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na dicho comiin entre
empresarios, sostiene que
los tres puntos fundamen-

tales para asegurar el éxito de un
negocio son, en orden de impor-
tancia, su ubicacion, su ubicacion
y su ubicacion. De hecho, dada
la importancia que tiene la ubi-
cacion, hay companias que pue-
den ser contratadas para tratar de
determinar la que consideran que
es la ubicacion ideal para echar a
andar un negocio especifico. Para
hacer esta determinacion hacen
estudios de mercado, levantan
encuestas y estudian qué sectores
de la poblacion visitan cada sitio
potencial para ubicar el negocio.
Sin embargo, aun después de to-
dos estos estudios y a pesar de
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De fluidos y tiendas...

tener amplia experiencia, no es
facil decidir cudl serd una buena
ubicacion para un negocio, y un
error en esta decision puede sig-
nificar la quiebra.

Mi interés en este problema sur-
gid de observar que los negocios
de ciertos giros tienden a agru-
parse, incluso, a veces se ubican
literalmente uno junto otro en
una misma calle. Sin embargo,
hay negocios de otros giros que
tienden a distribuirse mas unifor-
memente en la ciudad. Por ejem-
plo, las joyerias tipicamente se
agregan unas con otras. Si bien
es cierto que a veces uno encuen-
tra una joyeria aislada, la mayo-
ria de las veces se vera que donde
hay una joyeria medianamente
exitosa, hay en las cercanias va-
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rias joyerias mas, a las que gene-
ralmente también les va bastante
bien. Lo mismo pasa con los dis-
tribuidores de autos, las tiendas
de pisos, las galerias de arte, las
tiendas de vestidos de novia, la
fayuca, las tiendas de muebles,
etc. Pero, insisto, hay giros para
los cuales ocurre exactamente lo
opuesto: por ejemplo las panade-
rias, las carnicerias, las tiendas
de abarrotes, las peluquerias, las
tortillerias, etc. De nuevo, siem-
pre hay excepciones, pero en ge-
neral uno no encuentra dos o tres
panaderias, digamos, en la mis-
ma cuadra. ;jPorqué pasa esto? Si
uno lo piensa ingenuamente, re-
sulta sorprendente que haya giros
que no les perjudique agregarse,
ya que pareceria que la cercania

con otro negocio del mismo giro
los obliga a competir en precios
y, por lo tanto, a tener menores
ganancias. Pero, de hecho, a los
giros que tienden a agregarse, no
solo no les perjudica estar cerca
de sus competidores, incluso les
es benéfico. Al mismo tiempo,
para giros como las panaderias,
la cercania con sus competidores
efectivamente les perjudica.

Curiosamente, en la fisica uno
puede hallar un fendbmeno vaga-
mente parecido: los fluidos estan
formados por moléculas que in-
teraccionan unas con otras, éstas
vendrian a jugar el papel de las
tiendas. Ahora bien, dependien-
do de las condiciones de den-
sidad y temperatura, un fluido
puede pasar de una fase gaseosa,

donde las moléculas estan sepa-
radas y ocupan uniformemente el
recipiente que las contiene, a una
fase condensada, donde las molé-
culas tienden a agregarse, mas o
menos como pasa con las tiendas.
De hecho, el entendimiento de las
transiciones de fase es uno de los
grandes éxitos de la fisica esta-
distica, que es la rama de la fisica
que estudia el comporamiento de
sistemas macroscopicos a partir
de modelos microscopicos, utili-
zando métodos estadisticos. Se
sabe que las transiciones pueden
ocurrir de manera continua, pa-
sando por un punto critico que
es una estado muy peculiar del
sistema, o de manera discontinua
(como cuando el agua hierve). Se
sabe también que, bajo ciertas
condiciones, dos fases distintas
del mismo material (gas y liqui-
do) pueden coexistir en equili-
brio. Se entienden los efectos de
costrefiir al sistema para que to-
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das las moléculas estén sobre un
plano o sobre una linea; se sabe
como inducir la transicion cuan-
do ésta no ocurre espontanea-
mente (asi es como hacen llover)
y como retrasarla para que no su-
ceda aun cuando las condiciones
estan dadas.

De manera que, si se pudieran en-
tender las distintas distribuciones
de negocios como las fases de un
fluido, se podrian también apli-
car las herramientas que ya han
sido desarrolladas en la fisica
para decidir la ubicacion Optima
de un negocio, y, dada una ubica-
cidn, estimar la probabilidad de
éxito de un negocio.

Pero mas alla del hecho de que
hay similitudes entre la transi-
ciones de fase y la distribucion
de las ubicaciones de los nego-
cios, ¢realmente serd posible
entender las diferencias entre
las distribuciones de tiendas de
distintos giros en términos de las
transiciones de fase? De ser asi,
(como interaccionan entre si las
tiendas?, y, ;qué vendria a jugar
el papel de la temperatura para el

caso de las tiendas?

En términos generales, se pue-
de suponer que los vendedores
deciden la ubicacion de su tien-
da y el precio al que ofrecen su
producto; y, también de manera
muy general, podemos suponer
que toman esas decisiones bus-
cando maximizar sus ingresos.
Entonces, por ejemplo, si un ven-
dedor decide reubicar su negocio
para incrementar sus ingresos,
este incremento frecuentemente
se traduce en una disminucion
de los ingresos de otro negocio
del mismo giro. Este otro comer-
ciante puede responder reducien-
do los precios de su producto, o
reubicarse él también, con la es-
peranza de incrementar el niime-
ro de sus clientes, quitandoselos
a la competencia. Esta serie de
acciones, cambios de ubicacion y
ajuste de precios, termina cuan-
do se llega a una situacion en
que ninguno de los comerciantes
pueda incrementar sus ganancias
realizando una accién unilateral-
mente, es decir, cuando llegan a
una situacion de equilibrio.

Aqui cabe hacer notar que las ga-
nancias que se obtienen en equi-
librio no son las ganancias méas
altas que podrian obtener estos
comerciantes, son las mas altas
que pueden obtener sin ponerse
de acuerdo, es decir, sin cooperar
el uno con el otro. Tedricamen-
te, esta situacion de equilibrio es
conveniente para los consumi-
dores ya que la alternativa serfa
que se pusieran de acuerdo los
comerciantes, y, dado que lo que
quieren es maximizar sus ga-
nancias, todos suban los precios
uniformemente. Estos acuerdos
entre comerciantes, que técni-
camente se llaman carteles, no
son estables y los participantes
del cartel tienen incentivos para
hacer trampa. Por ejemplo, si
uno de los comerciantes coludi-
dos baja un poco sus precios a
escondidas, puede robarse a la
mayoria de los consumidores, in-
crementando sus ganancias a ex-
pensas del resto de los miembros
del cartel.

Para completar esta descripcion
basica, falta saber cual es el

comportamiento de los consu-
midores. De hecho, como hemos
supuesto que el comportamiento
de los vendedores es siempre el
mismo: tomar las acciones que
maximicen sus ganancias, las di-
ferencias entre las distribuciones
de equilibrio entre negocios de
distintos giros va a depender Gni-
camente de los distintos compor-
tamientos de los consumidores al
comprar mercancias de un giro o
de otro. Por ejemplo, suponiendo
que no hay gran diferencia entre
pollos, un consumidor normal-
mente preferird comprar el pollo
que le cueste méas barato, inclu-
yendo el costo de transporte. Por
tanto, si hubiera dos pollerias una
junto a la otra, los consumidores
comprarian exclusivamente en
aquélla que ofreciera el precio
mas bajo. Si las pollerias entra-
ran en una guerra de precios sus
ganancias se desplomarian, por
lo que les conviene mas reubicar-
se, es decir, jsepararse! En cam-
bio, si alguien va a buscar un ves-
tido de novia, no necesariamente
compra el mas barato, esto sua-

viza la competencia en los pre-
cios entre las distintas tiendas,
permitiendo que varias se ubi-
quen en los sitios mas céntricos
de la ciudad, lo cual hace que esa
agregacion de tiendas de vestidos
de novias sea mas atractivo para
los clientes que buscan variedad.
Asi pues, desde esta perspectiva,
las tiendas interaccionan unas
con otras, se atraen o se repelen
como las moléculas de un fluido,
dependiendo del comportamien-
to de sus consumidores.

El anilisis hasta ahora parece
ser satisfactorio, pero solo se han
podido hacer calculos explici-
tos para el caso de dos tiendas.
(Qué pasa cuando hay muchas
tiendas?;Cuantas tiendas pueden
estar juntas en un agregado? ;En
qué momento le dejara de con-
venir separarse a las tiendas de
un giro? Parece que nadie sabe
las respuestas, pero aunque los
fisicos aun estamos lejos de po-
der colaborar con las compafias
especializadas en las decisiones
relacionadas con la ubicacion de
negocios, estamos aprendiendo.

Diplomado

Pensamiento cientifico en el aula

Este Programa tiene como objetivo 1a actualizacion y
capacitacion en Ciencias para los profesores de Secundaria
y Preparatoria/Bachillerato del Estado de Morelos. las
sesiones son impartidas por cientificos de primer nivel en
los Institutos y Centros de Investigacion de 1a UNAM Campus
Morelos (Cuernavaca).

Acreditacion por parte de | Academia de Ciencias de Morelos
4 1a Secretaria de Educacidn del Estado de Morelos, con valor
escalafonario. Certificado por la Secretaria del Trabajo y

Previsidn Social (N® ACM- 930330-RW2-0013).

Inicio del Diplomado: Septiembre de 2009

Mis informacién: aimadcaro@yahon.com.my
Tel: 311 08 BA y Cel: 777 15 57 221

ACADEMLE, DE CIEHCIAS
DE MORELDS, AC.

Modulos

Plan de trabajo

para toco poblico.

sus alumnos.

L

Se imparten en forma intercalada:
Biologia, Fisica, Matematicas, Quimica e Historia de las |deas Cientificas.

» Semiescolarizado y sabatino.

« Horario de 9:00 a 13:00 horas - Secundaria.
10:00 a 14:00 horas - Preparatonia/Bachillerato.

+ Se realizardn conferencias especializadas para docentes y conferencias de divulgacidn

« 5e llevardn a cabo proyectos de investigacion par los profesares con participacitn de

Las instalaciones estdn ubicadas dentro del Campus de la UAEM.
Secundaria-Auditorio del Instituto de Biotecnologia, UNAM. De §-13hrs,
Preparatoria/Bachillerato- Auditorio del Centro de Ciencias Gendmicas, UNAM. De 10-14 hrs.

WWw.aCmor.org.mx




