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GIS位置营销基础流程图

确认现状并整理问题点

有客户数据 无客户数据

分析现状
・客户分布
・空白区域
・竞争门店的影响
・销售额贡献MAP等

设置真实商圈

锁定目标客户

实施促销

测量效果

设置假想商圈

锁定目标客户

Step1:确定目的并整理问题点

Step2:确认客户数据的有无

Step3:分析现状

Step4:设置商圈

Step5:锁定目标区域

Step6:测量效果

【Step1要点】
・现在促销活动中碰到什么样的问题
・在促销计划中期待什么样的效果
・我们的客户是什么群体
・从这些要点中建立让促销成功的假设

【Step2要点】
・实际客户的分布是确定实际商圈的
唯一手段

【Step3要点】
・演示重要客户形成的商圈
・分区域计算销售额后演示销售额商圈
・找出销售空白区域
・找出受竞争门店影响的弱势区域

【Step4要点】
・按客户数量占比的商圈范围
・按销售额占比的商圈范围
・活跃客户的商圈范围

【Step5要点】
・计算区域内目标客户的获取率

【Step6要点】
・探明促销效果好的区域的原因
・探明促销效果不好的区域的原因

->距离？竞争影响？人口较少？
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基于GIS的位置营销

聚焦目标区域 目标区域排序 实施促销

收集反馈信息分析反馈信息
基于反馈信息

的排序

・人口多且吸引力高的区域
・人口多且班车经过的区域
・人口多但会员较少的区域
・会员多但购买频率较低区域

・ ・ ・

对促销投放目标区域
按设定的优先度排序

按设定的优先度进行促销

对来店消费的客人
给予某种优惠并记录下
客人的地址信息

分析收集到的反馈信息
<ROI评估，促销投放效果>
-该区域的反馈数
-该区域的会员增长数

基于反馈信息对目标区域
进行优化并改进
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聚焦目标区域 – 基于会员的分析（准备工作）

含地址信息的列表CRM服务器
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聚焦目标区域 – 其他各种基于会员的分析

还可以组合会员数据库的多种不同信息按上述方法来可视化分析。

客单价 购买品目

地区特性
人口

家庭户数
房价（购买力）

etc・ ・ ・

结合


