja que la experiencia comercial no se limita
exclusivamente al consumo, sino que la zona funciona también como espacio urbano
de estancia y disfrute durante la visita a la ciudad.

Aspecto Valoracioén visual %
Pasear por la zona O | 100%
Comer o tomarse algo () 36%
Compras [ ) 07%
Ver tiendas sin comprar 0%
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Asimismo, varias de las respuestas evidencian que muchos turistas recorren la zona
comercial atraidos por el ambiente general, el paseo peatonal y la posibilidad de
descubrir comercios y espacios locales de manera relajada.

Valoracion general de la experiencia

La valoraciéon general de la experiencia en la Zona Comercial Abierta fue
mayoritariamente positiva. El grueso de las personas encuestadas otorgd
puntuaciones medias-altas, destacando especialmente aspectos relacionados con el
ambiente urbano, la tranquilidad y determinados elementos paisajisticos y
arquitecténicos de la ciudad. Aunque las valoraciones reflejan una percepcién
favorable de la experiencia general, también se identifican oportunidades de mejora
vinculadas principalmente a la dinamizacién comercial, la variedad de la oferta y la
generacién de una experiencia mas activa y atractiva para el visitante.

e 0%
il 0%
it O 14.3%
Yok e G 50%
* % & & GEED 37.5%

Aspectos positivos destacados

Entre los elementos mejor valorados por los turistas aparecen de forma recurrente
aspectos como el ambiente de la zona, la atencion recibida en los comercios, el
paisaje urbano, la arquitectura, el arte presente en la ciudad y la amplitud de las zonas
peatonales. También se aprecia una valoracion positiva hacia la tranquilidad del
entorno y la posibilidad de recorrer la zona comercial de forma comoda y relajada.

Menciones destacadas

El ambiente / atmésfera La zona peatonal
4 menciones 2 menciones

El paisaje / vistas La arquitectura

3 menciones 2 menciones

Estos resultados indican que Puerto del Rosario cuenta con una base urbana y
ambiental bien percibida por los visitantes, sobre la que pueden desarrollarse futuras
estrategias de dinamizacion comercial y turistica.
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2.2.3.3. Seccidn 3: Necesidades detectadas y oportunidades de mejora

En relacion con la oferta deseada, los turistas muestran un interés significativo por
encontrar mas comercios locales y productos tipicos, asi como una oferta
gastrondmica mas atractiva y variada. Asimismo, varias respuestas apuntan hacia la
necesidad de incorporar una mayor presencia de experiencias complementarias
vinculadas al ocio, los eventos, la cultura y la dinamizacién del espacio publico.

Tiendas locales / productos tipicos Restauracion atractiva
11 menciones 7 menciones

Tiendas modernas Ocio y experiencias

5 menciones 3 menciones

Entre los factores que incentivarian una futura visita o revisita a la zona comercial
destacan especialmente la generacion de un ambiente mas activo y dinamico, la
mejora de la oferta comercial y gastronémica, la realizacion de eventos y una mayor
promocion e informacion dirigida al visitante.

Factores incentivantes

Mas ambiente en la calle

Mejor oferta gastronémica

Eventos

En conjunto, los resultados reflejan que la Zona Comercial Abierta posee elementos
urbanos y ambientales valorados positivamente por los turistas, aunque existe margen
de mejora para reforzar su atractivo comercial y consolidarla como un espacio de
referencia tanto para residentes como para visitantes.
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2.2.3.4. Conclusiones y recomendaciones

Los resultados obtenidos a través de las encuestas reflejan una percepcién
generalmente positiva de la ZCA de la capital por parte de los turistas participantes. La
mayoria de las personas encuestadas valoré favorablemente su experiencia en la
zona, destacando especialmente aspectos relacionados con el ambiente urbano, la
tranquilidad, el paisaje, las zonas peatonales y determinados elementos
arquitectonicos vy artisticos presentes en la ciudad.

Asimismo, el estudio evidencia que no funciona unicamente como espacio de compra,
sino también como lugar de paseo, estancia y disfrute durante la visita turistica. Este
aspecto resulta especialmente relevante a la hora de plantear futuras estrategias de
dinamizacion comercial y urbana. Por otro lado, las respuestas recogidas muestran
que existe margen de mejora en relacion con la variedad de la oferta comercial, la
presencia de comercios diferenciadores y la generacion de experiencias mas
dinamicas y atractivas para el visitante.

Oportunidades comerciales identificadas

Entre las principales oportunidades detectadas destaca el interés mostrado por los
turistas hacia los comercios locales, los productos tipicos y las experiencias vinculadas
a la identidad y autenticidad del destino. De forma recurrente, varias de las personas
encuestadas sefnalaron que no buscan encontrar en Puerto del Rosario el mismo tipo
de comercios, cadenas o experiencias presentes en sus paises de origen. Por el
contrario, manifestaron un interés claro por descubrir elementos propios de la cultura
local, entendiendo precisamente esta autenticidad como uno de los principales
atractivos del destino. En este sentido, las respuestas reflejan una demanda
significativa de restaurantes y cafeterias con gastronomia canaria, asi como tiendas
orientadas a productos locales, artesania, alimentacion tipica y articulos vinculados a
la identidad cultural de la isla.

Del mismo modo, la restauracién aparece como uno de los elementos con mayor
potencial de crecimiento y capacidad de atraccién, especialmente aquella orientada a
ofrecer experiencias gastrondmicas diferenciadas y de calidad. El estudio también
pone de manifiesto la importancia de reforzar la oferta complementaria vinculada al
ocio, la cultura, los eventos y la animacion urbana, entendiendo la Zona Comercial
Abierta como un espacio de experiencia integral y no exclusivamente comercial. En
conjunto, los resultados apuntan hacia un modelo de desarrollo comercial basado en la
combinacion de comercio local, restauracion, experiencia urbana y dinamizacién del
espacio publico.

Recomendaciones estratégicas para la ZCA
A partir de la informacion recopilada, se identifican varias lineas de actuacion que
podrian contribuir a reforzar el atractivo de la zona tanto para residentes como para los

visitantes.

Entre las principales recomendaciones destacan:
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“Impulsar la implantacion de comercios locales y productos diferenciadores
vinculados a la identidad del territorio."

"Favorecer una oferta gastronémica mas atractiva, variada y orientada a la
experiencia turistica.”

"Incrementar la dinamizacion del espacio publico mediante eventos, actividades
culturales y acciones de animacion urbana.”

"Potenciar la promociéon y comunicacion de la Zona Comercial Abierta como
espacio de ocio, paseo y experiencia."

"Continuar mejorando la experiencia urbana y peatonal, reforzando los elementos
ya valorados positivamente por los visitantes."

En términos generales, los resultados reflejan que Puerto del Rosario cuenta con una
base urbana y comercial con potencial de crecimiento, especialmente si se orientan
futuras actuaciones hacia la generacién de experiencias mas

2.3. Benchmarking y analisis de tendencias:

2.3.1. Benchmarking

Dentro del archipiélago, la actual coyuntura estratégica del sector retail se articula
mediante una decidida transicién hacia la digitalizaciéon del comercio de proximidad,
fundamentada en la explotacion inteligente de datos, el compromiso con la
sostenibilidad y una integracion organica con el flujo turistico y la puesta en valor del
producto local.

Este marco operativo se despliega a través de programas tractores como "Canarias,
destino comercial inteligente" y diversos planes de dinamizacion insular. Asimismo, la
accion coordinada de los Cabildos y de algunas Camaras de Comercio impulsa la
adopcion de modelos hibridos y herramientas de acompafiamiento técnico,
garantizando que el tejido empresarial gane en competitividad global sin comprometer
su arraigo territorial esencial.

Las directrices y convocatorias estratégicas analizadas sefialan formatos con un
elevado potencial de recorrido en el mercado canario: el comercio de proximidad
evolucionado, establecimientos con un fuerte componente experiencial vinculados a la
identidad del entorno, mercados tradicionales en proceso de maduracion digital y
negocios omnicanal que hibridan la presencia fisica con la captacion y venta en el
ecosistema online. En paralelo, se detectan nichos de oportunidad para servicios de
soporte especializado, tales como la consultoria en transformacion digital, la
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implementacién de sistemas como CRM y ERP y el asesoramiento estratégico en
marketing tecnoldgico para pymes.

Se observa, ademas, un creciente interés institucional por proyectos orientados a la
revitalizacion de zonas comerciales abiertas, mediante planes de intervencion
individualizada por establecimiento y estrategias de dinamizacion municipal. Esto
sugiere un espacio de mercado para servicios de "curacion" comercial, gestion de
experiencias de cliente y la reconfiguracion estratégica de escaparates y circuitos de
compra urbanos.

En el contexto especifico del archipiélago, estos modelos no se proyectan como una
réplica del retail continental, sino como soluciones adaptadas a la fragmentacion
insular, al peso especifico del pequefo comercio y a la necesidad imperativa de
capturar simultdneamente el gasto del residente y del visitante.

Tecnologias y tendencias clave

La prioridad tecnoldgica predominante se centra en la digitalizacion operativa aplicada
al negocio real, descartando la tecnologia como un fin en si mismo. Las lineas
maestras apuntan hacia el despliegue de infraestructuras wifi, analitica de datos,
inteligencia artificial y herramientas de gestion avanzada con ERP y CRM. Durante el
bienio 2024-2025, el Gobierno de Canarias ha priorizado la financiaciéon de
infraestructuras ligadas a la innovacion digital y la sostenibilidad, lo que evidencia que
la inversion tecnoldgica se valida unicamente cuando se traduce en una mejora
tangible de las ventas, la visibilidad de marca o el conocimiento profundo del cliente.

La omnicanalidad adquiere una relevancia critica, pues los programas de apoyo
buscan facultar al comercio local para competir con las grandes plataformas globales,
adaptandose a los nuevos habitos de consumo. A esta tendencia se suma la
implementacién de soluciones de IA destinadas a simplificar la relaciéon con la
administracion y agilizar los tramites de emprendimiento, reduciendo asi las barreras
de entrada para nuevas iniciativas empresariales. En sintesis, los vectores de
innovacién mas claros se definen por la automatizacion ligera, la analitica de
comportamiento, la presencia digital con enfoque operativo y el acompafamiento
tecnoldgico de bajo coste para el segmento pyme.

Sinergias regionales

La primera sinergia estratégica se establece con el turismo de experiencia. Bajo el
prisma de "destino inteligente", el comercio se integra como una pieza fundamental de
la oferta del destino, vinculada a la promocién cultural y la cohesion comunitaria. Esto
abre oportunidades para tiendas de producto local, formatos experienciales en
enclaves turisticos y modelos disefados para captar el flujo de gasto en circuitos
urbanos y mercados tradicionales.

La segunda sinergia pivota sobre la sostenibilidad y la economia circular. Las lineas de
subvencion incorporan criterios explicitos de responsabilidad medioambiental,
favoreciendo negocios que apuesten por un packaging responsable, una logistica
eficiente y una reduccion sistematica de la huella operativa.
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La tercera gran alianza se forja con el producto de kildmetro cero. Los planes insulares
subrayan la importancia del arraigo territorial, detectdndose un espacio preferente para
establecimientos que actuen como escaparate de la produccion canaria, desde el
sector agroalimentario y la artesania hasta productos amparados por denominaciones
de origen.

En Canarias, esta conexion es vital, ya que el comercio ejerce como un motor de
cohesion socioecondmica, especialmente en los municipios mas pequefios y en las
islas no capitalinas.

Implicaciones practicas

Desde la perspectiva de la inversién, las oportunidades mas soélidas se localizan en
proyectos que hibridan venta, experiencia y datos: establecimientos fisicos con
extensiéon digital, marketplaces de ambito local y servicios especializados en la
transformacién tecnolégica de terceros. Si el modelo de negocio presenta una alta
dependencia del territorio, resulta aconsejable alinearlo con las convocatorias
autondmicas que incentivan la modernizacion comercial.

Se observa, asimismo, una clara preferencia institucional por proyectos escalables
dentro de redes de establecimientos o zonas comerciales consolidadas, otorgando una
ventaja competitiva a los consorcios formados por asociaciones empresariales,
mercados y entidades municipales. En términos de ejecucién estratégica, el mensaje
para el sector es inequivoco: el futuro del comercio en Canarias pertenece a negocios
que logren ser mas digitales, medibles y sostenibles, manteniendo siempre una
conexion profunda con el valor diferencial de lo local.

2.3.2. Analisis de tendencias

El presente analisis estratégico para Puerto del Rosario propone un enfoque
pragmatico orientado a la reactivacion comercial mediante formatos ligeros,
experienciales y de proximidad. La propuesta se fundamenta en la integracion de la
analitica de datos con la identidad local y la movilidad peatonal, evitando soluciones
genéricas para asegurar un aterrizaje realista en el ecosistema insular.

2.3.2.1. Sostenibilidad y economia circular

Hay una tendencia general para consolidar a nivel mundial el comercio circular,
mediante modelos de reparacién, reventa y reduccion de residuos, transformando la
trazabilidad en una palanca operativa de eficiencia. En el mercado nacional, aunque la
adopcién es progresiva, el consumidor ya prioriza marcas que monetizan la
prolongacion de la vida util del producto en sectores como la moda, la electrénica y el
hogar, optimizando la logistica y los niveles de stock.

En el caso de Puerto del Rosario, el municipio presenta una ventaja competitiva en
servicios de reparacion y segunda vida debido a la combinacién de residentes fijos y
turismo de larga estancia. Ante la fragmentacion insular y los costes de importacién, el
mercado local demanda durabilidad. La estrategia debe centrarse en servicios de alto
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margen y baja complejidad logistica, evitando inventarios pesados y capturando la
sensibilidad creciente por el consumo responsable.

Dentro de este esquema cobran fuerza aquellas propuestas que permitan recuperar
para una segunda vida productos como articulos deportivos, moda y movilidad urbana.
Su valor diferencial reside en la garantia y conveniencia, ofreciendo una alternativa
competitiva frente a la compra de productos nuevos importados gracias al ahorro
logistico y la disponibilidad inmediata.

2.3.2.2. Venta fisica acompanada de experiencia digital

El punto de venta fisico evoluciona hacia el concepto de showroom y generador de
contenido social. Los modelos de éxito hibridan la experiencia presencial con capas
digitales (reservas, fidelizacién basada en datos y personalizacion), logrando una
mayor conexién emocional con el cliente. Esta tendencia es especialmente visible en
productos de: Alimentacion especializada, cosmética de autor y la hosteleria con
conceptos innovadores.

El comercio en Puerto del Rosario puede apostar por experiencias intensas que
utilicen herramientas digitales sencillas como catalogos online y geolocalizacién de
stock. El reto consiste en no replicar formatos de grandes metropolis que exigen
traficos masivos, sino vincular la experiencia a la vida urbana cotidiana y al producto
local para asegurar un ticket medio sostenible dentro de un entorno de escala
intermedia.

En este contexto, el negocio de alimentacion evoluciona y ofrece de manera regular
experiencias Unicas, donde se ofrece la posibilidad de adquirir productos que de
manera ordinaria no estan disponibles. El modelo de negocio incluye un calendario de
microeventos, de tal manera que se transforma la compra en un acto cultural y
turistico. La rotacion constante de expositores asegura la recurrencia del flujo
peatonal, posicionando el negocio como un destino de referencia para residentes y
visitantes que buscan productos auténticos.

2.3.2.3. Productos de proximidad o Km 0

El producto local se redefine como un atributo de calidad y trazabilidad. El éxito del Km
0 actual reside en su capacidad para combinar el relato de origen con un packaging
sofisticado y una distribucién omnicanal. Los conceptos con mayor tasa de conversion
son aquellos que logran hibridar la artesania y el regalo premium con el turismo
gastronémico de alta gama aprovechando que el puerto recibe cruceros de manera
habitual desde el mes de septiembre hasta el mes de mayo.

La capital insular actua como el escaparate natural de la isla. El valor del Km 0 se
incrementa al conectar con la identidad majorera y la demanda de productos
auténticos y transportables. No obstante, es imperativo superar la estacionalidad
mediante una curacion de oferta rigurosa que garantice la exclusividad, apoyandose
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en el discurso de sostenibilidad y en la trazabilidad que exige el consumidor
contemporaneo.

En este contexto se propone la implantacién de un comercio orientado en la zona de
pasos de cruceristas, centrada en alimentos no perecederos, cosmética local y
artesania funcional. EI modelo esta disefiado para capturar el gasto turistico mediante
lotes de regalo. Su ventaja competitiva es que la tienda prepara lotes de productos,
para que el cliente no tenga que pensar en ello. El establecimiento selecciona y
ordena bien los productos, que tendran una buena salida, los agrupa en pack o cestas
y los presenta con un relato claro de origen, utilidad y regalo. Todo esto hace que el
proceso de compra para el turista sea mas facil.
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3. DIAGNOSTICO DEL MIX COMERCIAL ACTUAL

Basado en el exhaustivo informe de auditoria territorial, las encuestas de demanda
cuantitativas y dinamicas de los focus groups, se detalla el diagndstico del Mix
comercial actual de la zona comercial abierta (ZCA) de Puerto del Rosario:

El analisis territorial de la zona comercial abierta revela una paradoja estructural
critica: el entorno cuenta con un trafico peatonal masivo, recurrente y con un poder
adquisitivo funcional plenamente consolidado; no obstante, el tejido empresarial actual
proyecta una oferta comercial excesivamente mondétona, analdgica y desconectada de
las nuevas exigencias y expectativas de los consumidores actuales.

La dinamica urbana se encuentra rigidamente fragmentada en distintos ecosistemas
—de paseo, administrativo y residencial— que funcionan como destinos individuales y
aislados entre si. Esta falta de sinergias territoriales provoca que el usuario abandone
el espacio publico inmediatamente después de satisfacer su necesidad puntual, lo que
deriva en una fuga de gasto anual hacia el e-commerce y otras islas que supera los
2,5 millones de euros, una cifra que el comercio local no logra retener ni capitalizar
plenamente.

La estimacion técnica de esta fuga de capital se fundamenta rigurosamente en el
analisis de los datos cuantitativos y las variables de comportamiento de mercado
detalladas en la investigacién. El estudio correlaciona tres métricas criticas obtenidas
mediante las auditorias y encuestas presenciales realizadas en el municipio:

e Ratio de fuga activa: En la fase de diagndstico de areas de mejora, un 16,3%
de los usuarios manifiesta de forma explicita su preferencia por el canal digital
o el desplazamiento a otras islas/municipios ante la falta de atractivo de la
oferta actual de la zona comercial abierta.

e Frecuencia de consumo recurrente: El 67,9% de los visitantes habituales
afirma acudir al centro con una periodicidad semanal sostenida, lo que incluye
tanto el trafico diario como el de alta rotacion (2 a 3 veces por semana).

e Ticket medio ponderado: Segun los habitos de gasto analizados, la franja
predominante por persona y visita se ubica en el intervalo de 21€ a 50€,
estableciéndose para el calculo de este modelo un gasto medio de 35€ por
desplazamiento.

Al proyectar el volumen de clientes que desvia su gasto (16,3%) sobre la elevada tasa
de recurrencia de la poblacién local (67,9% semanal) y el ticket medio estimado que el
comercio de proximidad deja de capturar (35€), el informe concluye matematicamente
que la pérdida de gasto hacia el e-commerce y otras islas supera los 2,5 millones de
euros al afno.
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3.1. Fortalezas y debilidades

v FORTALEZAS DEL MIX COMERCIAL X DEBILIDADES DEL TEJIDO

COMERCIAL
v/ Alta densidad de flujo peatonal y

perfil joven: el 67,9% de los visitantes X Desconexion temporal y “apag()n"

mantiene una recurrencia semanal en
la ZCA, consolidando un trafico
estable. Este dinamismo se ve
reforzado por un perfil demografico
marcadamente joven, donde el 60,2%
de los usuarios pertenece al segmento
de 18 a 25 anos, asegurando un
mercado con un extenso ciclo de vida
si la oferta logra converger con sus
habitos de consumo.

Infraestructura y  conservacion
urbana optimas: La "limpieza y el
mantenimiento” es el atributo mejor
valorado por los encuestados (3,31/5),
seguido de la aceptacion general de los
"horarios comerciales" (3,30/5) y la
amplitud de los corredores peatonales.

v Anclas histdéricas con alta traccion

digital: El eje Leon y Castillo - Virgen
de la Pefa cuenta con locomotoras de
restauracion de gran arraigo que
acumulan miles de interacciones en
plataformas de resefias con mas de
2.500 opiniones.

v Polo de atraccion diurno estable: El

eje administrativo de la calle Primero
de Mayo concentra de lunes a viernes
un flujo masivo e ininterrumpido de
trabajadores publicos, profesionales
juridicos y ciudadanos vinculados a las
sedes institucionales (Cabildo,
Ayuntamiento, Juzgados).
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en fin de semana: El mix comercial
depende 100% del horario diurno
institucional. A partir de las 18:00
horas, y de manera critica los
domingos, la ciudad experimenta un
vacio urbano total con locales vy
restauracion cerrados.

Saturacion de la movilidad y fuga de
consumo: la elevada presién vehicular
ejercida por los trabajadores publicos
(quienes monopolizan el
estacionamiento de 7:00 a 15:00 horas)
imposibilita la rotacién de plazas para
la estancia corta. Esta friccion en el
acceso deriva en una pérdida directa
de usuarios, quienes optan por el
aparcamiento gratuito del centro
comercial cerrado o desvian su gasto
de forma definitiva hacia el canal
digital.

X Severa brecha de precios y variedad

frente al canal online: los usuarios
reportan diferencias de precios de
entre 30€ y 70€ (e incluso ahorros
monitorizados del 84%) en canales
digitales frente a la tienda fisica local
por los mismos articulos. La "Variedad
de tiendas" registra la peor nota del
estudio (2,55/5) debido a la falta de
stock y surtido.

Rigidez en la postventa y politicas
de devolucién: se observa una
persistencia de normativas
tradicionales que imponen el uso de
vales frente al reembolso en metalico,
generando una friccion inmediata con
el consumidor moderno, habituado a la
flexibilidad y garantias que ofrecen las
grandes franquicias y las plataformas
de venta digital.
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3.2. Ventanas de oportunidad y saturacion de la oferta

v VENTANAS DE OPORTUNIDAD X SATURACION DE LA OFERTA

v/ Carencia de espacios de "media X Sobreoferta de formatos idénticos

estancia” en el eje administrativo: se
detecta un vacio funcional absoluto en
la calle Primero de Mayo de
establecimientos preparados para el
trabajo informal (work-cafés),
conceptos estéticos de brunch, o
enclaves de afterwork  urbano
(cocteleria, cervezas artesanales vy
picoteo selecto) capaces de capitalizar
y dinamizar el flujo de profesionales en
franja vespertina.

v Obrador de autor inclusivo y

saludable (Alimentaciéon
Especializada): Tras el traspaso de
uno de los locales de referencia en la
ciudad, el centro carece de opciones
reales para clientes celiacos,
intolerantes a la lactosa (30% de la
poblacién del Archipiélago) o reposteria
baja en azucares refinados con masa
madre. Un nicho que engloba un
mercado potencial superior a los 2.500
residentes militantes.

Restauracion rapida de calidad
(Fast-Casual): se identifica un vacio
en el mercado de férmulas premium
que garanticen agilidad y salud (barras
de ensaladas personalizadas, poke
bowls o sandwiches de autor). Este
modelo atenderia la demanda del
personal administrativo y de banca
que, sin jornada continua, requiere
optimizar su tiempo de almuerzo con
un ticket moderado sin renunciar a la
calidad.

v Ausencia de locomotoras tractoras

de gran consumo: El 69,2% de los
encuestados reclama de forma madura
la atraccion activa de grandes
franquicias de acceso masivo,
lideradas por Primark (42 menciones),
Zara (13 menciones) y Decathlon (10
menciones) como los principales
dinamizadores para retener la fuga de
gasto insular.
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en restauracion: No faltan bares en el
centro, sino variedad funcional. Hay
una aglomeracion  continua de
cafeterias  tradicionales enfocadas
exclusivamente al "consumo funcional,
rapido y diurno" de mananas, lo que
sobresatura la franja matutina y deja
desierta la tarde y la noche de
conceptos de autor o gastronémicos.

Guerra de precios en salud y
belleza: Calles principales y
secundarias registran decenas de
salones de peluqueria y centros de
estética tradicionales que compiten de
manera agresiva por la misma
demanda de proximidad, canibalizando
sus margenes por falta de hibridacién o
ultra-especializacién técnica.

La pinza comercial del retail
genérico: El pequeio comercio textil
independiente comete el error de
vender un producto similar al de las
grandes cadenas econdémicas pero a
un precio mayor, quedando anulado
por el efecto de aglomeracion del
centro comercial Las Rotondas y los
gigantes digitales.
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Carencia de servicios en los polos
residenciales (Las Granadas y El
Charco):

e Las Granadas (Segmento de renta
maxima: se identifica un vacio
estructural de servicios premium.
Existe una demanda latente de
alimentacién organica y
delicatessen (formato Ecomarket de
suscripcion), centros deportivos tipo
boutique (Pilates con maquinas y
Yoga) y servicios veterinarios de
alta especializacion.

e EI Charco (Nucleo de renta
moderada y alta densidad
infantil): se observa una carencia
critica de centros de ocio familiar y
salas de cumpleafios de proximidad
que operen bajo criterios de
flexibilidad (permitiendo la entrada
de reposteria externa y eliminando
fricciones por "tasas ocultas"). Esta
ausencia obliga al desplazamiento
sistematico en vehiculo privado
hacia Fabelo o las zonas
industriales. Asimismo, se detecta
un vacio funcional en servicios de
estética de manos y manicura de
cercania para el residente del
barrio.
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Mayo
(Administrativo)

en el consumo
rapido matutino:
Los negocios se

establecimientos
como work-cafés,
brunch y locales

Ecosistema Estado de la Concepto de Atributo

Urbano Oferta Actual Negocio a Diferencial
Introducir Exigido

Eje Primero de Saturacion critica Ausencia de El establecimiento

debera contar con
excelente conexion
Wi-Fi y enchufes

(Sur Residencial)

oferta
complementaria.

suscripcion y
conveniencia

orientan a orientados al accesibles. En
despachar periodo después algunos casos se
volumen durante el | de trabajo debera completar
desayuno, (afterwork) y que con cocteleria de
sufriendo un vacio | incluya una oferta | autor y musica de
funcional y el de calidad ambiente.
apagon de flujos (Gourmet).
peatonales al
llegar la tarde.

Las Granadas Vacio total de - Ecomarket de Local de alta

estética, plazas de
aparcamiento

descuento duro.

especializada
basada en el
producto de
kildbmetro cero.

- Salones de
estética orientados
al cuidado de
ufas.

saludable. cémodas.
- Centros Modelos de
deportivos tipo suscripcion
boutique (Pilates y | mensual.
Yoga).
- Servicios de
veterinaria de alta
especializacion.
El Charco (Este Sujecion - Centros de ocio Maxima
Residencial) estructural a familiar con gestiéon | conveniencia
operadores flexible. peatonal.
externos de - Alimentacion Politicas de

gestion flexible.
Una estructura de
precios alineada
con el perfil de
renta del barrio.

Centro peatonal
abierto (Retail)

Oferta comercial
textil mondétona y
persistencia de
politicas de cambio
rigidas que
generan una
marcada friccion
en la experiencia
de postventa.

Modelos de
showroom hibridos
con stock digital o
la captacion
estratégica de
franquicias
tractoras
(locomotoras
comerciales).

Diferenciacion
estratégica basada
en una politica de
devolucioén de las
prendas sin
preguntas.
Apuesta por
marcas sostenibles
Mayor oferta de
tallaje inclusivo.
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4. PERFILES DE CONSUMIDORES Y DEMANDA NO
SATISFECHA

A partir de la triangulaciéon de los datos cuantitativos de las encuestas y el analisis
tematico de los focus groups, se han estructurado los perfiles de los tres principales
segmentos de consumidores de Puerto del Rosario, detallando sus habitos y sus
demandas especificas no cubiertas en la zona comercial abierta:

4.1. Segmento 1: Generacion Z y Millennials

Perfil sociodemografico: Representa el grupo mas asiduo y el verdadero motor del
trafico peatonal de la ZCA, acumulando el 60,2% de los visitantes en la franja de 18 a
25 afos, y un 23,5% en la de 26 a 40 afos.

Habitos de consumo: Muestran una desconexion casi total con el comercio minorista
tradicional a pie de calle. Tienen un comportamiento rigidamente fragmentado: si
buscan moda o tecnologia compran de forma masiva en internet o en el centro
comercial cerrado, relegando el centro de la ciudad y sus calles peatonales casi en
exclusiva al ocio gastronomico y social.

Necesidades no cubiertas:

e Espacios de "tardeo" y restauracion extendida: Denuncian que las
cafeterias cierran por las tardes y los fines de semana, dejandolos sin lugares
para merendar o socializar en su tiempo libre.

e Ocio juvenil alternativo e interactivo: Demandan experiencias grupales que
no impliquen Unicamente bares o discotecas, como salas de escape rooms
tematicos o zonas hibridadas de juegos de mesa.

e Precios competitivos y stock inmediato: Monitorizan los precios digitalmente
y sufren una brecha de stock severa en la isla, lo que los obliga a depender de
envios online o del "efecto encargo" a conocidos que viajan a Lanzarote, Gran
Canaria o Tenerife.

4.2. Segmento 2: Perfil familiar y senior

Perfil sociodemografico: Familias medianas y el grueso poblacional residencial de la
capital (concentrado entre los 30 y 54 afios segun la pirdmide censal). Tienen un poder
adquisitivo funcional con un ticket medio predominante de 21€ a 50€ por visita.

Habitos de consumo: Su rutina de compra en la ZCA se ha desplazado hacia un
modelo fragmentado de pura necesidad y conveniencia quincenal o semanal
(alimentacion basica y farmacia). Para ellos, ir de tiendas por el centro ha dejado de
ser una actividad recreativa, debido a las barreras del entorno.
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Necesidades no cubiertas:

Flexibilidad operativa en conciliaciéon y ocio infantil: Demandan zonas de
juego infantil cubiertas y ludotecas seguras y climatizadas para los meses de
verano. Quieren flexibilidad en las politicas de los locales (como poder elegir la
tarta en los cumpleanos) y la eliminacién de "tasas ocultas" como la compra
obligatoria de calcetines.

Rotacion de aparcamiento y confort urbano: Sufren de forma critica el
colapso de parking matutino provocado por los trabajadores publicos.
Demandan unanimemente la implantacion de zonas de estacionamiento
regulado (azul/verde), asi como infraestructuras basicas de confort: sombra
verde frente al sol, iluminacién nocturna para pasear seguros y mobiliario como
bancos o papeleras.

Alimentacién saludable, inclusiva y de alta gama: Tras el cierre de locales
de referencia, exigen la presencia en el centro de obradores artesanales con
productos 100% libres de gluten, opciones sin lactosa y reposteria baja en
azucar. El cliente con intolerancias es un perfil militante dispuesto a pagar mas
si se garantiza la no contaminacién cruzada.

4.3. Segmento 3: El visitante flotante

Perfil sociodemografico: Segmento compuesto por los miles de trabajadores diarios
que se desplazan al eje administrativo del centro (funcionarios, banca, juzgados) y, de
forma estacional, por los turistas europeos (principalmente mayores de 55 afios) y
cruceristas que transitan el frente portuario.

Habitos de Consumo: Los trabajadores del centro operan bajo la légica de la rapidez,
la predictibilidad y el déficit de tiempo. Los turistas, por su parte, recorren la ZCA
atraidos por la atmésfera, el arte urbano y las zonas peatonales de forma relajada,
buscando elementos identitarios.

Necesidades no cubiertas:

Modelos hibridos de conveniencia laboral (Work-cafés): Los profesionales
del centro carecen de espacios preparados para reuniones informales,
teletrabajo flexible o cafeterias de media estancia con Wi-Fi y enchufes.

Restauracion rapida de calidad (Fast-casual): Demanda insatisfecha de
opciones para el almuerzo diario que combinen la velocidad de una cadena
rapida con la salud de un restaurante (barras de ensaladas premium, pokes o
sandwiches de autor) para empleados que no tienen jornada continua.

Autenticidad, identidad local y regalo premium (Turistas): Los turistas
declaran explicitamente que no buscan en Puerto del Rosario las mismas
franquicias o productos que ya tienen en sus paises de origen. Demandan
tiendas de artesania funcional, alimentos tipicos de la isla (Km 0) y
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restaurantes de gastronomia canaria con politicas de precios transparentes
que no parezcan "trampas para extranjeros".
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ANEXO |

Encuesta para la detecciéon de oportunidades comerciales en Puerto del Rosario

Publico objetivo: Personas que viven en Puerto del Rosario (46.150 personas) y
personas que acuden a trabajar a la capital insular desde otros puntos cercanos a
84.000 residentes en otros municipios de Fuerteventura.

Bloque 1: Analisis de la oferta comercial existente

1. ¢(Con qué frecuencia realiza compras o consume servicios en el centro de
Puerto del Rosario?

A diario

Varias veces a la semana
Una vez a la semana
Una vez al mes

Menos de una vez al mes

2. ;Qué es lo que mas le gusta de la Zona Comercial de Puerto del Rosario?

La variedad de tiendas de ropa.

La oferta de restauracioén tradicional.

La cercania/trato personal.

Puedo comprar lo que quiero al momento, sin esperas.
Otros... como:

3. ¢ Qué es lo que menos le gusta de la Zona Comercial de Puerto del Rosario?

Falta de aparcamiento.

Horarios poco flexibles.

Oferta poco atractiva/monoétona.

No encuentro los productos que me gustan.
Compro online/en otro municipio.

4. ;Qué tipo de establecimiento o servicio echa mas en falta en la actualidad en
el centro de la ciudad? Respuesta con opcion multiples:

Tiendas especializadas (ej. decoracion, hobby),
Ocio/Entretenimiento nocturno,

Hosteleria con concepto innovador (ej. brunch, cocina internacional),
Servicios profesionales (coworking, consultoria),

Oftros... como:
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Bloque 2: Propuesta de negocios con potencialidad

5. ;Estaria dispuesto/a a pagar un poco mas por productos o servicios que
ofrezcan una experiencia asociada (como talleres, catas o demostraciones)?

Si, muy dispuesto.
Dispuesto.

Me resulta indiferente.
Poco dispuesto.

No, no me interesa.

6. Indique su nivel de interés en la apertura de tiendas muy especializadas
(aunque sean mas caras) en productos que hoy no se encuentran en la Isla.

Nada interesado.
Poco interesado.
Algo interesado.

Interesado.

Muy interesado.

7. ¢Considera que hay suficiente oferta de ocio para familias y nifios/jovenes en
el centro? En caso de haber mas, ¢ la utilizaria?

Si, la actual es suficiente.

No, la usaria frecuentemente.
No, la usaria ocasionalmente.
No, no me interesa.

8. Si fuera un emprendedor o auténomo, ¢ Utilizaria un espacio de trabajo
compartido (coworking) si estuviese bien ubicado en el centro de la ciudad?

Si, lo necesito.

Solo de forma ocasional.

No, prefiero trabajar desde casa.

No soy emprendedor ni quiero iniciar una actividad.

Bloque 3: Demografia

9. ¢En qué franja de edad se encuentra:

De 18 a 25 anos
De 26 a 35 afos
De 36 a 50 anos
De 50 a 65 anos
Mayor de 65 afios.
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10. ¢, Cual es su municipio de residencia?

Puerto del Rosario

La Oliva

Pajara

Tuineje

Antigua

Betancuria

No vivo en Fuerteventura

11. Si tuviese una idea de negocio viable, ;Estaria interesado en recibir
informacion sobre los locales comerciales que estan disponibles y qué ayudas
hay al emprendimiento?

e Si, quiero que me tengan informado en mi correo electrénico:
e No, no tengo interés.
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ANEXO Il

Guioén del Focus Group: "Sentir la Zona Comercial Abierta de Puerto del
Rosario"

Introduccion

Bienvenida: Agradecimiento y explicacion de la importancia de su opinién para
el desarrollo de la ciudad.

Reglas de juego: No hay respuestas correctas o incorrectas; buscamos
sinceridad y respeto por los turnos de palabra.

Presentacion: "Diganos su nombre, cuanto tiempo lleva viviendo en la capital
y qué es lo primero que le viene a la mente cuando piensa en 'ir de compras al
centro™.

Bloque A: Habitos y experiencia de compra

La rutina: ";En qué momentos de la semana suelen acudir a la Zona
Comercial Abierta? ¢ Es por necesidad, por ocio o por ambos?".

Atributos de valor: "Si tuvieran que describir su experiencia de compra
ideal, ;qué elementos no podrian faltar? (Atencién, ambiente, facilidad de
acceso, etc.)".

Comparativa: "Sin mencionar nombres especificos de centros comerciales,
¢qué encuentran en el centro que no encuentran en otros lugares, y
viceversa?".

Bloque B: Barreras y puntos de dolor

El trayecto: "Hablemos del proceso antes de entrar a la tienda. ¢ Cémo es su
experiencia llegando y moviéndose por la ZCA?". (Aqui exploramos
accesibilidad y aparcamiento).

Zona verde, zona azul

La oferta: ";Sienten que las tiendas actuales cubren sus necesidades reales o
hay productos/servicios que 'les obligan' a salir de Puerto del Rosario o
comprar online?".

El entorno: "; Como influyen elementos como la sombra, el mobiliario urbano o
la limpieza en su decision de quedarse mas tiempo paseando?".
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Bloque C: Aspiraciones y futuro

e Técnica proyectiva: "Si su primo fuese el alcalde de Puerto del Rosario
pudieran cambiar tres cosas de la calle Primero de Mayo o Leon y Castillo y
sus alrededores para que fuera el lugar perfecto, ¢ cuales serian?".

e Identidad local: ";Qué tipo de negocios o actividades (culturales,
gastronémicas) creen que le darian a Puerto del Rosario una identidad unica
que la diferenciara de cualquier otra zona comercial?".

e Digitalizacion: ";Les gustaria poder interactuar con el comercio local a través
de una plataforma comun o prefieren mantener la experiencia puramente
analégica?".

"A menudo se dice que el comercio local ofrece un servicio mas personal, pero a
veces eso se refleja en el precio. Con el coste de vida actual en la isla, ¢Sienten que la
oferta de las tiendas del centro de Puerto del Rosario se ajusta a lo que ustedes estan
dispuestos a pagar, o sienten que el centro se esta volviendo un lugar reservado solo
para compras especiales o para turistas?"

Cierre y Conclusiones

e Resumen: El moderador resume los puntos clave escuchados. " Sienten que
esto refleja lo que hemos hablado hoy?".

e Ultima reflexién: ";Hay algo importante sobre el comercio del centro que no
hayamos mencionado y que les gustaria afadir?".
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ANEXO Ill - PACK DE OPORTUNIDADES
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