‘ A InsTITucIan INFORME FINAL DE PRACTICA

87 = UNIVERSITARIA
e Dt ENVIGADO

Ciencia, educacion y desanollo
Wigilodo Mineducacion

PROFESIONAL

Cddigo: F-D0O-0025

Versioén: 01

Pagina 1 de 48

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

COORDINACION DE PRACTICAS

ASPECTOS GENERALES DE LA PRACTICA.

Nombre del estudiante

Santiago Restrepo Sanchez

Programa académico

Administracion de Negocios Internacionales

Nombre de la Agencia o Centro de

ParaConstruir S.A.S

Practica
NIT. 8909251853
Direccion Calle 30% #56-54 Medellin Piso 2
Teléfono 444 65 41

Dependencia o Area

Area de Mercadeo

Nombre Completo del jefe del

estudiante

Cargo

Jessica Milena Maya Gomez

Directora de Mercadeo




‘ A InsTITucIan INFORME FINAL DE PRACTICA

87 = UNIVERSITARIA
e Dt ENVIGADO

Ciencia, educacion y desanollo
Wigilodo Mineducacion

Cddigo: F-D0O-0025

Versioén: 01

PROFESIONAL
Pagina 2 de 48

Labor que desempeiia el

estudiante

Auxiliar de Mercadeo

Nombre del asesor de practica

Edgar Augusto Arias Bedoya

Fecha de inicio de la préctica

24/08/2023

Fecha de finalizacion de la

practica

23/02/2024

Tabla de Contenidos

1. ASPECTOS GENERALES DE LA PRACTICA

1.1 Centro de préctica.

1.2 Obijetivos de la practica empresarial.

1.3 Funciones.

1.4 Justificacion de la practica empresarial.

1.5 Equipo de trabajo.

2. PROPUESTA PARA LA AGENCIA O CENTRO DE PRACTICAS

2.1 Titulo de la propuesta.

2.2 Planteamiento del problema.

2.3 Justificacion.

2.4 Objetivos del plan de mejoramiento.

2.5 Disefio Metodologico.

2.6 Cronograma de Actividades.

2.7 Presupuesto.

3. DESARROLLO DE LA PROPUESTA.

3.1 MARCO DE REFERENCIA.

3.1.1 Antecedentes.
3.1.2 Marco teorico.

Pag.

el 33
o 65 ©wm

11
11
11
12
12
13
14
15
16
16
16
16
18




‘ A InsTITucIan INFORME FINAL DE PRACTICA

v ~ UNIVERSITARIA
—= D€ ENVIGADO PROFESIONAL

Ciencia, educacion y desanollo
Wigilodo Mineducacion

Cddigo: F-D0O-0025

Versioén: 01

Pagina 3 de 48

3.1.3 Marco conceptual.
3.1.4 Marco legal.
3.2 Desarrollo y logro de objetivos.

4. CONCLUSIONES.

5. RECOMENDACIONES.
6. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS.

Lista de tablas

Tabla 1. Cronograma de actividades.

Lista de gréaficos

Imagen 1. Estructura organizacional de ParaConstruir S.A.S
Imagen 2. Elementos de un sistema de geomarketing
Imagen 3. Interfaz de InAtlas.

Imagen 4. Ventas y analisis de datos InAtlas.

20
23
25

41

43
45

Pag.

15

Pag.

20
27

29




‘ = nsTinucin INFORME FINAL DE PRACTICA
VA ~ UNIVERSITARIA
—= D€ ENVIGADO PROFESIONAL

Ciencia, educacion y desanollo

Wigilodo Mineducacion

Cddigo: F-D0O-0025

Versioén: 01

Pagina 4 de 48

Imagen 5. Big Data, InAtlas.

Imagen 6. Casos de uso, InAtlas.

Imagen 7. Cémo funciona, InAtlas

Imagen 8. Como funciona el enriquecimiento de cartera.

Imagen 9. Cémo funciona la sincronizacion completa con CRM.
Imagen 10. Ventajas competitivas de InAtlas.

Imagen 11. Presupuesto de la plataforma en Colombia.

30

32

34

35

35

37

38




& Cddigo: F-D0O-0025
o |ﬂST”UE|ﬂﬂ INFORME FINAL DE PRACTICA .
k ﬁ UNIVERSITARIA Version: 01
Ciencia educocE’)En E}Illgclz[fril\]\oﬂ PROFESIONAL
e Pagina 5 de 48

1. ASPECTOS GENERALES DE LA PRACTICA.

1.1 Centro de préctica.

La empresa en la cual se realiza la practica profesional es la entidad ParaConstruir S.A.S. Es
una empresa colombiana con 44 afios de experiencia en el mercado, dedicada a la
comercializacion a nivel nacional de productos para la remodelacion, construccion y ferreteria.
Ofreciendo a nuestros clientes marcas lideres en el mercado (Corona, Grival, Gerfor, Argos,
Pintuco, Socoda, Haceb, entre otros) y productos de la mejor calidad, con una atencién
personalizada que brindamos través de un solido equipo de AIC (Apoyo Integral al Cliente) para
brindarle la mejor experiencia de compra a nuestros clientes. Pertenecemos a gremios como
Camacol y Fenalco; instituciones que respaldan ampliamente nuestra trayectoria y experiencia en

el sector.

CasaTienda hace parte de nuestras unidades de negocio, esta Red esta integrada por mas de 41
ferreterias en varios departamentos del pais y a las que acompafiamos con una propuesta de valor
Unica en el mercado, buscando siempre la evolucion y crecimiento de nuestros ferreteros.
Ademas, creamos en el 2012 la Fundacion Unidos ParaConstruir Bienestar, que en la actualidad y
desde el programa “Escuela de Maestros de obra” tiene como objetivo la formacion en el sery en

el hacer de los maestros de obra y sus familias, encaminados siempre a mejorar las
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condiciones y la calidad de vida de nuestros beneficiarios.

Mision: ParaConstruir es una empresa colombiana dedicada a la comercializacion a nivel
nacional de productos para la remodelacion, construccion y ferreteria, ofreciendo a sus clientes
marcas lideres en el mercado y productos de la mejor calidad, con una atencién personalizada y a
la medida de las necesidades de cada negocio ferretero al que llegan a través de un sélido equipo

de AIC (Apoyo Integral al Cliente).

Somos una empresa impulsadora del mercado de la construccion, con nuestro programa
"Desarrollo Estratégico De Clientes". Buscamos crear cultura organizacional y comercial en cada
uno de ellos, de tal manera que adquieran conocimientos para potencializar su negocio y asi,
unidos integremos nuestras sinergias, para que en alianza a través del modelo de negocio
CasaTienda podamos competir de igual a igual con los grandes jugadores del mercado nacional e

internacional.

Vision: Al 2024 seremos el mas importate operador logistico y de servicios del sector de
la comercializacion de materiales de construccion, con la red CasaTienda y nuestros clientes del
canal tradicional, tendremos presencia y liderazgo en las distintas zonas del pais. Reconocidos
por la fortaleza institucional, la innovacion, la calidad y la satisfaccion de nuestros aliados,

clientes y consumidores finales de los distintos negocios aliados a la RED.
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Nuestra red CasaTienda sera la lider y preferida por el consumidor final a la hora de
comprar materiales de construccion y remodelacién, con puntos de venta destacados en
exhibicion, portafolio de productos, estrategia comercial, medios de pago y servicio integral,

creando una verdadera experiencia de compra para sus clientes.

En el 2024 estaremos integrados con distintas redes de Ameérica latina, lo que nos
permitira ain mas fortalecer el canal de medianos y pequefios comerciantes del canal tradicional

en el mercado de materiales ParaConstruir.

Objetivos institucionales: La compafiia realiza su gestion bajo los propdsitos

institucionales relacionados a continuacion:

- Pasion: Amamos lo que hacemos, ParaConstruir un mejor futuro para los depositos y las

ferreterias de Colombia.

- Persistencia: Sabemos que los retos son dificiles, pero tenemos las capacidades para

afrontarlos.
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- Organizacion: Estamos comprometidos con el mejoramiento continuo, haciendo las

cosas bien y oportunamente.

- Creatividad e innovacion: Nos salimos de lo tradicional, pensamos diferente para buscar

soluciones mas exitosas.

- Integridad: Actuamos apegados a nuestros principios de ética y lealtad.

- Austeridad: Optimizamos nuestros recursos maximizando los resultados.

- Humildad: Comprometidos con la mejor actitud de aprendizaje y cambio.

Estudio organizacional del Centro de Practica: La estructura organizativa de la entidad

ParaConstruir S.A.S que permite el adecuado funcionamiento de la misma esta conformada de la

siguiente manera:

Imagen 1. Estructura organizacional de ParaConstruir S.A.S
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Fuente: Mariana Vélez Valencia, Trabajo de Grado.

1.2 Objetivo de la practica empresarial.

Los objetivos de la préctica profesional estan orientados a:
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- Aproximar al estudiante a la practica laboral, como base para su futuro desempefio.

- Llevar a la préactica los conocimientos adquiridos en el programa de formacion.

- Adquirir experiencias en el desemperfio laboral como base para entender la gestion

organizacional.

1.3 Funciones

En calidad de estudiante de practica en el area de Mercadeo, se desarrollan las siguientes

funciones: Compras por medio de convenio, publicacion y actualizacion de redes sociales, envio

de mensajes de texto, entrega de premios, envio de mercancia y material publicitario,

actualizacién de bases de datos, colaboracion en actividades de la fundacién ParaConstruir en el

desarrollo de proyectos sociales para maestros de obra.

1.4 Justificacion de la practica empresarial.

En el centro de préactica es de gran importancia la participacion del estudiante debido a que

provee el mejoramiento de los procesos respectivos a compras mediante convenios, publicacion y
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actualizacion en redes sociales, envio de mensajes de textos, y entrega de material publicitario.
Académicamente la practica se constituye en una oportunidad porque brinda la experiencia de

desempefio de acuerdo al perfil profesional del estudiante.

1.5 Equipo de trabajo.

Para el desarrollo de la préactica empresarial, no hay conformado un equipo de trabajo

especifico, pero existe el acompafiamiento por parte de la lider del area de Mercadeo y Ventas, el

asesor designado por la institucion para la practica empresarial y demas recursos humanos que se

considere y se requiera para brindar informacion y orientar el proceso.

2. PROPUESTA PARA LA AGENCIA O CENTRO DE PRACTICAS

2.1 Titulo de la propuesta

Optimizacion de estrategias de geomarketing para impulsar el crecimiento de ParaConstruir en

el mercado retail.
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2.2 Planteamiento del problema.

ParaConstruir se encuentra en el proceso de aplicacion de nuevas estrategias para conseguir
una eficiente expansion dentro de su sector de ventas retail, el cual pueda contribuir con el
proceso de acercase a mas grupos poblacionales que soliciten herramientas y materiales de
construccidn gue puedan brindarseles; la empresa no cuenta con suficientes datos geoespaciales
que sean precisos, ademas de ser costosos o complicados de implementar. Actualmente
ParaConstruir cuenta con 6 CasaTienda propias en diferentes zonas del departamento de
Antioquia, su objetivo es detectar zonas de mayor rentabilidad y acciones de: captacion, retencion
de clientes, localizacion y ubicacion de negocios para descubrir la viabilidad de apertura entorno

a nuevas sedes en municipios alejados.

2.3 Justificacion.

La optimizacién del geomarketing en el canal retail es crucial para adentrarse en un mercado
cada vez mas competitivo y en constante evolucion. Esta disciplina busca proporcionar una guia
practica y soluciones especificas que puedan mejorar la toma de decisiones estratégicas y, en
ultima instancia aumentar la rentabilidad y competitividad de ParaConstruir en el sector retail,
ademas facilita descubrir patrones de proximidad entre clientes, proveedores y competidores en el

ecosistema de su negocio. Colabora con simplificar y agilizar la toma de decisiones gracias al
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analisis, gestion y visualizacion de los datos con perspectiva geografica, como la densidad de

poblacién, competencia local, patrones de trafico y perfil demogréfico.

2.4 Objetivos (Objetivo General y Objetivos Especificos).

Objetivo General:

Aumentar el desempefio de ventas en el canal retail para la empresa a través de la
implementacidn efectiva del geomarketing, con datos geoespaciales y analisis de ubicacion para

tomar decisiones estratégicas y mejorar la competitividad en el mercado.

Objetivos Especificos:

- Revisar y adaptar los datos para la referencia geoespacial

- Dividir la base de clientes por segmentos basados en datos geoespaciales como el

comportamiento de compras y preferencias locales

- Mejorar la eficiencia en la logistica y distribucién para optimizar las rutas de distribucion

y la gestién de inventario con datos geoespaciales proveidos.
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- Utilizar datos geoespaciales para personalizar la experiencia del cliente en las tiendas,

ofreciendo recomendaciones y promociones especificas.

- Establecer métricas e indicadores clave de rendimiento KPIs para evaluar el rendimiento

de las estrategias de geomarketing aplicadas.

2.5 Disefio Metodologico.

La metodologia para obtener informacion de geomarketing implica la recopilacién de datos
geoespaciales relevantes, su procesamiento y analisis mediante herramientas potencialmente
eficientes para la extraccion de informes de geomarketing como softwares de SIG (Sistemas de
Informacion Geogréafica) como ArcGIS, QGIS, InAtlas y Tableau. Estos datos incluyen
informacidn demografica, de ubicacion de clientes, competidores y puntos de interés. Asi mismo
a través del analisis de densidad poblacional y segmentacion geografica se identifican los
patrones, tendencias y oportunidades en cuanto a la ubicacion. La interpretacion de estos
resultados guiara a la toma de decisiones estratégicas y personalizacién de estrategias de
marketing. Esta metodologia implica un continuo monitoreo y mejora para mantener la relevancia

de la informacion geoespacial como estrategia de la empresa.
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2.6 Cronograma de Actividades.

Agosto Septiembre Octubre Noviembre

Actividades S S

Asesorias de la practica

empresarial

Revision y adaptacién de
datos para la referencia

geoespacial

Segmentar los clientes por
comportamiento de compras y

preferencias

Establecer métricas e
indicadores para evaluar el

rendimiento de las estrategias
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Sustentacién del informe

final

2.7 Presupuesto (Ficha de presupuesto)

El plan de mejoramiento tiene un precio estimado de 5.500 euros, que es el costo de la licencia
para la empresa en Colombia, por otro lado, todo el material empleado para la investigacién fue
tomada de recursos bibliograficos de la biblioteca virtual de la IUE y las reuniones virtuales con

agentes de InAtlas.

3. DESARROLLO DE LA PROPUESTA.

3.1 MARCO DE REFERENCIA

3.1.1 Antecedentes.

El geomarketing es una disciplina que combina la geolocalizacion con estrategias de

marketing, ha experimentado una notable evolucion a lo largo de los afios. Su crecimiento se ha
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visto impulsado por avances tecnoldgicos, cambios en los comportamientos del consumidor y su
necesidad constante de las empresas de optimizar sus estrategias de ventas. EI geomarketing ha
experimentado muchos antecedentes en el tiempo que remontan a los albores de la civilizacion,
desde antiguos tiempos, los mapas han sido utilizados para comprender la geografia de las
regiones y planificar estrategias comerciales. En la antigua Roma las rutas comerciales se
disefiaron en funcién de la topografia de la region, aunque el geomarketing moderno encuentra
sus raices mas solidas en el desarrollo de sistemas cartograficos y tecnologias de

posicionamiento.

Por su parte, Chasco menciona que el geomarketing “permite analizar la realidad econémico-
social desde un punto de vista geogréafico, a través de instrumentos cartograficos y herramientas

de estadistica espacial”. (Chasco, 2003)

La revolucion de los sistemas de informacion geogréfica (SIG) han desempefiado un papel
crucial en la evolucion de la gestion de datos geoespaciales y han transformado numerosas
disciplinas, desde la cartografia hasta la toma de decisiones empresariales y gubernamentales.
Esta revolucidn en la recopilacion, analisis y visualizacién de datos geogréaficos ha tenido un
impacto profundo en diversos campos. Este acontecimiento se originé desde la década de 1960
con el desarrollo de tecnologias computacionales avanzadas y la creacion de bases de datos

geoespaciales. Los SIG permitieron la captura, almacenamiento y analisis de datos geogréaficos de
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manera mas eficiente que los métodos tradicionales; también se evidencid que revolucionaron la
cartografia al permitir la creacion de mapas mas precisos y dinamicos. Se superaron las
limitaciones de los mapas de papel y se logr6 una representacién mas detallada de la informaciéon
geografica. Los mapas digitales se convirtieron en herramientas especiales en la planificacion

urbana, la gestion ambiental y la navegacion.

En general, los sistemas de informacion geogréafica son definidos como un conjunto de
programas Yy aplicaciones informaticas que permite la gestion de datos organizados en bases de

datos referenciadas espacialmente (Otero, 1999).

3.1.2 Marco Tedrico.

La era digital y la convergencia de tecnologias marcan un punto de inflexion en la historia de
la humanidad al transformar la forma en que vivimos, trabajamos, nos comunicamos y
accedemos a la informacion. Esta revolucién ha sido impulsada por diferentes tecnologias que
alteran la sociedad; la era digital se caracteriza por la adopcion generalizada de la tecnologia
digital en todas las areas de vida. Comenz6 en la segunda mitad del siglo XX con la invencion de
circuitos integrados y la creacion de las primeras computadoras personales, a esto se le suma la
convergencia tecnoldgica que es el proceso en el cual diversas tecnologias, como la informatica,
las comunicaciones, la electrénica y la biotecnoldgica convergen y se integran para crear

soluciones méas avanzadas y multifuncionales, este fendmeno ha impulsado el desarrollo de
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dispositivos y sistemas cada vez mas interconectados y versatiles. La computacion ubicua
permite el acceso a servicios y aplicaciones en cualquier momento y lugar, lo que ha
revolucionado la forma en que trabajamos y vivimos, la cantidad masiva de datos generados en la
era digital ha dado lugar al concepto de Big Data, que es la capacidad de recolectar, almacenar y
analizar una gran cantidad de informacidn valiosa para la toma de decisiones en el campo del

marketing y la investigacion cientifica.

De igual manera, la combinacion de la inteligencia artificial (I1A) y la realidad virtual (RV) ha
redefinido el geomarketing al brindar capacidades avanzadas de personalizacién, analisis y
visualizacion de datos geoespaciales. La IA permite la segmentacion precisa de audiencias basada
en la ubicacion y el comportamiento del consumidor, optimiza rutas y logistica, y automatiza
tareas claves, como la recoleccion de datos y prediccidén de comportamiento del consumidor.
Mientras tanto, la RV enriquece la experiencia del cliente al ofrecer recorridos virtuales de
establecimientos comerciales y permitir la visualizacién tridimensional de datos geograficos. Esta
convergencia tecnoldgica ha impulsado la eficiencia, la toma de decisiones basada en datos y la
creacion de experiencias interactivas, posicionando el geomarketing como una estrategia esencial

en el mundo empresarial moderno.

Imagen 2. Elementos de un sistema de geomarketing
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DATOS EXTERNOS ©

Censos Directorios i
de entidades el g CARTOGRAFIA DIGITAL

financieras, cenfros Ventas totales,
comerciales, carocterisiicas
restouranfes y ckientes, raties de

bares, trsidencias, ventas por producio,

efc. N por cliente... J

Ficheres de cenfroides,
fronteras, codiges
postales, vias de
comunicacion, efc.

ESTUDIOS DE

MERCADO

TRATAMIENTO

Fuente: Revista Investigacion & Marketing — Geomarketing, Coro Chasco

3.1.3 Marco Conceptual

La segmentacion geografica
Esta es una estrategia de marketing que divide un mercado en grupos mas pequefios y
homogéneos basados en caracteristicas geograficas, como la ubicacion geografica, el clima, la

densidad de poblacidn, y otras variables relacionadas con la geograficas. Estos modelos de
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segmentacion geografica son herramientas esenciales para las empresas que desean adaptar sus

estrategias de marketing y ventas a las diferencias geograficas de sus clientes y mercados.

Segmentacion geo demografica

Esta considera el mercado como un conjunto de unidades geogréaficas y dentro de cada una de

estas se trata de obtener una tipologia del mercado, de modo que sea la mas homogénea posible.

La segmentacidn geo demogréafica se vale de las herramientas de la segmentacion tradicional para

describir las caracteristicas de cada unidad en particular. Las variables geogréaficas permiten una

precisa segmentacion territorial y da lugar a conocer las diferencias en las caracteristicas y

comportamiento de los consumidores.

El procedimiento para poder formar estas tipologias comprende estas etapas (Tena 'y

Yustas, 1996):

- Dividir el conjunto del territorio nacional en micro zonas o unidades de analisis.

- Por cada unidad de analisis se recopila toda la informacion indicada previamente en

relacién con conductas sociales, comportamientos de compra y conductas cuantificables.

- Se realiza un andlisis estadistico multivariante de los datos, aplicando analisis factorial y

claster para obtener las tipologias.
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La segmentacion psicografica geograficamente basada

Es una estrategia de marketing que combina datos psicolégicos y demogréaficos con
informacidn geogréafica para identificar y comprender los grupos de consumidores con estilos de
vida, valores y preferencias similares en areas demograficas, este enfoque permite que las
empresas puedan personalizar sus propias estrategias de marketing y mensajes para adaptarse a
diferencias culturales y psicologicas, lo cual resulta en una mayor efectividad en las necesidades
de los consumidores y optimizacion con campafias publicitarias en funcion con la geolocalizacion

y perfil psicografico de su audiencia.

Bases de datos. Informacion geografica
A través de las bases de datos estructuradas se puede recolectar de manera mas versatil la
informacidn sobre clientes, competencia, entorno geogréafico para la proyeccion de estrategias

basadas en el geomarketing.

Whitten, Benttley y Barlow (1996) se refieren a las bases de datos como “un conjunto de

archivos interrelacionados, donde un archivo puede asociarse con los registros de otro archivo
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diferente. La tecnologia de bases de datos permite a las organizaciones mantener y usar sus datos

como un conjunto integrado y no como archivos de datos independientes”

3.1.4 Marco Legal

Articulo 15 de la Constitucion politica de Colombia: “Todas las personas tienen derecho a
su intimidad personal y familiar y a su buen nombre, y el Estado debe respetarlos y hacerlos
respetar. De igual modo, tienen derecho a conocer, actualizar y rectificar las informaciones que se
hayan recogido sobre ella en bancos de datos y en archivos de entidades publicas y privadas.”

(Leyes.co, 2021)

Articulo 20 de la Constitucion politica de Colombia: “Se garantiza a toda persona la
libertad de expresar y difundir su pensamiento y opiniones, la de informar y recibir informacién

veraz e imparcial, y la de fundar medios masivos de comunicacién.” (Leyes.co, 2021)

Ley 527 del 18 de agosto de 1999: “Por medio de la cual se define y reglamenta el acceso y
uso de los mensajes de datos, del comercio electronico y de las firmas digitales, y se establecen

las entidades de certificacidn y se dictan otras disposiciones.”
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Ley Estatuaria 1266 del 31 de diciembre de 2008: “Por la cual se dictan las disposiciones
generales del habeas data y se regula el manejo de informacion contenida en bases de datos
personales, en especial la financiera, crediticia, personal, comercial, de servicios y la proveniente
de terceros paises y se dictan otras disposiciones. “La presente ley tiene por objetivo desarrollar
el derecho constitucional que tienen todas las personas a conocer, actualizar y rectificar las
informaciones gque se hayan recogido sobre ellas en bancos de datos, y los demas derechos,
libertades y garantias constitucionales relacionadas con la recoleccion, tratamiento y circulacion
de datos personales a que se refiere el articulo 15 de la Constitucion Politica, asi como el derecho
a la informacién establecido en el articulo 20 de la Constitucién Politica, particularmente en
relacién con la informacion financiera y crediticia, comercial, de servicios y la proveniente de

terceros paises. (Secretaria Senado, 2021)

Ley Estatutaria 1581 del 18 de octubre de 2012: “Por la cual se dictan disposiciones
generales para la proteccion de datos personales.” La presente ley tiene por objeto desarrollar el
derecho constitucional que tienen todas las personas a conocer, actualizar y rectificar las
informaciones gque se hayan recogido sobre ellas en bases de datos o archivos, y los demas

derechos, libertades y garantias constitucionales a que se refiere el articulo 15 de la Constitucién
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Politica; asi como el derecho a la informacion consagrado en el articulo 20 de la misma.

(Secretaria Senado, 2021)

3.2 Desarrollo y logro de objetivos

Actualmente ParaConstruir no tiene un sistema de informacion que provea datos geoespaciales

para la segmentacidn de estrategias en su proceso de incrementar las ventas en el sector retail o

analisis de expansién del mercado, para obtener datos para la referencia geoespacial es

fundamental acceder a fuentes confiables y diversificadas.

Esta implementacion requiere el uso de sistemas de posicionamiento global (GPS) para

recopilar datos de ubicacion en tiempo real, la adquisicion de imagenes satelitales de proveedores

como Google Earth o Sentinel Hub, la busqueda de datos gubernamentales abiertos a través de

portales o servicios geoespaciales del gobierno, la utilizacion de herramientas de encuestas

geoespaciales en campo para recopilar datos especificos, la suscripcion a servicios de mapas y

datos geoespaciales comerciales, y la colaboracion con organizaciones que comparten datos para

proyectos especificos.
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Ademas, cada vez mas, se recurre a la inteligencia artificial y el aprendizaje automatico para
procesar y analizar datos geoespaciales, lo que puede proporcionar informacion valiosa y analisis
avanzados. Es importante evaluar la calidad, la actualidad y la precision de los datos, asi como
cumplir con las regulaciones y politicas de privacidad aplicables al obtener y utilizar estos datos,
cuando este tipo de andlisis o toma de decisiones se llevan a cabo empleando computadoras, se
suele hacer por medio de SIG, que de acuerdo con Lopez Trigal (2015) estas herramientas estan
compuestas por hardware, software, datos y usuarios que permite capturar, almacenar,
administrar y analizar informacion digital, asi como realizar graficos y mapas. Los SIG también
son un modelo informatizado de realidad geografica para satisfacer necesidades concretas en

cuanto a compartir y aplicar informacion basada en datos y mapas, asi lo relata Burrough (1994).

InAtlas es una plataforma de geomarketing que brinda a las empresas una potente herramienta
para la toma de decisiones estratégicas basadas en datos geoespaciales. Con InAtlas, las
organizaciones pueden visualizar y analizar informacion geografica de manera intuitiva,
identificar patrones y tendencias del mercado, segmentar pablico objetivo y evaluar la viabilidad
de ubicaciones comerciales. Ademas, permite la integracién de datos propios y externos para
enriquecer el analisis. Esta herramienta se ha convertido en una parte integral de la estrategia de
marketing y expansion empresarial, permitiendo a las empresas optimizar sus recursos y tomar

decisiones informadas para mejorar su presencia en el mercado y la satisfaccion del cliente.
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La interfaz de la plataforma actualmente se ve de esta manera:

Imagen 3. Interfaz de InAtlas.

KIT - ; :
0 !nﬂtL!ngn E DiGITAL  nicio  Geomarketing  Dataandlytics  Empresa  Unete

GEOMARKETING
WORLDW!IDE
190 PAISES

MERCADO B2B
500 Millones de empresas con datos actualizados a
diario.

Duné&Bradstreet

MERCADO B2C
160 variables socio-demograficas.

Michael Bauer International

Fuente: Pagina web InAtlas. https://www.inatlas.com/es/
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La venta y analisis de datos de InAtlas se llevan a cabo de manera eficiente y efectiva gracias
a su plataforma integral y sus herramientas avanzadas. En primer lugar, InAtlas ofrece una
amplia variedad de datos geoespaciales, incluyendo informacion demografica, socioecondémica,
geografica e infraestructural, que se obtiene de diferentes fuentes confiables y actualizadas
regularmente. Estos datos se ponen a disposicion de sus clientes a través de sus servicios de
suscripcion o ventas personalizadas, permitiendo a las organizaciones acceder a informacion

geografica precisa y relevante para sus decisiones especificas.

Una vez que se adquiera la licencia, InAtlas proporciona una serie de herramientas analiticas
intuitivas que permiten explorar, visualizar y comprender los datos geoespaciales de manera
efectiva. Estas herramientas incluyen capacidades de segmentacidn de mercado, analisis de
ubicacion, visualizacion de datos en mapas interactivos y generacion de informes personalizables.
Ya adquiriendo la licencia, por medio de esta se puede aprovechar para tomar decisiones desde la
expansion de negocios y la seleccion de ubicaciones dptimas para la competencia hasta la

evaluacion estratégica.

Imagen 4. Ventas y analisis de datos InAtlas.
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> ©0 ©

NORMALIZACION & ENRIQUECIMIENTO DE BASE DE DATOS VENTAS DE BASE DE DATOS MODELOS ANALITICOS
GEOCODIFICACION

base de datos cor

Fuente: Pagina web InAtlas. https://www.inatlas.com/es/

La solucién de InAtlas ofrece a las organizaciones una plataforma integral y poderosa para el

analisis del mercado entorno a la empresa que esté haciendo uso de la herramienta.

El valor de la ubicacion y el Big Data de InAtlas radica en su capacidad para transformar
informacidn geogréafica en conocimiento estratégico. Al aprovechar Big Data geoespacial,
InAtlas permite a las organizaciones comprender mejor su entorno empresarial y tomar
decisiones mas informadas. Esto se traduce en una serie de ventajas dentro de la cadena de
suministro, logistica y personalizacion de estrategias para el marketing. También la gran ventaja
competitiva al adaptarse rapidamente a los cambios en el mercado y tomar decisiones agiles

basadas en datos solidos.
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Concluyendo que la ubicacion Big Data no solo mejora la eficiencia operativa, sino que

también impulsa el crecimiento y la competitividad de las organizaciones al proporcionar

informacidn geogréafica valiosa que respalda una toma de decisiones segura y efectiva.

Imagen 5. Big Data, InAtlas.

Clientes Potenciales

Los Mejores Lugares

Sisterna de recomendacion
Analisis prescriptivo

Competidores Proveedores
Patrones de éxito Patrones de éxito
@ + Negocios
Los Mejores Clientes - '\
Sisterna de recomendacidn
Analisis prescriptivo
Perfiles de Consurmidores Comportamiento de

consumo

El valor de la ubicacién
BIG DATA

Fuente: Presentacién Power Point del mddelo de negocio InAtlas.
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InAtlas ofrece una sélida capacidad de prospeccion tanto en el ambito B2B y B2C, lo que
significa que las empresas pueden identificar y segmentar tanto a clientes empresariales como a
consumidores individuales de manera efectiva. En el ambito B2B, la plataforma permite a las
organizaciones localizar empresas especificas en funcion de la ubicacién geografica, sector
industrial, tamafio de la empresa y otros criterios relevantes. Esto es esencial para la generacion
de leads, la identificacion de oportunidades de colaboracion y la expasion de la cartera de clientes
empresariales. Por otro lado, en el ambito B2B, InAtlas brinda esa capacidad para analizar datos
demogréaficos y geogréaficos para identificar grupos de consumidores con caracteristicas

especificas como edad, ingresos, intereses 0 comportamientos de compra.

Esto facilita la adaptacion de estrategias de marketing y ventas para llegar a audiencias
especificas, personalizar ofertas y maximizar el impacto de las campafias. En conjunto, la
prospeccion B2B y B2C de InAtlas permite a las empresas dirigirse de manera precisa y eficaz a
sus clientes potenciales, lo que resulta en un uso mas eficiente de recursos y una mayor

efectividad en la generacidn de oportunidades de negocio.

Incluso para la expasion de negocios, InAtlas permite analizar esa viabilidad de nuevas
ubicaciones comerciales al considerar factores como la densidad de la poblacién, la competencia
local, las tendencias demogréaficas y econdmicas, y la accesibilidad. Ademas, facilita la seleccion

de ubicaciones Optimas para proyectos de construccion o la expansion de franquicias. El
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funcionamiento de la expansion de InAtlas se basa en empoderar a las organizaciones con datos
geoespaciales de calidad, lo que les permite tomar decisiones de expansion mas informadas y

estratégicas, minimizando riesgos y maximizando oportunidades de creacion.

Imagen 6. Casos de uso, InAtlas.

[Q Enriguecimiento A\ Expansion
y construccion de

inteligencia de localizacion

& Prospeccion B2B y B2C

Geolocalizacion de clientes para
analizar su distribucion geogréafica en
base a sus perfiles.

Adgquisicion de informacién sobre
sus clientes y blsqueda de clones
en la totalidad del censo
empresarial y de consumidores.

Busqueda de las zonas de mayor
concentracion de prospectos y
descarga inmediata de sus datos.

Optimizacion de rutas
comerciales

Fuente: Presentacion Power Point del modelo de negocio InAtlas.

Blisqueda de lugares optimos
para la apertura o cierre de
establecimientos, locales (o}
franquicias.

Analisis de la canibalizacion
geogréfica entre establecimientos
propios y/o los de la competencia en
base a la saturacion de la cuota de
mercado.
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La prospeccion en macrozonas de InAtlas recopila y procesa datos geoespaciales a nivel
macro, lo que incluye informacion demogréafica, econdmica y social de regiones extensas. Esta
informacidn se analiza con herramientas avanzadas, las empresas pueden segmentar macrozonas
en funcion de criterios especificos, como ingresos promedio, densidad de poblacion o
crecimiento econdémico, esto permite identificar potencial en la zona. Este enfoque de
macrozonas es valioso para estrategias de expansion a gran escala, planificacion territorial y
tomas de decisiones a nivel regional o nacional, ya que proporciona una vision general precisa de
las oportunidades y desafios en areas extensas, permitiendo una planificacion mas eficiente y una

asignacidn de recursos estratégica.

Por otro lado, la descarga inmediata de datos en InAtlas es un proceso eficiente y agil que
permite a las organizaciones obtener informacion geoespacial de manera rapida y conveniente. La
plataforma proporciona a los usuarios la capacidad de seleccionar y filtrar datos especificos de
interés, con informacién demografica, econémica o de mercado, y luego descargar esos datos de

inmediato en formas utilizables, como hojas de calculo o archivos CSV.

Este proceso simplifica la obtencidn de datos para su analisis posterior, lo que resulta
fundamental para la toma de decisiones rapida y la ejecucion de estrategias agiles. La descarga

inmediata de datos en InAtlas ofrece a las organizaciones la flexibilidad y la velocidad necesaria
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para acceder a informacion crucial de manera oportuna, lo que les permite ponerse al dia con las

dindmicas de mercado y tomar decisiones basadas en datos de manera mas efectiva.

Imagen 7. Cémo funciona, InAtlas

PROSPECCION ESTUDIOS DE MERCADO EN
MACRO-ZONAS AREAS DE INFLUENCIA
Perfile su mercado con filtros para Analice las areas de proximidad de los lugares
descubrir dénde estan sus prospectos. que quiera valorar y priorizar.

Fuente: Presentacién Power Point del mddelo de negocio InAtlas.

Imagen 8. Como funciona el enriquecimiento de cartera.

..f-\\
= —

DESCARGA
INMEDIATA DE DATOS
Descargue los datos de empresas/

auténomos y perfiles de poblacion
de forma inmediata.
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ADQUISICION DE INTELIGENCIA BUSQUEDA DE EMPRESAS

DE NEGOCIO CLONES/ESPEJO
Segmentacion de los dientes activos Reconocimiento inmediato de prospectos
en base a informacion idénticos a los clientes segmentados.

comercial y financiera adquirida

Fuente: Presentacién Power Point del mddelo de negocio InAtlas.

Imagen 9. Cémo funciona la sincronizacion completa con CRM.

GEOLOCALIZACION DE GEOLOCALIZACION DE
LOS CLIENTES PUNTOS DE VENTAS

Distribucion territorial de la cartera de
clientes, segmentados en base a los datos
almacenados en el CRA
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Fuente: Presentacion Power Point del mddelo de negocio InAtlas.

El sistema de plug and play de InAtlas ofrece una serie de ventajas competitivas significativas
en el campo de visualizacion de datos. La facilidad de uso de la plataforma, con su interfaz
intuitiva y sin necesidad de conocimientos técnicos avanzados, reduce los costos de capacitacion
y acelera el tiempo de implementacion. Ademas, la capacidad de personalizacion y la
disponibilidad de una amplia gama de datos geogréaficos permiten a las empresas adaptar la
plataforma a sus necesidades especificas. En resumen, el enfoque de “plug and play” de InAtlas
proporciona una herramienta versatil y accesible par aprovechar la potencia de la informacion
geoespacial, lo que resulta en una ventaja competitiva al agilizar la toma de decisiones, mejorar la
eficiencia operativa y promover la innovacion en una variedad de industrias.

El acceso constante a datos actualizados y la disponibilidad initerrumpida las 24 horas, los 7
dias a las semana, que ofrece InAtlas, permite la posibilidad de contar con datos a tiempo real o
altamente actualizados para garantizar una flexibilidad y agilidad excepcional para las
operaciones y planificacion estratégica. Estos es realmente valioso en industrial como la logistica,
el marketing y muchas otras, donde la informacion geoespacial actualizada es crucial. Ademas,
minimizar el riesgo de basar decisiones en datos desactualizados, InAtlas contribuye a mejorar la
eficiencia operativa y mantener una ventaja competitiva sostenible en un mundo empresarial cada

vez mas dinamico.
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Imagen 10. Ventajas competitivas de InAtlas.

@ Plug&Play © User friendly

Soluciones  Plug&Play capaces de Un disefio de interfaz de usuario facil y
integrarse facil- mente con los sistemas atractivo, en cada una de las aplicaciones,
infhouse del cliente, tanto de base de datos permite extraer resultados sin requerir de un
como de analytics. tecnico de sistema o de un experto en

andlisis de negocios.

b Updated data © Acceso 24/7

Los datos de empresas y consumidores, Acceso a las aplicaciones (24/7), mediante un
integra- dos en la aplicacion, estan simple usuario y contrasenfia, para consultar
continuamente actua- lizados. Ademas el siempre los datos mas actualizados. Desde
sistema permite sincronizarse con  las cualquier dispositivo, pc y tablet.

bases de datos internas del cliente.

Fuente: Presentacion Power Point del madelo de negocio InAtlas.

Los costos de InAtlas para una empresa pueden variar segun las necesidades y el tamafio de la
organizacion. Su gran amplia gama de soluciones de analisis geoespacial permite satisfacer los
requerimientos especificos de cada negocio. Los costos incluyen licencias de software, servicio
de consultoria, gastos relacionados con la adquisicion y mantenimiento de los datos. Es
fundamental considerar que, a pesar de la inversion inicial, el uso de InAtlas puede resultar en un
retorno de la inversion significativo al permitir a la empresa tomar decisiones mas informadas y

eficientes, optimizar la gestion de recursos y maximizar oportunidades de crecimiento.
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Dentro de lo consultado con los asesores de la plataforma, para nuestro pais, Colombia, la
licencia tiene un precio en especifico que brinda todo lo mencionado anteriormente de manera
totalmente en linea con acceso a data set completos con los agentes econdmicos a total

disposicion.

Imagen 11. Presupuesto de la plataforma en Colombia.

Licencia - Servicio online @ Configuraciones @ Descarga de ficheros

personalizadas
DATOS MERCANTILES FINANCIEROS

Acceso Online a data set completos de: No se incluyen en esta oferta otras DE EMPRESAS — D&B
Menu B2B-Agentes econémicos activos configuraciones personalizadas.
actualizados a diario por D&B. Opci6n 1:

A consumo: 1,75€/empresa

Opcién 2: Contratacién por anticipado:
PAIS: COLOMBIA Hasta 2.500 empresas: 2.500€

Licencia: 5.500€/afo (1 usuario) Hasta 5.000 empresas: 3.750€
Hasta 10.000 empresas: 5.000€
Hasta 50.000 empresas: 15.000€
Hasta 100.000 empresas: 25.000€

Fuente: Presentacién Power Point del mddelo de negocio InAtlas.
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Los KPIs -Indicadores Clave de Rendimiento.

Son una de las tantas formas para poder controlar, medir, y mejorar todos los aspectos
relacionados con la empresa, sirven de base para obtener un diagnostico organizacional que
ayudaraa que la empresa pueda saber cuél es el mejor camino para seguir. (Villalobos, 2020)

La implementacion de los KPIs (Indicadores claves de desempefio) desempefia un papel
fundamental en el proceso de aumentar ventas de una empresa. De acuerdo con esto, el objetivo
general del proyecto tiene este proposito para la empresa, estos indicadores permiten una
evaluacion objetiva y cuantitativa de rendimiento de ventas, brindando informacién valiosa para
sus objetivos. Al medir aspectos como las conversiones, el crecimiento de la base de clientes, el
valor promedio de las transacciones y otros factores relacionados con ventas, se obtiene una

vision clara de qué estrategias y tacticas estan funcionando y cuéles requieren ajustes.

Los indicadores claves de rendimiento que van a ser utilizados para medir este proceso

seran los siguientes:

El incremento en las ventas totales: EI KP1 més directo seria el aumento en los ingresos
totales de la empresa como resultado de la implementacién de InAtlas, su formula seria (Ventas

actuales — Ventas anteriores) / Ventas anteriores * 100.




Cddigo: F-D0O-0025

o IﬂST”Uﬂlﬂﬂ INFORME FINAL DE PRACTICA .
\ 87 ﬁ UNIVERSITARIA Version: 01
Ciencia educocE’)En E}Illgclz[fril\]\oﬂ PROFESIONAL
) :;;mm “Wiﬁcducocy:ﬁ Pégina 40 de 48

Segmentacion de clientes: Mide la eficacia de InAtlas para segmentar la base de clientes en
grupos mas especificos, lo que puede ayudar a dirigir estrategias de ventas mas directas, su

formula seria (NUmero de clientes en un segmento especifico / Total de clientes) * 100.

Adaquisicién de clientes nuevos: Se evalla cuantos clientes nuevos se han adquirido como
resultado de las estrategias basadas en datos geoespaciales de InAtlas. (NUmero de clientes

nuevos — NUmero de clientes anteriores) / Numero de clientes anteriores* 100.

Entrada en mercados geograficos: Rastrea el crecimiento en nuevas ubicaciones geograficas
en las que la empresa ha comenzado a operar, su formula seria (NUmero de nuevos mercados

geograficos abiertos / Total de mercados geograficos abiertos) * 100.

Optimizacion de rutas de ventas: Este indicador evalta si InAtlas ha permitido al equipo de
ventas optimizar las rutas y visitas a clientes, reduciendo costos y aumentando la eficiencia, su
formula seria (Tiempo de demora anteriormente en la ruta — Tiempo recorrido ahora con la

optimizacion) / Tiempo de demora anteriormente en la ruta * 100.

Tasa de conversion: Mide cuantos posibles clientes se convierten en clientes como resultado
de las estrategias de ventas en datos geoespaciales, su formula seria (NUmero de posibles clientes

convertidos en clientes / Numero de posibles clientes) * 100.
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Anadlisis de canales de ventas: Este se enfoca en evaluar la efectividad de diferentes canales
de ventas (tiendas fisicas, ventas en linea, distribuidores, etc). Su férmula seria (Ventas a través

de un canal especifico / Ventas totales) * 100.

Estos indicadores ayudaran a medir de manera efectiva el impacto de InAtlas en el aumento de
ventas de la empresa y permitiran tomar decisiones basadas en datos para optimizar estrategias de
ventas geoespaciales, teniendo en cuenta el factor importante de tener metas establecidas y ser

constante con los indicadores a lo largo del tiempo.

4. CONCLUSIONES.

A lo largo de este plan de mejoramiento en la empresa ParaConstruir S.A.S se han abarcado
diferentes tematicas basadas principalmente en un plan estratégico mediante la implementacion

de una herramienta basada en datos geoespaciales, desde las cuales se puede concluir que:

e Uno de los principales aprendizajes alcanzados al utilizar InAtlas es la capacidad de
obtener una vision global y detallada de la informacion geoespacial. La plataforma

permite importar una amplia gama de datos geograficos, desde datos demogréaficos y
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econdmicos hasta datos medioambientales y de movilidad. Esto facilita la identificacion

de patrones y tendencias en las areas solicitadas.

e Otro aprendizaje importante es la capacidad de InAtlas para proporcionar una
visualizacion clara y efectiva de datos. Se pueden visualizar desde mapas interactivos,
graficos y tablas, que permiten representar los datos de manera intuitiva. Esto es esencial
para comunicar eficazmente los resultados a las partes interesadas y tomar decisiones

basadas en la informacion geoespacial.

e En cuanto a la evidencia de los resultados esperados, InAtlas destaca por la capacidad
para identificar oportunidades y desafios en un area geogréafica determinada. Por ejemplo,
en el ambito empresarial, esta plataforma nos ayuda a identificar ubicaciones 6ptimas para
la apertura de tiendas o sucursales en funcion de la densidad de poblacion y poder

adquisitivo.

Su valor agregado y diferenciador radica en su capacidad para realizar analisis geoespaciales
avanzados. La plataforma utiliza algoritmos y técnicas de datos sofisticados para identificar
relaciones entre diferentes conjuntos de datos. Los usuarios pueden descubrir informacién y

tomar decisiones mas fundamentales, lo que facilita la identificacion de tendencias a largo plazo.
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5. RECOMENDACIONES.

Ademas, de toda la idea propuesta con este proyecto, es esencial desarrollar estrategias de
precios y marketing mas precisas que puedan facilitar lograr grandes metas. Estas son otras
recomendaciones que pueden resultar ser beneficiosas para la empresa con el objetivo de

aumentar las ventas en el sector retail:

Capacitacion y formacion del personal: Es fundamental capacitar adecuadamente a los
empleados responsables de utilizar InAtlas, con esto se asegurara de que se aproveche al maximo
su potencial y que el personal pueda interpretar y aplicar de manera efectiva los datos
geoespaciales en la toma de decisiones estratégicas. La comprension profunda de la herramienta

y sus capacidades es esencial para su éxito.

Integracion de datos internos: Para obtener una vision completa y precisa de su desempefio
en el sector retail, la empresa debe integrar los datos de InAtlas con sus sistemas internos, como
el software de gestion de inventario y ventas. Esto permite un analisis mas profundo y

personalizado de la informacidn y mejora la eficacia de las operaciones diarias.
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Establecer metas concretas e indicadores KPIs: Antes de implementar InAtlas o alguna otra
herramienta, es importante definir objetivos especificos y KPIs que la empresa busca mejorar.
Por ejemplo, aumentar las ventas en un area especifica o reducir los costos de logistica.
Establecer metas claras ayudara a medir el impacto de la herramienta y evaluar su efectividad de

manera periodica.

Estrategias de marketing geoespacial: InAtlas puede ayudar a identificar areas con alta
concentracion de clientes objetivo. La empresa puede utilizar estos datos para desarrollar
estrategias de marketing geoespacialmente enfocadas, como campafias publicitarias especificas

para areas geograficas particulares, ofertas promocionales personalizadas y eventos locales.

Evaluacion continua y aprendizaje: La adquisicion de esta licencia solo marca un comienzo
de un continuo proceso. Se debe realizar evaluaciones periodicas para medir el rendimiento y
realizar ajustes segln sea necesario, esto implica aprender de los éxitos y desafios y adaptar

estrategias en funcion de los datos proporcionados por la herramienta.
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