Wzrost sprzedazy detalicznej
dzieki analizom
lokalizacyjnym

WiekszoS¢ sprzedawcow ScisSle pilnuje realizacji strategii
rozwoju. Zdajgc sobie =z tego sprawe przedstawiamy
reprezentatywny przyktad wktadu, jaki wnosi Esri w sukces
odnoszone przez wiodgce firmy zajmujgce sie handlem
detalicznym, przez sieci restauracji 1 firmy dziatajgce na
rynku nieruchomosci w catym kraju.

Odnoszgca sukcesy firma zajmujgca sie sprzedazg internetowg
otworzyta, w ciggu ostatnich trzech lat, kilka tradycyjnych
sklepéw. W obu kanatach sprzedazy firma uzyskuje wysokie
wyniki i handlowcy zamierzajg rozszerzy¢ sieé¢ sklepéw, aby
uzyskaé¢ nastepujgce cele:

» Wykorzystanie istniejgcej bazy klientéw,

 Odpowiednie pozycjonowanie w celu przyciggniecia nowych
klientéw,

» Minimalizacja wzajemnego niszczenia sie obu kanatdéw i
promowanie ogdélnego wzrostu,

= Generowanie najwyzszego zwrotu z inwestycji kapitatowych
w nowe sklepy,

= Ugruntowanie pozycji marki na rynkach o wysokie]
koncentracji docelowych klientdw, przed dotarciem do
nich przez konkurencje.

Na poczatku, strategia sieci sklepdw byta prosta; detalista
otwierat sklepy na rynkach o wysokim poziomie sprzedazy
internetowej. Wszystkie sklepy przynoszg zyski, ale niektore z
nich znacznie przewyzszajg inne. Gtebsze analizy biznesowe (BI
) danych wykazaty, dlaczego tak sie dzieje. W ich wyniku
opracowano nowe sposoby okreslania, gdzie otwierad¢ nowe
sklepy.
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Na podstawie sprzedazy internetowej 1 programéw
lojalnosciowych omawiany sprzedawca wie, ze przyrzady i odziez
dla uprawiajagcych fitness, oferowanej przez niego marki,
najczesciej znajdujg odbiorcéw posrod:

- Aktywnych kobiet w wieku 20-53 lata (klientami
przynoszgcymi najwiecej zyskow sa klienci z grupy
wiekowej 25-42 lata),

= Zawodowcéw (po studiach),

= 0séb uzyskujgcych wysokie dochody (roczny dochdd
gospodarstwa domowego: 70000 dolardéw lub wiecej),

= 0sob o duzej checi trenowania trzy razy w tygodniu,

= 0s6b o duzej checi do biegania, uprawiania jogi, zaje¢
na sitowni, zaje¢ fitness, jazdy na nartach i jazdy na
rowerze.

Dane sprzedazowe wskazuja, ze:

- Sredni roczny przychéd na klienta (dla poltaczonej
sprzedazy internetowej 1 tradycyjnej) jest o 22 procent
wyzszy dla klientéw mieszkajgcych w odlegtosci
odpowiadajgcej 15 — minutowemu czasowi dojazdu do
sklepu,

= Obecno$¢ tradycyjnego sklepu zwieksza mozliwos$ci
pozyskania nowych klientéw sklepu internetowego.

Wzbogacanie danych BI w celu oceny
penetracji rynku

Wyniki sprzedazy internetowej w Austin w Teksasie byty
zadowalajgce, wiec sprzedawca chciat sprawdzi¢ mozliwos¢
otwarcia sklepu na tym terenie. Analizujgc dane BI,
wykorzystat technologie Esri® po to, aby przeanalizowad
mozliwoSci sprzedazy wielokanatowej (omnichannel). Analitycy
wyeksportowali dane sprzedazowe dla klientdéw internetowych w
obszarze Austin do arkusza kalkulacyjnego Microsoft Excel,
nastepnie dotaczyli dane demograficzne Esri, aby oceni¢
potencjat rynkowy. Na podstawie zasiegéw kodéw pocztowych



przeanalizowano skupiska klientéw internetowych, a takze
okreslono miejsca, gdzie mozna ich wiecej znalez¢. Dane te
umozliwity takze zrozumienie potencjatu catego rynku.

Na podstawie wiedzy uzyskanej w trakcie analizy, sprzedawca
dodat dane demograficzne i dane o stylu zycia do swojej
platformy BI, uzyskujgac *tatwy dostep do wzbogaconych w ten
sposO6b danych okreslajacych potencjat rynkowy, a takze do
innych analiz w catym przedsiebiorstwie. Dane zebrane z innych
rynkéw z istniejgcymi sklepami wykazujg wzrost przychodéw o 22
procent na jednego klienta ze sprzedazy internetowej, a takze
zwiekszone tempo pozyskiwania nowych klientéw. Wykorzystujac
te dane, sprzedawca utworzyt modele sprzedazy oparte na
wielkosci rynku, wzajemnym wspieraniu sie obu kanatdéw, a takze
zaplanowat rozwéj korzystajac z prognozowanego wzrostu
populacji w Austin. Wszystko przemawiato za otwarciem sklepu,
ktéry powinien przynosié¢ zyski.

Poszukiwanie odpowiedniej 1lokalizacji
sklepu

Gdy zapadta decyzja, aby kontynuowal dziatania prowadzgce do
otwarcia nowego sklepu w Austin, zespdét zajmujacy sie
nieruchomosciami wykorzystat Esri Business Analyst Online SM
do znalezienia najlepszej lokalizacji. Skorzystanie z tej
aplikacji internetowej nie wymaga zaawansowanego szkolenia lub
specjalnych umiejetnosci analitycznych, a dostep do niej mozna
uzyskac¢ za posSrednictwem technologii mobilnych. Korzystajac z
wbudowanego Smart Map Search, zespét skoncentrowat sie na
docelowych klientach 1 automatycznie wygenerowat mape
przedstawiajgcg czasy dojazddéw do rdéznych Tlokalizacji
planowanego centrum handlowego. Zaktadajgc, ze optymalny czas
dojazdu to 10 do 15 minut, sprzedawca zdecydowat sie na wybodr
jednej lokalizacji, rezygnujgc ze wszystkich innych.



Marketing 1 merchandising dziataja
rowniez lokalnie

Miejscowe plany marketingowe 1 planowanie przestrzeni
handlowej sg kluczowymi sktadnikami procesu otwarcia nowego
sklepu. Oprdécz wysytania wiadomos$ci pocztowych i e-mailowych,
dla odbiorcow w geograficznie okreslonych lokalizacjach,
omawiany sprzedawca przeanalizowat Austin pod katem
znalezienia partneréw w branzy fitness i przeanalizowania
szans na sponsorowanie lokalnych wydarzen i zespotéw. Na
przyktad, sprzedawca wykorzystat dane biznesowe Esri do
utworzenia naktadki przedstawiajgcej rozmieszczenie salondw
fitness i jogi. Celem byto okreslenie prawdopodobnych miejsc,
gdzie chetnie trenowaliby klienci. Sprzedawca nastepnie
skoordynowat dziat*ania promocyjne, w catej sieci 1 w
poszczegdlnych lokalizacjach po to, aby kierowa¢ klientdéw do
nowego sklepu. W celu zebrania najlepszego asortymentu towaréw
w nowych lokalizacjach sprzedawca przeanalizowat historyczne
trendy sprzedazy internetowej w Austin wedtug kategorii i por
roku, a nastepnie dostosowat asortyment produktéow w sklepie,
aby dopasowa¢ go do potrzeb na rynku lokalnym.

Sledzac sukces

Wydobywanie wiekszej wartosci i wiedzy z danych optacito sie
temu sprzedawcy. Otwarcie sklepu w Austin okazato sie
sukcesem. Dzieki sprzedazy w obu kanatach nadal wzrasta
lojalnos¢ i catkowity przychéd na klienta. Dzieki
wykorzystaniu tego bardziej strategicznego modelu rozwoju
lokalizacje otwarte w ubiegtym roku sg takie same lub lepsze
niz sklepy, ktére charakteryzujg sie najwyzszg efektywnosScig w
sieci. Wzmacnianie analiz danymi dotyczacymi lokalizacji nie
konczy sie wraz z otwarciem nowego sklepu. Dane sprzedazowe sg
nadal dzielone na segmenty po to, aby pokaza¢ wyniki dla obu
kanatow sprzedazy, wptyw nowego sklepu na wartos¢ sprzedazy
nowym 1 istniejgcym klientom, a takze trendy wystepujgce w
czasie.



Uzyskanie wiekszej wartosci z danych
firmowych korzystajac z Location
Analytics

Obecnie 7 z 10 najwiekszych amerykanskich firm zajmujgcych sie
handlem detalicznym polega na technologii Esri wspierajagcej
podejmowanie kluczowych decyzji dotyczgcych sieci ich sklepéw
i rynkéw. I im wiecej firm zaczyna wykorzystywa¢ platforme
Location Analytics Esri, tym wykorzystanie danych
lokalizacyjnych oraz analiz okazuje sie bardziej przydatne
takze w innych obszarach ich dziat*alno$ci, takich jak
marketing, planowanie dzia*an handlowych i %*anhAcucha dostaw,
zeby wymienié¢ tylko kilka z nich. Handlowcy, deweloperzy i
koncesjodawcy mogg uzyskiwa¢ wglad w dane, odpowiadajacy
okreslonej lokalizacji korzystajgc ze swoich korporacyjnych
systeméw biznesowych, jak CRM, BI i z platform stuzgcych do
okreslania wydajnos$ci wykorzystujgcych niestandardowe
instalacje technologii Esri lub gotowe rozwigzania ,z pO6tki”
do wspétpracy z:

= Microsoft Office

= IBM Cognos

= MicroStrategy

= Microsoft SharePoint

= Microsoft Dynamics CRM
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