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Por Marcela Seggiaro

Las nuevas tecnologias, los procesos de concentracion empresarial, los
cambios en los habitos de consumo v la aparicidon de nuevos formatos han
generado, en los ditimos afios, una verdadera revolucion en el mundo de la
distribucion comercial.

Las tendencias de consumo definen un cliente con mas informacién, mayor
nivel de gasto, con menos tiempo v mas dificil de satisfacer.

Desde la perspectiva geografica, el consumidor es también mas mavil, es
decir, modifica constantemente su radio de transacciones,

De esta forma, la geografia humana aporta al marketing la consideracion del
hombre como un ser con una dimensidn espacial y nos permite entender y
adelantarnos a la evolucion del consumidor, conociendo fendmenos vinculados
con la poblacion, la cultura, las redes de comunicacion, etc.

En el mundo de la distribucién comercial, las técnicas de geomarketing
permiten analizar la realidad econdmico-social desde una perspectiva
geografica, a traves de instrumentos cartograficos v herramientas de la
estadistica espacial.



Asi, es posible incrementar la rentabilidad de las acciones comerciales a
partir de la incorporacion de variables de ubicacién a los modelos de
segmentacion,

Los aspectos geograficos nos ayudan a abordar cuestiones criticas de la
distribucién comercial:

1) ;Cual es la mejor localizacion para mi negocio? jEs la dptima? ;De que
forma afecta al valor estrategico de mi red?

2) ;Cuantos puntos de venta debo mantener? j;Estan demasiado cerca o
demasiado lejos unos de otros?

3) ;Cual es la mejor combinacidn de localizacidn para obtener la mayor
rentabilidad?

4) ;Dénde puedo encontrar nuevos mercados? ;Como puedo abastecer mejor
los mercados en los que se encuentra mi negocio actualmente?

5) ;Dénde estan los competidores? ;Cdmo me afecta su estrategia de
localizacion?

Para responder a estos interrogantes, la estrategia de geomarketing debe
incluir la recopilacién de datos sobre fuentes primarias v secundarias de la
red; informacidn sociodemografica v de habitos de consumo; v modelos de
gravitacion para definir el transito de la zona.




Con estos datos, es posible construir un mapa para definir la ubicacidn
tedrica de los puntos de venta de la red segln parametros de rentabilidad,
factibilidad vy eficiencia.

En definitiva, los modelos de localizacidn estratégica permiten modelizar la
demanda actual, proyectar el mercado potencial y conocer el escenario
competitivo desde una perspectiva espacial, identificando oportunidades de
desarrollo de productos, servicios o estrategias de recintos a partir de un
conocimiento del cliente por cluster de consumo,

Citando a Séneca: "Si no se sabe a qué puerto se quiere navegar, ningun
viento es favorable”. El geomarketing, como estrategia de localizacidn, nos
define el mejor puerto para aprovechar el mejor viento.
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