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Geomarketing 3:
¢En queé consiste?

POE TONATIUM SUAREZ. MEANE Y
Anteriormente hemos visto para qué sirve, quién lo lleva a cabo y con qué
finalidad. Podemos resumir: el geomarketing es la disciplina unida a la mercado-
tecnia, investigacién de mercados, geografia, actuaria, y planeacién territorial,
orientada a encontrar de manera objetiva los mejores lugares para el desarrollo
de los negocios y las mejores estrategias de expansién territorial.

De esta manera se estodia las distriia-
ciones, andahisis de factibhdad, ubicacion
Oplima, rutéo, enire OLris.

Esquema general de analisis
i Cudl s el proceso de andlisis del geemar
keting ¥ cudles son sus herramigntas
de trabayo? Parle de algunos principios
basicos. por un lado el andlisis de cribas,
capas o favers, Este anilisis consiste en
separar las partes del problema estudiado v
colocarlas en distimos niveles peogrificos
(fmagen £). En el caso de
una ubicacion. se trala de un
lendmeno econdmicu, por lo
que su manera iradicional de
anilisis es separarlo en oferta
y demunda

A diferencia de otro lipo
de estudios. los andlisis de
geamarkering no estudian la
ofcria o demanda desde el
punte de vista global o ma-
croecontmico, sino al nivel
mas detallado posible. Si
hablamaos de ofera. por ejem-
plo. serid la competencia exis-
tente en una colonia, un
barrio o incluso una cuadra.
51 nos referimoes a demanda
es o mismo, que pucde lle-
gar, incluso, a referirse a la
ubicacidn precisa de 1odos y
cada uno de los clientes en
determinado periodo.

Una forma de abordar un

esiudio de .l,,'-:':um:rl':'.'jrm €% SEPAAr primens
el problema en mapas de demanda, luego
maspas Je oferti. v de agui se desprenderdin
mapas de atractores ielementos gue in-
crementan la demanda) y de repulsores
telementos que rechazan la demanda)

Herramientas vutilizadas

Pero llevar a cabo este lipo de andlisis
implica el procesamiento de miles de datos
con caleulos que comprometen millones de
neraciones, Poresta rasin el geomarketing
es una disciplina relativamente nueva, pues
es dependiente de la tecnologia geogrifica:
los llamados sistemas de informacion
geogrifica

Estors sistemas son un conjunio de soffware,
hardware. técnicas de andlisis. v personal
capacitado en su uso. Los sistenas enen como
cje el softwure. Existen mas de 300 programas
al respecto con distintos enfoques. Los hay
de diversos precios y algunos de estos gue se
encuentran en el mencado como son: Maplnfo,
ArncView, Arcinfin,

Otra herramienta importanie es la que
se refiere a los modelos existenles dentro
de la estadistica para analizar el espacio,
tales como son; el andlisis factorial (que
permite agrupar distintas variables en
una sola), la correlacion (para saber qué
variables se relacionan con otras). la
regresion miluple (que permite eealizar
mudelos de prediceidn de una variable a
partir de otras), interpolacidn (que permite
asignar valores a mapas en los lugares
donde falia informacion), enire olras.



Metodologias

Hay muchas formas para analizar ¢l ie-
m‘[nrm goondmico. Algunds son mis
cualitativas que otras, Pero tambien las hay
esirictamente cuantitativas. Hay ciertos
esquenmiis que nos permilen provectar
venias en pests, ¥ otros en cambino solo nos
dirin que lugares sun mejores sin predecir
un namera determinado,

Meétodos cuantitativos
inductivos

Como ¢l obgetve generalmente e saber
cOme s comparian las ventas en un
negesi o algun otro lacior de xato, conmi
entradas en el cine o IMSCTIPC LS de winia
escuelal, entonces tendremios gue saber de
qué dependen éatas (0 al menos a gue se
asocian) v u partir de este listado de varia-
bles consiruiremos muestros modelos,

Un modelo es una representacion de
la reahwdad en la cual faltan elementos
pero se presentan los principales, por esta
condicion las prediceiones no pueden ser
exactas, pero st se pucde oblener el mivel
de err

Pero los andlisis se deben Hevar a
distintos niveles. Las ventas de un negovio
pucden deberse a favtores macroeconomi-
cus Dasa de cambio, tasas de intercs.
inflacion, e b, locales icrecimiento pa-
blacional. mgreso local o uso de suelo,
por ejemplo) ¥ microlocales ivisibilidad.
vegetacion, aloro vehicular, copacidmd Jde
ealacionamiento, entre olrus Cosus)

De los factores gue intervienen en ¢l Exito
i LIMQ SIMPresa Onos SeTan mads importantes
.,]“;- M TOs., |'ll|.1l' ]l'l jue unsa Vel L|IJK' S0 |'I-|i
hecho una proyeccion de venias con los
principales Tactares habra que ajustarla
a la calificacion gue obtienen todos los
pequedios detalles, que en particular pueden
o significar nada pero en conjunio si

El esquema general en estos casos ex gue
formamos una base de datos de distintos
favtores v los correlacionansos coni venlis
io nuestro factor de éxiton y con las variables
destacadas como relacionadais a este letor,
construmos un modelo, como ¢l mostrado
en el mapa [, que nos dice donde hay mids
mercado para un producio X

Métodos cualitativos

Otra forma de abordar ¢l problema de
I:] QL"I,'I-:_"I';,”'.;' IJL‘ [I;";HI{IH\ .1 I,.IL' Mancris
MEnos NUMErncis pl.."l“- Lllll..' i muesiren
gué posibilidades tene un punto. Podemos
parir por ¢jemplo de comprender el perhil
del cliente v analizar donde se cumple ese
perfil ¥ pur lo tanto donde habrd mayores
pusibilidades de déxito. 51 es una escuela,
sabremos que necesitiamos nifos, pers no
basta con irnos i una sona donde los halla,
sine gue enen gue ser hijos de familias
que puedan pagar la colegiatura, asi gue
huscaremos cual ex el perfil de ingresos
optimo, Podemos hacer dos mapas. uno
de edades v olro de ingresos ¥ cruzurios,
dal veremus qué lugar tiene mas nifos con
familis de mayor ingreso.

Ademas podriamos agregar la vanable
de competencia ¢ irnos o la localidad
donde menos escuelis. Asi podemos ir
sobreponiendo capas de inlormacion 3
con ello alinar la précision de nuestro
anglisis,

Los estudios cualinativos nenen la
desventaju de gue pueden exisir rangos
en lus vanables donde o funcone nuesioo
analisis, Por ¢emplo en el caso antenor,
s1oexistiera alguna condicion por la cual
lits ponas de mayor ingreso Wvieran menos
mifes, introducirian un lactor de error
\_ILIL' T ”HhHHI IIIll,.'II'IIl."l'.LI N ] I'h'l.‘uﬂ'
desupercibido

Futuro del geomarketing
El gemmarkering comengs o tengr
mayer demanda en la investigacion
de mercados debido a gue resuelve
algunos problemas gue oiras Eenicas
o permiten. ¥ brinda mayores posi-
bilidades ¢n Lo 1oma de decisiones. Su
problema actualmente reside en gue
implica un mavor esluerzo de com-
prension por parte de los tomadores
de decisiones, comao el que implica
la lectura de mapas o el ¢squema
metodologico
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