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Hat der Kunde eine

methodische

B Strategie zur
B Al\ ALY-H - Identifikation von
. optimalen
. . Einzugsgebieten
I\/IDHUH Dglc implementiert?

Telekom und KPMG liefern

. Wie kdnnen Steht mein
datengetriebene Antworten Offnungszeiten etc. Kunde vor
auf strategische Fragen im CULELERTD Expansions-

o Verhaltens- fragen?
stationaren Handel simulationen der
Zielgruppen

optimiert werden?

DIGITALISATION Welches
Marktpotenzial
SUSTAINABLE Kann der Kunde haben neue
seine Verkaufs- und etablierte
SUCCESSFUL zahlen durch eine Standorte?
SECURE Standortverlagerung

steigern?



Telekom und KPMG liefern datengetriebene Antworten aul
strategische Fragenim stationaren Handel

Partnerlosung Telekom & KPMG:

— Priorisierung von Investitions-
szenarien und Datenbasierte
Bestimmung des Einzugsgebiets

— Analytische Ermittlung des
Marktpotentials durch Berechnung
der Anziehungskraft auf die
potentielle Kundschaft

— Kundenverhaltenssimulation

Starken Telekom / Motionlogic

1 Frequenzdaten aggregieren 9 Einzugsgebiet bestimmen 3 Marktpotential ermitteln

k& T

Kundennutzen:

—Ildentifikation des Potenzials neuer und bestehender
Standorte und Simulation der Standortentwicklung

—Reduzierung des Planungsaufwands flr Szenario-
analysen und Validierung zentraler oder lokaler
Planungsannahmen

—Kundenzentrierte Aussteuerung von
Werbemalnahmen und Sortiment

- Unterstutzung von Investitionsentscheidungen

Starken KPMG
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