Placowka pod kontrola

Panuje przekonanie, ze wybdr odpowiedniej lokalizacji pod
inwestycje wptywa na ok. 80% kosztdédw zwigzanych z jej dalsza
dziatalnoscig. Sg to miedzy innymi koszty rozwoju, transportu,
wynagrodzenia, najmu czy podatkéw i energii. W przypadku
powierzchni handlowych, sama blisko$¢ centrum miasta lub
duzego skupiska potencjalnych klientéw nie gwarantuje sukcesu
0 czym Swiadczy czesta rotacja sklepdw i restauracji w tych
samych lokacjach. Jak =zatem zminimalizowa¢ ryzyko
niepowodzenia i wybrac¢ najlepsze miejsce dla swojego biznesu?
Z pomocg przychodza analizy geomarketingowe, ktore pozwalaja
zidentyfikowa¢ mocne i stabe strony danej lokalizacji z
uwzglednieniem specyficznych wymogdéw prowadzonej dziatalnosSci.

Analizy przestrzenne umozliwiajg zbieranie i gromadzenie
danych na temat sytuacji ekonomicznej placdéwek. Zestawienie
tych informacji z danymi sprzedazowymi, demograficznymi,
transportowymi, lokalizacyjnymi i odwzorowanie ich na mapie
pozwala odpowiedzie¢ na kluczowe pytania dotyczgce budowania
strategii geomarketingowej:

= Czy w okolicy powstajg nowe, wazne inwestycje, ktdre
moga mie¢ wptyw na wzrost liczby klientow?

» Gdzie w danym regionie mieszka najwiecej ludzi?

- Jakie sg ogdlne tendencje sprzedazy detalicznej w danej
okolicy?

= Gdzie jest obserwowany wzmozony ruch os6b i samochoddw?

= Gdzie pracuja mieszkancy danego regionu?

= Kim s3g konkurenci i gdzie majag zlokalizowane swoje
placowki

Lokalizacja ponad wszystko

Pierwsze pytanie jakie nasuwa sie przy wyborze lokalizacji to
czy bedzie ona gwarantowata dtugoterminowg rentownos¢
placowki. Zestawiajgc ze sobg dane socjodemograficzne dot.
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zamoznosci klienta, obecno$ci dzieci w gospodarstwie domowym
czy struktury wiekowej z informacjg o lokalizacji, mozemy
okresli¢ idealne miejsce dla prowadzenia biznesu. Warto
zaznaczy¢, ze wizualizacja danych na cyfrowej mapie pozwala
zidentyfikowa¢ swoich klientéw nie tylko pod katem odlegtosci
od placdowki ale uwzglednia czynniki geograficzne, takie jak
rzeki lub tory kolejowe. Pozwala to ustali¢ realny czas
dojazdu klienta do sklepu lub punktu ustugowego. Wykorzystanie
analiz przestrzennych pomaga okresli¢, ktdore elementy
najsilniej oddziatywujg na klientéw i jaka droge sg oni w
stanie pokona¢ aby do niego dotrze¢ (catchment area). Ten
model okreslania grupy docelowej stosowany jest w przypadku
gdy klient jest tatwy do zidentyfikowania 1 nasze zadanie
polega na znalezieniu miejsc, gdzie pozadana grupa jest
najliczniej reprezentowana.

Ocen swoje potozenie

Drugi przypadek dotyczy sytuacji, w ktdérej grupa nie jest
doktadnie okreslona. Tego typu analizy najcze$ciej prowadzi
sie w stosunku do istniejgcej placowki lub sieci placéwek.
Dzieki jasnej informacji jacy klienci znajdujg sie w poblizu
naszego sklepu, bedziemy mogli dopasowa¢ naszg oferte do
upodoban konsumentdow lub zdecydowa¢ o likwidacji 1lub
przeniesieniu nierentownego punktu.

Decyzja o zmianie potozenia placowki lub jej restrukturyzacji
wigze sie z wysokimi kosztami dlatego przy optymalizacji sieci
sprzedazy warto wzig¢ pod uwage szereg czynnikdw, takich jak
wspomniane juz dane socjodemograficzne. W tym celu nalezy
skorzysta¢ z tzw. analiz symulacyjnych. Pozwalajag one
sprawdzi¢ jak dany punkt sprzedazy bedzie funkcjonowat w
réznych lokalizacjach. To takze doskonate narzedzie do
identyfikacji wptywu dziatania placdéwek konkurencyjnych i
placéwek wtasnych, ktére znajdujg sie zbyt blisko siebie,
czyli tzw. zjawiska kanibalizacji.



We wspéitpracy sita

Zmiany w architekturze miasta zwigzane miedzy innymi z budowg
centrow handlowych sprawiajg, ze stajg sie one gtdéwnymi
miejscami zakupowym zastepujgc tym samym klasyczne ulice
handlowe. Jak wiadomo sukces galerii zalezy od sukcesu
najemcéw. Prowadzi to do sytuacji, w ktdrej zarzadcy centréw
handlowych inwestujg w nowoczesne technologie, takze
lokalizacyjne, ktore nastepnie oferowane sa wynajmujacym. Tym
sposobem czasem kosztowne rozwigzania mogg by¢ wykorzystywane
nawet przez niewielkie butiki. Chodzi tu miedzy innymi o
wykorzystanie systemdéw informacji geograficznej do
monitorowania przeptywu oséb w centrum handlowym a nawet
Sledzenie ich aktywno$ci wewnatrz wybranego sklepu. Dzieki
temu najemcy moga sposdb identyfikowac¢ stabe i mocne strony
swojego sklepu i oferty a przez identyfikacje klienta budowad
lepsze strategie marketingowe i programy lojalnosciowe.

Dziataj jak Starbucks!

Dane socjodemograficzne to nie jedyne informacje, ktdére moga
by¢ wykorzystane do usprawnienia dziatania placéwki. Analizy
przestrzenne mozna takze zasili¢ historycznymi danymi na temat
pogody z danego regionu. Analiza minimalnych i maksymalnych
amplitud temperatur daje jednoznaczng odpowiedZ czy do oferty
warto wprowadzi¢ np. mrozona kawe. Firma Starbucks
wykorzystata takze dane pochodzace ze spisu ludno$ci USA, w
tym informacje o obszarach o najwyzszym spozyciu alkoholu. Na
tej podstawie do niektoéorych lokali wprowadzit wybdr piw i win,
ktdre sg sprzedawane po godzinie 16:00 w ramach ,Wieczoroéw
Starbucks”.
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