
Nowe technologie zwiększające  
analizę zachowań klientów

Korzyści dla najemców, zarządców i właścicieli



Systemy analityczne w służbie wynajmujących i najemców

System zliczania klientów

Punkt wyjścia do szerokiej
analizy opierającej się 
na liczbach nie zaś intuicji

Jak skutecznie konkurować na rynku, wykorzystując wszystkie 
narzędzia, które oferuje postęp technologiczny?



najważniejszym elementem
mającym wpływ  na poziom
sprzedaży w centrach
handlowych i sieciach retail
obok dochodów i stylu 
życia konsumentów jest
przede wszystkim ich 

liczebność.

Wybrane możliwości technologiczne analizy lub interakcji z klientem



Korzyści dla najemcy wynikające z wdrożenie systemu zliczania :

 Weryfikacja konwersji
 Porównywanie placówek/regionów
 Analiza realizacji wskaźników KPI – również w trybie online
 Wyznaczanie tzw. „godzin szczytu”
 Motywacja pracowników..
 Weryfikacja ruchu klientów przed placówką 
 Analiza zmiany witryny oraz jej wpływu na liczbę klientów
 Śledzenie klientów wewnątrz sklepu: HeatMap, PathMap
 Określanie profilu klienta: dorosły/dziecko, itp..



Podstawowe wskaźniki prezentowane przez systemy analityczne:

Średnia liczba klientów w ciągu dnia



Przyciąganie witryny/sklepu



Korzyści, płynące z systemów analitycznych dla Centrów:

ANALIZA DANYCH
Dzięki zebranym danym, 
można określić parametry 
oceniające funkcjonowanie 
centrum.
Nie wybiórczo, a 
kompleksowo, co pozwala na 
całościową ocenę sytuacji.  

 Określanie ruchu klientów
 Które strefy/części Centrum  są najchętniej odwiedzane 
 Którzy najemcy przyciągają najwięcej klientów 
 Którzy najemcy znajdują się w bezpośrednim sąsiedztwie lokali 

najchętniej odwiedzanych, 
 Ustalenie optymalnych godzin otwarcia Centrum oraz akcji 

marketingowych
 Analiza zajętości parkingu  - „peak hours”
 Benchmark Centrum względem regionów  oraz całego kraju
 Analiza liczby klientów poruszających się przed Centrum



 Dokładne określenie wartości najmu wybranych lokali
 Możliwość negocjacji i zmian w wysokości czynszu
 Określenie pozycjonowania centrum
 Prognozowanie przychodów liczby klientów na podstawie

korelacji danych historycznych
 Kontrola i badanie wpływu podjętych działań np. marketing
 Ograniczenie czasu i środków na analizy
 Dodatkowe usługi dla najemców – programy wspomagające
 Określanie i budowanie lojalności klientów np. Poprzez

zwiększanie dwelltime

Działania i decyzje wspierane przez informacje z systemów analitycznych:



Podstawowe raporty



Analiza zachowań klientów wewnątrz jak i na zewnątrz 
Centrum

ZBIERANIE INFORMACJI

Aby sprawdzić kondycję 
centrum, niezbędne są 
informacje o tym jak działa.
W tym celu należy wykorzystać 
systemy gromadzące niezbędne 
dane.



Fluktuacja klientów oraz ciepłe i zimne strefy

Analiza sygnału WiFi
Analiza fluktuacji ludzi 
na podstawie kamer



Korzyści, płynące z systemów analitycznych dla Centrów cd..
Rozpoznawanie Tablic Rejestracyjnych

 Średni czas pobytu – Dwell Time
 Lojalność klientów
 Catchment – skąd docierają klienci 

województwa/powiaty/dzielnice
 Kraje z których docierają klienci
 Określenie zajętości parkingu – peak hours
 Wyliczenie średniej liczby klientów przyjeżdzających do 

Centrum samochodem
 Korelacja z danymi dotyczącymi liczby klientów
 Odnajdowanie pojazdu na parkingu
 Określenie marki pojazdu ..

ANALIZA DANYCH
Dzięki zebranym danym, 
można określić parametry 
oceniające funkcjonowanie 
centrum.
Nie wybiórczo, a 
kompleksowo, co pozwala na 
całościową ocenę sytuacji.  



Obcokrajowcy

Czas pobytu





Rozwój systemów rozpoznawania tablic rejestracyjnych

 Integracja systemu zajętości miejsc parkingowych 
z systemem rozpoznawania tablic rejestracyjnych

 Znajdowanie samochodu na parkingu
 Określanie producenta i marki samochodu 



Kierunek rozwoju systemów analitycznych oraz sposób wykorzystania 
„bigdata” w aspekcie zwiększenia konkurencyjności.

Wartość big data nie zależy od tego ile mamy danych, ale od
tego w jaki sposób je wykorzystamy i w jaki sposób
zaprezentujemy

 Redukcja kosztów oraz czasu
 Wytworzenie nowej oferty produktowej
 Wspieranie operacji biznesowych
 Znalezienie wyników/informacji, których się nie 

spodziewamy

Budowanie trwałych relacji z klientami ma ogromne znaczenie
dla rozwoju w branży handlu, a jednym ze sposobów
osiągnięcia tego celu jest odpowiednie zarządzanie big data.



Index odwiedzalności Centrów Handlowych na bazie ponad 2,5 mln GLA



NIEDZIELE HANDLOWE VS NIEDZIELE NIEHANDLOWE

Handlowe 2018 Niehandlowe 2018

mediany* średnie** mediany* średnie**

Poniedziałek  13,12% 13,24% 14,79% 13,62%

Wtorek        13,05% 13,17% 15,10% 15,57%

Środa         13,42% 13,54% 15,00% 15,48%

Czwartek      13,42% 13,11% 15,15% 16,13%

Piątek        14,86% 14,52% 16,69% 17,69%

Sobota        16,76% 17,35% 21,12% 19,55%

Niedziela     15,36% 15,06% 2,16% 1,95%

Łączenie osobnych zbiorów danych umożliwia wielopoziomową analizę



Przykład kompleksowych raportów



Pytania:

1. RODO

2.  ….……




