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a posbilidad de asociar metodologias de

andlisis geografico a los estudios de

marketing abre nuevas posibilidades en el
desarrollo de actividades que tienen un marcado
caracter territorial, mejorando, de este modo, los
procesos de estudio tanto en la ditea de los
dato, como en la toma de decisiones a partir de los
resultados obtenidos. El objetivo fundamental es
proporcionar un nuevo servicio a las empresas
encaminado a optimizar las estrategias de
desarrollo de las mismas. Para ello se contemplan
lossiguientes elementos:

. Localizacion de nuevos comercios, servicios
0 empresas, tanto en el ambito rural como
industrial o urbano. Teniendo en cuenta atributos
como la topografia, el paisaje, el clima, la poblacion
y su distribucién, los niveles socioaémicos de la
misma, las infraestructuras, etc.

. Localizacion en funcién de la ubicacion de
empresas que o bien representan competencia o
bien desarrollan actividades complementarias
(proveedores, servicios técnicos, transportes, etc.).
Observacion deidtancias, rutas 6ptimas, etc.

. Complementariedad con otros estudios de
marketing.

Las tareas de desarrollo del estudio se estructuran
de la siguiente manera:

. Andlisis de la informaciéon socioeconémica
y territorial.
. Andlisis de la informaciéon topbgica

(cartografica) a partir de un Sistema de

Informacion Geogréafica

Todo asociado a un escrupuloso proceso de
seleccion, obtencién y desarrollo de los datos
necesarios.

Los resultados a través de su plasmacion
cartografica, fundamentalmente, permiteevaluar
parametros como los expuestos a continuacion,
optimizando de este modo la decision a adoptar:
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. ¢ Cual sla localizacién idénea del servicio,
comercio o empresa analizado?

¢A qué distancias y en @§undmero se
encuentran elementos competitivos o0 bien
complementarios?

¢, Cudl es la dificultad topografica del lugar?

. Idoneidad paisajistica y climatoldgica del
mismo

. ¢, Cual es el nivel socioeconémico de la
poblacién del etorno y cual es el nivel
sociocultural?

. (A qué distancia y en unumero

encontramos infraestructuras y servicios publicos o
privados?

.\ / o /
Mientras que las bases de datos convencionales
resultan adecuadas para el almacenamiento y
gestion de la informaciéde empresa, el personal
de ventas y marketing dedican una buena parte del
tiempo a sacar conclusiones de las series de
columnas y filas de datos que aparecen en los
informes y en las hojas de célculo. A menudo en
este proceso se pierde la precision necesy se
carece de la esencial componente visual, con lo
gue ciertas relaciones entre empresas, productos,
clientes y competencia pasan desapercibidas y
desaprovechadas.

Los productos REDORBIS ofrecen un enfoque
innovador en el andlisis de los datos dercaglo y

en la toma de decisiones en las campafas de
venta. Utilizando la componente geografica de
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gran parte de los datos se pueden ilustrar
visualmente las relaciones entre diversas fuentes
de informacién. Permitiendo al usuario comparar y
analizar en elerritorio, por ejemplo, localizaciones
de clientes, puntos de venta, poblacion, o limites
geograficos, con sus datos mas significativos
asociados, logra extraer de ellos las pautas y
tendencias mas relevantes, que de otro modo
guedarian, probablemente, attas .

Actualmente, los profesionales de ventas vy
marketing trabajan en un entorno competitivo,
disponiendo de recursos y tiempo limitados, por lo
gue deben maximizar la eficiencia de éstos. Los
productos REDORBIS permiten un paso mas, para
su mejor y masvanzada gestion:

. Ayudando a un mejor despliegue del
personal de ventas;més eficiente y efectivo en

unas zonas de trabajo mas realistade acuerdo
con los objetivos de la empresa, el target market y
la competencia.

. Aportando un conocimiento rago y eficaz
de la componente territorial de las ventas, las
compras y la distribucion (clientes, productos,
facturacion, proveedores, plazos de entrega,
temporalizacion).

. Contribuyendo con informacién sélida que
indique claramente la posible ubicacide nuevas
zonas de crecimiento, y la revision de las
existentes, para facilitar la eleccion y detectar
nuevos puntos de negocio.

. Sefialando y caracterizando por zonas al
cliente actual o potencial de dificil captacién o bajo
rendimiento, refinando espAalmente las

perspectivas de negocio con mayor prioridad.

Lineas de proyectos

Estudios de mercado

Conocer los comportamientos de los consumidores
permite optimizar todas las decisiones que
envuelven el desarrollo de cualquier actividad en
nuestro neyocio. Es fundamental entender, de este
modo, que dichos comportamientos estan, de
alguna manera, ejecutados sobre el territorio. Si
los podemos prever podemos llegar a ejecutar con
precision cualquier iniciativa orientada al cliente u
orientada al produa. Las variables territoriales
asociadas a las técnicas clasicas de este tipo de
estudios permiten asociar el esfuerzo de compra
del cliente respecto a nuestro producto. A nivel
territorial, por ejemplo, podemos saber que
distancia esta dispuesta a recerrnuestro cliente
por comprar nuestro producto, lo que, por
ejemplo, nos daria las pautas correctas para ubicar
nuevas tiendas.
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Zonas de negocie segmentacion de mercados

Estructurar los segmentos de poblaciéon a los que
nos dirigimos nos permite optimér de manera
certera todas nuestras acciones orientadas a
producto — cliente y cliente producto. Sin la
posibilidad del acceso a los analisis espaciales y
visuales de tendencias, las decisiones de configurar
las zonas de ventas o distribucion pueden apsgya
tan solo en la intuicién o en datos poco tangibles.
Esto puede resultar en la continuidad de negocio
sobre territorios poco productivos, con la
consiguiente pérdida de recursos, o por el
contrario, la imposibilidad de identificar zonas de
potencial esasamente aprovechadas, con escasos
medios en ellas aplicados. Con la informacion

estructurada en capas integradas en un SIG es o
posible: . Conocer la productividad y ventas por

vendedor, por distribuidor, o para cada zona.

A nivel de cliente

. Demostrar la situacién y posicionamte
. Conocer los perfiles soeazondmicos de la propios de la empresa en el entorno marcado,
poblacién por areas. cartografiando en un sistema de consulta

inteligente y versatil la cartera de clientes y
. Entender ~ sus  comportamientos Yy facturacion para cada producto o servicio.
decisiones

. Establecer cuotas de venta realistas al
. Aproximar los tiempos de respuesta a sus  delimitar cuidadosamente las zas en funcion de
necesidades las variables clave actuales y potenciales.

A nivel de estrategia comercial

Gestidn de distribucion

La extraccion de los datos de distribucion de proyectados por REDORBIS soportan, tanto
productos y de prestacion de servicios por  consultas repetitivas o periddicas como puntuales
cualquiera de sus caracteristicas propias y en los y diversas, en un entorno de integracion mediante
diferentes espacios dondes sdesarrollan, supone SIG de los datos corporativos.

un importante avance en su gestion. Los sistemas
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Difusion y mblicidad

Los SIG aplicados a los entornos de los mercados
de productos y servicios, con su capacidad de
integrar mudltiples niveles de informacion
simultaneamente son una herramienta potente
para medir la respuesta a campafias publicitarias
de diferente tpo. El poder de visualizar y analizar
espacialmente la informaciéon, es un modo de
soportar las decisiones de promocion. Mostrando
las prioridades del mercado basadas en variables
demograficas y a la vez, contrastandolas con los
puntos de difusion publiciria y sus “esferas de
influencia” permite evaluar el coste de una
campafa respecto a la poblacion objetivo que
alcanzara

Localizacion opma
Para la mayoria de empresas, organizaciones y forma de capas de informacion. Junto con andlisis
franquicias, la implantacion, el mantenimiento o el  de accesibilidad y de proximidad, se pueden
cierre de una oficina, instalcién o punto de venta clasificar las diferentes alternativas posibles
supone una decisibn de suma importancia en
cuanto a la inversion necesaria. El uso de Sistema
de Infomacion Geografica ofrece una sustancial
ayuda en este tipo de decisiones, puesto que
integra en un mismo proyecto o sistema buena
parte de los criterios decisivos, tanto internos
como de mercado, asi como su diferente
ponderacion, su coherencia, su objédiad, en

Turismo

El turismo es un mercado especialmente territorial, ya que
en primer término las decisiones se fundamentan en el lugar
y en sus caracteristicas. Nuestros estudios y productos van
enfocados a analizar los comportamientos naturales de los
turistas, desde @@ deciden su viaje, sus motivos, pasando
por sus actitudes de consumo, alojamientompras, rutas,

etc. Incluyendo, por ultimo, su propia valoracion ficah el
objetivo de ofrecer propuestas de fidelizacion de los turistas




