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Introducción
Agenda e introducciones

• Metas del estudio comercial: Usar data del mercado y análisis del 
corredor comercial para:

– Informar TRP y ESDC, sus socios comunitarios e institucionales 
sobre los activos del corredor comercial, oportunidades, retos y
riesgos; y 

– Sugerir estrategias y herramientas que van mejorar las opciones 
comerciales para clientes y negocios, aumentar la viabilidad 
para negocios actuales, futuros dueños y operadores.

• Próximos pasos: TRP y ESDC, en sociedad con negocios locales 
y otros grupos interesados, van a tomar las riendas y seleccionar 
acciones para manejar las oportunidades, retos y recomendaciones
estratégicas en concordancia con los socios.
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Hallazgos clave
• Pilsen es un gran lugar para vivir: Fácil acceso a bienes y servicios como súper 

mercados, reposterías, una comunidad artística activa y múltiples eventos comunitarios  
aumentan la calidad de vida de los residentes que viven en esta comunidad.

• Pilsen es un gran lugar para visitar: Una identidad Mexicana es fuerte en Pilsen  y 
esto lo hace un destino para restaurantes, comercios, las artes y eventos/festivales.

• El liderazgo local es activo: el Concejal esta activo y comprometido con traer recursos 
necesarios para el éxito de los comercios. Otras instituciones/socios como Eighteen
Street Development Corporation, TRP, Chicago Community Bank y el National Museum
of Mexican Art también están activos y son parte importante del liderazgo de la  
comunidad.

• Diversidad y densidad son características important es de la comunidad 
residencial de Pilsen: El por ciento de hogares con ingresos medios aumento 100% 
desde el 1990 y tiene una densidad  3 veces mayor del numero de hogares con ingresos 
medios en una típica milla cuadrada del Condado. 

• El poder adquisitivo en Pilsen es fuerte: El área de productos convenientes tiene 
$341 millones en  poder adquisitivo por milla cuadrada casi cuatro veces mas que el 
Condado. 

• Oportunidades de ventas al detalle en Pilsen: Oportunidades para nuevos negocios o 
la expiación de los mismo. Los comercios tienen el potencial de servir tanto el área de 
productos convenientes y el área de destino.

Hallazgos clave
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Área de estudio

Área de estudio



5

P. 5

Área de estudio

• El área de estudio de la calle 18, 
es un área de productos 
convenientes ,  esto se refiere a 
las compras que  por lo general  
se realizan los sábados como: 
farmacias, mercados, tintorerías, 
mecánicos o tiendas de ferretería.

El área esta bordeada por la calle 
16 en el norte, el expreso en el 
este, Cermak Rd. en el sur y la 
avenida Western al oeste.

Área de estudio
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Área de estudio

• Área de destino es basado en 
aproximadamente en un viaje de 
15 minutos en automóvil desde la 
callle 18 y la avenida Blue Island.  
Este área de análisis puede ser 
usada para evaluar los productos, 
bienes y servicios de 
comparación o destino que 
personas de a fuera de la 
comunidad por lo general 
acensarían como mueblerías, 
restaurantes étnicos y grupos de 
restaurantes y también tiendas 
por departamento como los ‘Big 
Boxes’. 

Fullerton Ave.

59th Street
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Información demográfica e 
ingresos

Información demográfica e ingresos



8

P. 8

Ingreso medio y densidad de ingresos
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Área de productos 
convenientes:

• La media de los ingresos  es 
una medida tradicional para los 
comerciantes y desarrolladores 
pero esto no refleja el mercado 
correctamente. 

• Desde 1990 el área de 
estudio ha tenido un 
incremento dramático del 
numero de  hogares con 
ingresos medios, con un 
aumento del 105%.  Esto 
contrasta con el Condado que 
ha experimentado un aumento 
del 17%.

• El arrea de análisis tiene tres 
veces mas hogares de ingreso 
medio por milla cuadrada, que 
una milla cuadrada en el 
Condado.

Información demográfica e ingresos
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Tendencias en la distribución de ingresos en el área de 
productos convenientes

Desde 1990, el área de productos convenientes ha visto un aumento en el numero de hogares con 
ingresos medio e ingresos medios y altos de 247%, 2.7 veces más que el Condado. 

Desde el 2000 hasta el 2008, el  numero de hogares con ingresos medio e ingresos medios y altos
aumento 44%, cuatro veces mas que el Condado.
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Oferta y demanda

Oferta y demanda
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Concentración de poder adquisitivo

�	���� �� ���1
&��#�2	-��+��

�	���	3�'	

����$���� %
������
�0

����4�

��5�4�

���45

�

��

���

���

���

���

���

���

���

�	
� & '��(��)����)�����*��� )�����*���

�	
� &

'��(��)����)�����*���

)�����*���

�	
�� ����
��� ���������!����� � �	"�#���� ��� �

Oferta y demanda

La concentración de poder adquisitivo en Pilsen es $341.2 millón casi cuatro veces
más que una típica milla cuadrada en el Condado!

¡La concentración del poder adquisitivo en Pilsen lo coloca en la posición numero 8 
de las 77 áreas comunitarias en la ciudad de Chicago!
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Adjusted Float, área de productos convenientes de la calle 18
Ajustado a la competencia – 2.5 millas alrededor

• Retail Float, es una medida 
de la cantidad de oportunidad 
comercial sin satisfacer en el 
área de estudio, esto es 
calculado como el sobrante el 
poder adquisitivo (demanda) y 
las ventas de los negocios 
(oferta).

• Adjusted retail float toma en 
cuenta los destinos comerciales 
en un área de 2.5 miles área de 
productos convenientes de la 
calle 18.  Esto se basa en el 
tamaño de Ias tiendas y la 
distancia del negocio a la área 
de estudios.
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Área de productos convenientes de la calle 18 Adjusted Float

Un Float positivo refleja un mercado aun por capturar y float negativo representa un 
mercado capturado.  Por ejemplo, $8.5 millón se van de la comunidad en la categoría 
de restaurantes. 

Categorías Demanda Oferta Float Adjusted Float

Adjusted Float 
como un por 
ciento de la 
demanda

Tiendas de productos electrónicos &  enseres 8,940,000 776,000 8,160,000 7,800,000 87%

Tiendas por departamento 51,300,000 5,370,000 45,900,000 41,600,000 81%

Tiendas de muebles y  para productos para el  
hogar 7,420,000 3,180,000 4,240,000 2,990,000 40%

Tiendas de materiales de construcción, 
ferreterías & jardinerías etc. 24,900,000 6,830,000 18,000,000 9,660,000 39%

Tiendas de ropa & accesorias 20,600,000 10,600,000 10,000,000 4,770,000 23%

Tiendas de productos de cuidado personal y 
farmacia 21,100,000 13,900,000 7,240,000 4,050,000 19%

Tiendas de atletismos, hobby, libros & música 6,480,000 4,850,000 1,630,000 746,000 12%

Tiendas de comidas y bebidas (mercados) 59,300,000 26,400,000 32,900,000 1,290,000 2%

Gasolineras 41,800,000 22,800,000 19,000,000 79,500 0.19%

Tiendas misceláneas 7,690,000 6,570,000 1,120,000 -31,000 N/A

Servicios de comida y bebidas (Restaurantes, 
Bares) 41,800,000 33,200,000 8,560,000 -4,200,000 N/A

Oferta y demanda
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Área de productos convenientes de la calle18
adjusted float
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Health & Personal Care Stores

Building Material, Garden
Equipment & Supply Dealers

General Merchandise Stores 

Miscellaneous Store Retailers

Electronics & Appliance Stores  

Sporting Goods, Hobby, Book, &
Music Stores

Furniture & Home Furnishings
Stores

Clothing & Clothing Accessories
Stores

Food & Beverage Stores (Grocery
Stores)

Foodservice & Drinking Places
(Restaurants, Bars)

Adjusted Float Float

$8,560,000

$18,000,000

$45,900,000

Ejemplos:
Genereal Merchandise: Target, Dollar Stores, Macy’s
Food & Beverage Stores: Grocery Stores, Bodegas, 
Produce Stores
Foodservice & Drinking Places: Fast food, Sit-down
restaurants

Oferta y demanda



15

P. 15

Resumen: Activos principales del mercado
• Pilsen es un vecindario con varias opciones de tran sporte publico – Pilsen es fácilmente 
accesible, por carro, tren y autobús.

• El ingresos de los hogares va en crecimiento – Un crecimiento constante en la diversidad de 
ingresos en la comunidad y las áreas adyacentes hacen de Pilsen un mercado solidó.

• Grand demanda comercial y float – Pilsen tiene un gran poder adquisitivo y tiene demanda en  
varias categorías como tiendas por departamento y restaurantes que se traduce en varias oportunidades 
para comerciantes e inversionistas.

• Mercado comercial que ha crecido de manera natural – El mercado comercial ha crecido de 
manera orgánica y esta listo para crecer de manera significativa. 

• Una comunidad de las artes – En Pilsen hay eventos artísticos todo el año como: We are Hip Hop, 
Pilsen Arts and Cultural Festival, varias celebraciones del Día de los Muertos, arte publico y docenas de 
murales en la comunidad, hacen de Pilsen simplemente un gran lugar para visitar.

• Una comunidad de festivales – Pilsen es un destino en la ciudad para festivales puesto que tiene 
eventos todo el ano como la Fiesta del Sol, Mole de Mayo, ¡Buen Provecho! Pilsen, Tardes en El Zócalo,  
kermes de las iglesias etc.

• National Museum of Mexican Art – Atracciones cívicas y culturales que son famosas mundialmente 
como, el National Museum of Mexican Art, trae miles de visitantes anualmente a la comunidad.

Activos principales del mercado y características
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Retos

Retos
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Retos Principales
• El carácter comercial de Pilsen esta en un momento clave.  El desarrollo y/o 

construcción esta ocurriendo dentro y fuera de los corredores comerciales. Algunos 
desarrollos son consistentes con los objetivos de la comunidad y otros no. 

- Establecer objetivos claros para el corredor y enfocar los recursos existentes es crítico en 
momentos como este en el que el mercado de bienes raíces esta cambiando.

- Actualmente, los negocios se encuentran esparcidos dentro de las áreas residenciales de la 
comunidad.  Estos proveerían un mayor beneficio a la comunidad y al corredor si se 
encontraran ubicados en la calle 18. 

- Los espacios comerciales son cada vez mas escasos.

• Mejorar la apariencia y estética es una manera de comenzar el camino hacia el éxito 
del corredor comercial.

- Muchos de los edificios y negocios podrían beneficiarse de una mejora en su apariencia.  
Actualmente muchos de ellos ubicados en la calle 18, se encuentran vacíos o sin 
utilizar, esto ocasiona que se rompa con el flujo comercial en esta calle. 

- Mientras que la inversión pública ha sido completada, incluyendo lo invertido de manera 
extensa en arte y arquitectura de paisaje en la avenida Blue Island y la calle 18; el finalizar 
estos desarrollos es critico para atraer el interés de más negocios. 

- Dado el objetivo de mantener el carácter histórico y la escala urbana de la comunidad, será
necesario incorporar restauración histórica y/o diseño arquitectónico sensible a proyectos de 
reconstrucción a la misma vez que a desarrollos planificados para sitios estratégicos y  
corredores.

• El crimen y la percepción del mismo continua siendo un problema para los dueños de 
negocios, residentes y visitantes. 

Retos
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Retos

• Eventos que han definido los esfuerzos de los negocios y organizaciones que los 
apoyan.

- Los distintos grupos comerciales de la comunidad no siempre poseen la 
misma opinión y a menudo están en desacuerdo con los objetivos y la manera de 
alcanzarlos. 
- Muchos comerciantes, quienes habían estado  trabajando por años se 
encuentran desprevenidos y desconcertados pues la clientela que solía consumir sus 
productos ha cambiado. 

• La falta de estacionamiento continua siendo un problema muy grande identificado 
por representantes y grupos reconocidos de la comunidad.   Las soluciones deberían 
ser enfocadas a mejorar el acceso de los clientes a negocios locales, a la vez que 
deberá crear otras opciones para residentes y empleados que las necesiten. 

Retos
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Crimen y Seguridad
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Por cada 1,000 personas, la comunidad de 
Pilsen, posee menos violencia y crímenes de 
propiedades comparación con el resto de la 
ciudad de Chicago.

• Crímenes violentos:  la ciudad tiene 2.4 
veces más crímenes violentos por cada 
1,000 personas que el área de estudio. 

• Crímenes de propiedad: la ciudad de 
Chicago tiene 2.2 veces más crímenes 
violentos por cada 1,000 personas que el 
área de estudio. 

La comunidad se encuentra trabajando 
arduamente para mitigar el crimen aun más:

• Participando en “The Clear Path Project”

• Asistiendo a las juntas Beat organizadas 
por la policía de Chicago – 3 veces a mes. 

• Pilsen National Night Out – organizada por 
el Hogar del Niño

• Participando en “Resurrection Basketball 
League”

Retos
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Estrategias
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Recomendaciones Estratégicas

Las siguientes estrategias han sido formuladas para capitalizar en las oportunidades 
de desarrollo en Pilsen y para enfrentar retos que dificultan las mejoras del corredor 
comercial. Cada una tiene la intención de sugerir una serie de acciones que si son 
empleadas ahora mejoraran las opciones de comerciales para los consumidores y la 
viabilidad para dueños actuales y futuros dueños y operadores.

• Apoyo a los negocios en el corredor comercial: Enfo car una cantidad 
considerable de  energía y conocimiento técnico de TRP, ESDC, el Concejal y de 
la Ciudad, el Illinois Hispanic Chamber of Commerce y de otros en incrementar la 
densidad de negocias viables en la calle 18 desde la avenida Damen hasta la 
avenida Halsted y la avenida Blue Island desde Cermak Rd. hasta el viaducto.  
Diversidad de negocios, servicio al cliente y variedad de productos reflejaría y 
resaltaría el carácter único de Pilsen.

• Apariencia: Enfocar recursos y energía para limpiar el corredor  esto incluye: 
edificios parcialmente ocupados, arquitectura de paisaje y la apariencia general. Este 
esfuerzo aumentaría el sentido de seguridad. 

• Promover , promover, promover!!! De acuerdo al plan .

• Coordinación de varios esfuerzos: Motivar a varios negocios,  cuerpos cívicos y 
comunitarios no solo a trabajar para mejorar el ambiente para los negocios en los 
corredores claves sino hacerlo de manera cooperativa.  De manera colectiva estos 
esfuerzos debería de apoyar la visión general de Pilsen planificada en el ‘Quality of
Life Plan’. 

Estrategias
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Apoyo a los negocios comerciales
Meta: Incrementar la densidad de negocios atractivos  y exitosos en intersecciones
y corredores claves sirviendo a varios mercados – el  local y el regional. 

Enfoque el la retención y atracción de negocios comerciales

• Trabajar con el Concejal y otros grupos de la comunidad que estén interesados en 
enfocarse en nuevos y existentes negocios, apoyar la retención de negocios 
pequeños que tienen muchos años y éxito. Esto apoya al mercado ‘Mexicano’ como 
también cierra la brecha para así crear mayor acceso a bienes y servicios para los 
residentes de la comunidad.

• Usar el estudio de LME para unirse con TRP, ESDC, y el Illinois Hispanic Chamber 
of Commerce y otras instituciones para identificar y reclutar negocios claves que 
hacen falta para llenar y complementar el corredor.

• Disponer de servicios técnicos y financieros como esos proveídos por ACCION 
Chicago y ESDC para los dueños de pequeños negocios. Enfocarse particularmente 
en los sectores con una brecha en el mercado como son las ferreterías, 
supermercados y tiendas por departamento .

• Ayudar a los negocias a entender su nueva clientela y mejorar su mix de productos, 
servicio al cliente etc. 

– Apoyar encuestas a los clientes anualmente. 
– Hacer auditorias comerciales a aquellos negocios interesados (para poder 

entender mejor su nuevo mix de clientes). 

Estrategias
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Apariencia y estética
Meta: Invertir en los corredores para mejorar el am biente externo de los mismos,
mejorando la accesibilidad, seguridad y apariencia.

• Apoyar a los negocios a que localicen y expandan sus negocios en el corredor.
• Enfocar la atracción de nuevos negocios, mejoras físicas, limpieza y mantenimiento, y atributos 

culturalmente significativos en áreas claves:
– En la calle 18 entre las avenidas Halsted y Damen y en la calle 18 ente la calle Bishop y la 

avenida Blue Island.
– Cermak Rd. Entre las avenidas Western y Ashland (desarrollar una relación con la Cámara 

de comercio de Cermak Rd.)
• Identificar vacantes y/o edificios en malas condiciones e implementar una estrategia de 

reclutamiento y limpieza. Los edificios deben de tener actividades y trafico peatonal que 
promueva la actividad peatonal. Esto significa que los edificios tienes que ser propicio para el 
peatón y tener mas y distintas opciones de negocios que estén abiertos todo el día y hasta la 
noche.

• Trabajar con los dueños de los edificios para mejorar las condiciones externas como la 
iluminación y la seguridad . Mejorar las comunicaciones con los propietarios para facilitar el 
reclutamiento de negocios.

Locales accesibles y económicos 

• Trabajar con propietarios para desarrollar un inventario de espacios listos para usar y trabajar con 
las cámaras y otros grupos para dirigir a los comerciantes a estas intersecciones claves.

• Desarrollar estrategias para incrementar el numero de negocios que son dueños de sus locales.
• Seguir promoviendo las artes como un uso donde actualmente no existan suficientes negocios 

viables para llenar los locales vacíos. 
• Enfocar los esfuerzos antes mencionados para crear un impacto visual. 

Estrategias
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Apariencia y estética

• Movilizar residentes y negocios para limpiar los negocios y sus fachadas. El pobre 
mantenimiento de los mismos ayuda a perpetuar la falta de inversión en el corredor y 
la percepción de que es un lugar inseguro.

• Revisar la zonificación para asegurar que el corredor sea un logar donde los 
negocios quieran estar.

– Incentivar que las viviendas no estén localizadas en el primer piso en la calle 18.

• Promover la inversión en los edificios existentes que mantienen su carácter Europeo 
histórico en varios locales claves en el corredor y así ayudar a mantener a Pilsen un 
lugar atractivo para el que lo visita. 

• Asistir a los dueños de negocios y de edificios para promover y preservar el ‘sabor’
Mexicano en el área. 

Estrategias



25

P. 25

Promover, promover, promover!!!!!

Meta: Incrementar las ventas para clientes locales y de la región en
particular restaurantes y entretenimiento; promover  que los visitantes a
eventos especiales y compras se conviertan en clien tes regulares.

• Definir la ‘marca’ y mantener un tema. Pilsen recibe mucha prensa utilícenlo a su 
favor y manéjenlo de manera apropiada. 

• Planificar y mercadear actividades a través del ano en Pilsen.
– Enfocar eventos en lugares claves como El Zócalo
– Enfatizar bueno negocios en el sitio web, Pilsen Portal

• Organizar y mercadear el vecindario a los residentes del vecindario y  a los dueños 
de negocios.

• Promuevan Pilsen !!! Desde pancartas, kioscos en intersecciones de alto trafico pues 
estos pueden ayudar a promover a los negocios y eventos de Pilsen (ex. el Museo, 
la estación del tren) 

• Unir estos esfuerzos con los varios eventos y destinos en la comunidad como lo es el 
National Museum of Mexican Art.

• Trabajar y apoyar intencionalmente a los artistas locales en particular, 18th Street
Pilsen Open Studios y las galerías.

Estrategias
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Colaboración

Meta: Ilustrar que los comerciantes de  Pilsen se p uede beneficiar de un esfuerzo y
enfoque combinado en temas actuales afectando el éx ito de sus negocios.

• Apoyar a  ESDC tomando el papel principal para organizar una asociación de 
negocios através del Pilsen Marketing Cooperative (Pilsen Coop)  o de otras 
asociaciones  para unir una gran variedad de intereses de negocios actuales y 
futuros. 

• Expandir la campana de seguridad. Educar a la comunidad sobre el descenso en la 
criminalidad. Estar listos para identificar y luego corregir cualquier mal información 
sobre la seguridad en los corredores comerciales. 

• Desarrollar estrategias que sirvan una gran variedad de intereses como usar las 
escuelas, iglesias como estacionamientos en los fines de semana.(Potencialmente el  
distrito 25 podría ayudar a facilitar esto.)

Estrategias
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• Área de estudio : Área definida por una barreras físicas y/o sociológicas 
que determinan cual es el mercado particular para los tipos de comercios 
evaluados para un sitio específico o corredor comercial. Esta área por lo 
general es distinta a líneas políticas, comunidades u otras delineaciones. 

• Poder adquisitivo concentrado: Dólares que están potencialmente 
disponible para ser usados en los comercios (para adquirir bienes y 
servicios) por los clientes que viven en el área de estudio por milla 
cuadrada.

• Ingreso medio: El numero total de hogares con un ingreso anual entre 
$50K y $75K.

• Retail Float: Mide la cantidad de consumo que esta sin satisfacer en el 
área de estudio, y esto es calculado como la diferencia en el poder 
adquisitivo (demanda) y las ventas comerciales (oferta).

• Adjusted Float : Ajusta el float por la cantidad que es capturada por los 
establecimientos inmediatamente fuera del area de estudios. Adjusted Float
se le resta al Float.

Definiciones
Definiciones


