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Como elegir la correcta ubicacién para

mi negocio

* Ramén Sanchez-Bayton
Director General

Experian Business Strategies

Dentro de las distintas variables que contribuyen a decidir el definitivo éxito o
fracaso de un negocio, elegir una correcta ubicacién es sin duda la de mayor
peso. Esta decision es la que habitualmente se lleva la mayor parte de la inversién,

y es ademds la mas dificil de subsanar en caso de habernos confundidos.

Paraddjicamente sin embargo, la experiencia nos demuestra que es precisamente

ésta la decisién que se toma de manera mds intuitiva.

El objeto de este arficulo es fijar una serie de directrices que deberian ser valoradas
siempre a la hora de buscar la ubicacion mds idénea para un negocio y
especialmente aquellas que se refieren a la utilizacion de datos externos y técnicas

de geomarketing.

1. Conocer quién es mi pUblico objetivo:
5Cudntos song, sdénde estdn?g, scdmo son?, scudles son sus motivaciones
de compra? Esto, que es bdsico, no siempre se analiza o se sabe, todavia
recuerdo el apuro en el que meti a mis companeros de marketing cuando,

al llegar a mi primer trabajo, les pregunte quiénes eran nuestros clientes.

Hay muchas formas de conocer cudles son mis clientes, y la respuesta

a esta pregunta variard dependiendo de si nuestro producto existe ya o
si por el contrario estamos lanzando un producto o servicio nuevo, del
presupuesto que tengamos, etc. Pero en principio, siempre deberiamos
ser capaces de analizar quiénes y cdmo son nuestros clientes actuales,

su evolucién y nuestro mercado potencial.
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El grdfico 1 ilustra un andilisis tipo de clientes, realizado utilizando de
técnicas de micromarketing, que proporciona datos sociodemogrdéficos,

de hdbitos y estilos de vida.

Gréfico 1
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2. Definir mis objetivos comerciales
sQuiero tener una tienda rentable?, 30 una cadena de tiendas?, scémo
me voy a expandir?, 325 puntos de venta en Madrid?, 30 uno en las 25
principales ciudades? El andlisis de mis clientes, mds el conocimiento de los
objetivos de mi empresa y sus recursos, es la base sobre la que debo fijar la
politica de expansion de la compania. Para ello es necesario disponer de
un conocimiento geodemogrdfico sobre el territorio que nos permita
combinar los objetivos y capacidades de la empresa con la potencialidad

de la zona de posible expansion.
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3. Valorar la posible ubicacién en funcién de nuestra estrategia y el
posicionamiento de nuestro proyecto
Debe haber una coherencia entre o que somos, 0 queremos ser, y las
ubicaciones que escogemos. Por ejemplo, Starbucks, lider mundial en
Coffee Shops con un posicionamiento muy fuerte como lider y un producto
de alto valor anadido tanto en calidad como en los valores asociados al
mismo, cuando se implantd en Espana lo hizo con un local en la Plaza de

Neptuno. En Francia eligié un local junto al Arco del Triunfo.
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Si pretendo ser lider, crecer con nuevas ubicaciones, ser la referencia en el
mercado, deberé ser valiente, creer en mi proyecto y estar en las mejores
ubicaciones disponibles para mi negocio. En estos casos las

medias tintas no valen, muchos negocios han intentado crecer, ya sea
geogrdficamente o desarrollando nuevos conceptos, y lo han hecho de
forma “vergonzante”, escogiendo locales en zonas mediocres, pero con
precios bajos, y el resultado siempre fue malo. Ademds de haber perdido
tiempo y dinero, nunca sabremos si realmente ese negocio en su mejor

ubicaciéon potencial habria sido viable o no.

a. ¢Un buen negocio puede ser rentable en una ubicacién mediocre?
El refranero espanol dice “la seda buena, hasta dentro del arca se
vende". Y se venderd, pero tendremos que tener en cuenta que sacar

adelante un "buen negocio” en una mala ubicacién significard que:

= Lainversion inicial probablemente serd menor pero el tiempo de
retorno de la misma serd mds alto. sPodemos aguantarlo?

= Elfrato al cliente deberd serimpecable, la fidelizacion aqui es clave.
Dependemos del boca a boca.

= Alfinal siempre tfendremos un coste de oportunidad en la gente que
NO NOS CoMpPra porque No NOs Conoce O porgue nuestro local no
tiene un acceso fdcil. En este caso podremos disminuir este efecto

mediante el desarrollo de acciones de marketing.

Este tipo de ubicaciones pueden resultar operativas para un
negocio familiar, que no se puede permitir una inversibn mayor y
tiene capacidad de dar un trato especial. Pero dificiimente lo serdn

para un tipo de negocio mds profesionalizado.

Identificar qué peso especifico tiene la ubicacion dentro del éxito de mi
negocio, y actuar en consecuencia.

Esto serd bdsico a la hora de fijar qué presupuesto debemos dedicar a la
ubicaciéon del punto de venta. No tiene el mismo peso la ubicacion de mis
oficinas si soy una sucursal de una aseguradora, o una sucursal bancaria. En
el primer caso mi negocio no depende de la gente que entre

espontdneamente a abrirse una pdliza, asi que mis objetivos son de
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imagen, y podré tener mis oficinas perfectamente en un primer piso, o

en una calle no principal. Sin embargo, si soy una sucursal bancaria, donde
ademds de la imagen, la idoneidad de la ubicacién es clave para la
generacién de negocio futuro, deberé situar mis oficinas en un lugar

facilmente accesible.

5. Saber como localizar las ubicaciones potenciales mas atractivas
En la toma de decisiones asociada al proceso de valoracion para elegir la
mejor ubicacién de un negocio, deberian considerarse una serie de

variables - factores exdgenos que condicionan dicha decisidn:

a. ;Un buen negocio puede ser rentable en una ubicacién mediocre?
En funcion de los potenciales clientes mds la combinacion de criterios
de negocio, debemos ser capaces de delimitar el radio de atraccion

gue va a tener nuestro negocio.
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b. Losresidentes en el drea de influencia de esta ubicacion
5Su perfil se corresponde con el de mis clientes potencialese, scudntos
de ellos si se corresponden?, zson suficiente nUmero como para

garantizar la viabilidad de mi negocio?

Grdfico 4
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* Factores generadores de trafico y por consiguiente
de volumen de negocio
Organismos publicos:
= museos, teatros, ...
» QOcio: Gimnasios, cines, ...
= Competencia directa / indirecta, segun de qué negocio estemos
fratando, se tratard de un factor que deberemos ponderar positiva
o negativamente.
» Trabajadores en la zona, tipo de frabajo que realizan, sus horarios,
etc.
= Turismo: hoteles, restaurantes, efc.
= Los grandes “seductores”: un Corte Inglés, un Zara, un
supermercado, son capaces de cambiar por si mismos el frdnsito de

una zona.
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QO Tienda propia

@) Competencia

d. Losresidentes en el drea de influencia de esta ubicacion
= Transportes pUblicos, autobuses, metros, tren de cercanias, etc.
» Accesibilidad de la zona: carreteras, barreras naturales, parking,

etc.

e. Eltransito de personas
Cudntas personas transitan por delante del establecimiento, a qué
horas, cudl el motivo de su trdnsito, cudles son sus caracteristicas
sociodemogrdficas,...

f. Factores derivados de la propia ubicacién del establecimiento
sEstd situado en un centro comercial2, 3a “pie de calle”?2, sen una

carretera?2

6. Atender a las particularidades del local potencial
» Las condiciones econdmicas a las que nos ofrecen la potencial
ubicacion.
= Lavisibilidad del mismo, metros de escaparate, chaflanes, anchura de
la via en la que se encuentra.
= Adecuacion enfre el inmueble y el entorno del mismo con la imagen de

nuestro negocio, etc.
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Debemos tener datos objetivos que nos permitan elegir entre dos
ubicaciones candidatas, elaborar los objetivos del Gerente y medir sus
resultados en funcién de su potencial

Un Responsable de Expansidon debe disponer de informes ejecutivos
suficientemente claros y concisos como para permitirle ver a grandes
rasgos el comportamiento de las ubicaciones que tiene a su cargo conla

periodicidad que estime oportuna.

Conclusion

En definitiva, a la hora de decidir la correcta ubicacion de nuestro negocio
no debemos nunca guiarnos por la intuicion, cuanta mayor informacion
dispongamos acerca de nuestros clientes, de las caracteristicas del entorno
de nuestro potencial punto de venta y de las personas que lo habitan y
transitan, y cuanto mayores sinergias existan entre ellos, mayores serdn
nuestras posibilidades de éxito. Y para ello, las herramientas de
micromarketing y geomarketing, que aportan un conocimiento exhaustivo
de nuestros potenciales compradores, y acerca de todos los aspectos

relevantes del drea de andlisis, serdn nuestro mejor aliado.
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