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Geomarketing
Una herramienta para analizar tu entorno

Y los clientes, ;estan cerca de ti?

Hoy en dia los mercados estan en un cambio constante. Es por ello que las empresas que ofrecen
productos y/o servicios tienen frecuentemente la necesidad de ajustar sus estrategias y objetivos acorde
a las preferencias de sus clientes.

Un mayor conocimiento del cliente siempre permitira a una empresa definir una mejor estrategia para
comercializar los productos y/o servicios que ofrece a sus consumidores. Por eso, ademas de conocer los
gustos y preferencias de los clientes, se vuelve muy importante conocer también el entorno que rodea a
nuestro negocio y qué tan cercanos estamos a ellos.

En la mayoria de los casos un cliente no satisfecho buscara con la competencia una segunda opcidn para
satisfacer sus necesidades, y qué mejor que estar cerca cuando esto ocurra, para ofrecerle nuestros
productos.




Las ultimas tecnologias

Los avances de los Ultimos aflos en mate-
ria tecnoldgica han permitido el desarro-
llo de poderosos sistemas informaticos,
en especial en el ambito del procesa-
miento de imagenes, donde la explota-
cién de éstas con el objetivo de obtener
informacion ha sido de vital importan-
cia en diferentes areas, como la medici-
na, astronomia, geografia, estadistica y
otras mas.

Un caso especial es la geografia, donde
actualmente es posible mostrar en un
dispositivo electrénico (PC, smartphone,
tablet, etc.) la composicion geogréfica de
una regiéon mediante mapas digitales.
Incluso hoy dia es posible representar en
estos mapas la ubicacion de una perso-
na utilizando dispositivos electrdnicos,
que puede ser desde un smartphone
comun hasta los complejos dispositivos
GPS (Global Positioning System, en sus si-
glas eninglés).
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{Qué es el geomarketing?

[
El geomarketing (llamado asi por la con-
juncién de las palabras geografia y mar-
keting), es una herramienta que permite
analizar el estatus actual de un negocio
en relacién con su ubicacién geografica.
Una de sus principales caracteristicas es
el uso de mapas digitales para analizar
el entorno de nuestro negocio, donde es
posible localizar: puntos de venta, ubi-
cacion de competencia, procedencia de
los clientes, zonas factibles para una ex-
pansion, etcétera.

Mapas integrales

Para la construccion de estos mapas di-
gitales es necesario utilizar software es-
pecializado (SIG)(, el cual permite inte-
grar en un mismo mapa informacién de
distintos tipos:

Informacion cartografica basica, como
por ejemplo: vias principales de comu-
nicacién, nombres de calles y avenidas,
colonias, parques, etcétera.

Poblacinal

Informacién referente a las personas que
viven en la zona de interés: nimero de
habitantes, cantidad de hombres y mu-
jeres, distribucidon de edades, etcétera.

Indicadores econémicos de la zona,
por ejemplo: nivel socioecondmico, ne-
gocios principales como restaurantes,
gasolineras, farmacias, hoteles, cines,
entre otros.

La manera de integrar toda esta infor-
macion en el sistema es por medio de
capas o trazas urbanas, donde cada una
incluye diferente grado de detalle de la
zona. De manera adicional a los mapas,
estos sistemas también permiten gene-
rar indicadores numéricos con los princi-
pales datos estadisticos de la zona.

(M Los programas utilizados para la generacion de mapas se conocen

como Sistemas de Informacion Geografica (SIG, en espaiol) o
Geographical Information System (GIS, en sus siglas en inglés).
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Algunos ejemplos de los tipos de andlisis
que se pueden abordar por medio del
geomarketing son los siguientes:

Estan hechos para reflejar un aspecto
particular de la zona geografica sobre la
que se definen. Pueden centrarse en va-
riables fisicas, sociales, politicas, cultura-
les, econdmicas, socioldgicas y cualquier
otra relacionada con un territorio concre-
to. Los mapas tematicos estan disefados
con un proposito especifico o para ilus-
trar un tema determinado, en contraste
con los mapas generales, en los que con-
vive una amplia variedad de elementos
como la orografia del terreno, las cons-
trucciones y las vias de comunicacion.

Ubicacion de clientes

Mapas que muestran la distribuciéon de
los clientes en alguna zona en particu-
lar, lo cual requiere regularmente de la
aplicacion de encuestas en la zona en
cuestion.

Identificacion de zonas de

cobertura y potenciales

Mapas en que es posible identificar las
zonas donde los promotores o agentes
de venta tienen clientes y aquellas que
son potenciales para tocarse.

Ventajas del geomarketing

Algunas de las ventajas de esta herra-
mienta se describen a continuacion:

« Es una herramienta que permite conocer
mejor el entorno geogréfico, econdmi-
co y demogréfico que rodea al negocio.

+ Permite identificar zonas de influencia
y potenciales para planificar mejor las
ventas y distribucién de los productos
y/o servicios.

« Si se desea instalar una nueva sucursal
del negocio, permite tener un conoci-
miento a priori de la zona de interés.

« Permite identificar los competidores
que se tienen alrededor del negocio.

Interaccion con otras
metodologias

El geomarketing es una herramienta que
por si sola puede brindar informacion
valiosa para una empresa. No obstante,
es posible combinar ésta con otras me-
todologias de investigacion de merca-
dos que pueden ayudarnos a obtener
una ventaja competitiva al mejorar nues-
tros productos y/o servicios de acuerdo
con las expectativas de los clientes. Por
mencionar alguna de ellas tenemos la
geosegmentacion.

Geosegmentacion

Una metodologia donde se combina la
geolocalizacién con la obtencién de per-
files de los clientes basados en sus estilos
de vida y habitos de consumo. Por ello,
qué mejor que conocer en qué zonas

tenemos una mayor proporcién de clien-
tes heavy users de nuestro producto para
hacerles llegar promociones u ofertas
de nuevos productos, o enfocarnos en
aquellos low users para hacerles llegar
estrategias publicitarias especializadas a
sus zonas para motivarlos a comprar mas
frecuentemente nuestros productos.

Geomarketing en el futuro

La tecnologia no se detiene y diariamen-
te se estan desarrollando nuevos siste-
mas que nos permiten explotar ain mas
los recursos a nuestro alcance. Un ejem-
plo de ello son los mapas digitales, que
cada vez cuentan con mayor definicion
y nivel de detalle, asi como las bases de
datos, que dia con dia tienen la posibili-
dad de manejar mayores volimenes de
informacion y, finalmente, los dispositi-
vos electrénicos, que constantemente




estan innovando en mejores aplicacio-
nes y funcionalidades en materia de
geolocalizacion.

El geomarketing es una herramienta que
llegd para quedarse y con el paso de los
afos estard en constante evolucion,
motivada en gran medida por las nece-
sidades de informacion por parte de las
empresas respecto a su entorno. Es por
ello que debemos considerarla como
un complemento ideal que puede ayu-
darnos a conocer en primera instan-
cia qué tan cerca estamos de nuestros
clientes y qué podemos ofrecer a todos
aquellos que estan alrededor de nues-
tro negocio. Recordemos que, al final:
“el balon siempre entra en la porteria
mas cercana”.

GestioPolis en 2010 publica:
“Pierre George (1984) afirma que las caracteristicas actuales

en los procesos de produccion, transformacion, circulacion y
consumo de mercancias son el resultado de la combinaciéon
de las condiciones geograficas y las acciones de la sociedad a
través de la historia”?

(2) George, Pierre (1984). Geografia Econdmica, Barcelona, Ariel, p.11
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