BUIKGEVOEL HELPT NIET BIJ
BEREKENING OMZETPOTENTIE

RETAILERS KRITISCHER

BIJ

VESTIGINGSKEUZE

Voor retailers is de locatiekeuze essentieel. Of je nu voor de eerste keer een zaak
opent of alweer toe bent aan je tweede vestiging, het helpt als je de keuze voor de
plek goed kunt onderbouwen. Er zijn steeds meer mogelijkheden om je buikgevoel
als ondernemer en keten te combineren met keiharde feiten.
Het is een mythe dat de beoogde informatie bij vestigingsplaatsinvestering
moeilijk of helemaal niet te verkrijgen is.

Ik faillissement of doorstart werpt de vraag op wat de

invloed van overmoed is op investeringen in locaties door

retailers, klein en groot? Wetenschappelijk onderzoek heeft

al aangetoond dat er sprake is van een bovengemiddelde
aanwezigheid van overmoed bij beslissers. Bij zelfstandig ondernemers
bleek de invloed van het overschatten van de kansen van een
vestigingspunt zelfs meer aanwezig te zijn. Hoe groter de onzekerheid,
hoe subjectiever de keuze en overmoedig gedrag. Die houding is
best opmerkelijk want een vestigingsplaatskeuze is aan te merken als
een investering die voor de langere termijn is. Verhuurders vragen
vaak nog steeds standaard een huurcontract voor 5 of 10 jaar met de
optie op een verlenging van 5 jaar. Dat kun je niet op grond van natte
vingerwerk beoordelen.

De hoeveelheid opgenomen winkelruimte in Nederland lag
vorig jaar ruim honderdduizend vierkante meter lager dan in 2017.
Vorig jaar vulden retailers 670 duizend vierkante meter in, een jaar
eerder nog 790 duizend. Een steeds grotere kieskeurigheid van
winkelbedrijven ligt hieraan ten grondslag, stelt Rabobank in zijn
Vastgoedbericht 2019.

De omzetten in de hele retailsector nemen toe, maar niet alle
branches profiteren hiervan en fysieke winkels blijven kwetsbaar.

Zo bleek onlangs nog uit het faillissement van CoolCat. Retailers
blijken ook terughoudend te zijn met investeringen en nieuwe
vestigingen. Waar zij voorheen probeerden hun marktgebied verder
uit te breiden, zien we dat zij nu kieskeuriger zijn in hun keuze

voor (nieuwe) locaties. Zo kan men in de ene markt besluiten

een nieuwe winkel te openen en in een ander marktgebied kiezen
voor relocatie of terugtrekking. Retailers lijken zich ervan bewust

dat zij niet meer overal vertegenwoordigd hoeven te zijn. De
Rabobank noemt Shoeby als voorbeeld, die zich duidelijk aan het
herpositioneren is. De zelfstandige modeketen heeft de focus verlegd
van boodschappencentra naar kernwinkelgebieden. In 2018 leidde
dit tot 12 nieuwe winkels, 6 relocaties en 13 winkelsluitingen. Bij het
sluiten van winkels wijst Rabobank op een te beperkt omzetpotentieel,
te hoge lasten en een te onzekere toekomst. In 2019 vervolgt Shoeby
deze strategie.
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OMZETPOTENTIE VOORSPELLEN

Een soft franchiseformule als Intratuin heeft sinds 1980 moeten
meebewegen met de tijd om te kunnen groeien. Vandaag telt

de retailer naast een webshop 65 vestigingen waarvan 52 in
Nederland, drie in Belgié en tien in Duitsland. Alle winkels
beslaan samen een oppervlak van ruim 464.000 m? met meer dan
3.300 medewerkers, die in totaal jaarlijks 80.000 verschillende
artikelen verkopen aan 12,5 miljoen klanten. Geld verdienen

met de groene belevingswereld vereist niet alleen groene vingers,
maar ook voldoende kennis van de klant en zijn omgeving.
Investeringen in nieuwe locaties gaan al snel om miljoenen
euro’s. Intratuin roept voor strategische locatiekeuzes in Belgié

en Nederland de hulp in van het dynamische rekenmodel van
RetailSonar. Het technologiebedrijf, dat ook werkt voor Action,
Deen en Decathlon, berekent met behulp van geomarketing tools
wanneer nieuwe en bestaande vestigingen floreren of mislukken.
Elke organisatie met fysieke verkooppunten kan volgens Intratuin
met 90 procent accuraatheid omzetten en kannibalisatie-effecten
voorspellen. Retailmanager Niek Kuiperi weet welke factoren
meespelen bij een selectie voor een nieuwe vestiging van Intratuin,
die meestal ongeveer twee hectare beslaat. ‘In ons geval gaat het
onder meer om reistijd, welvaartsindex, hoogbouw/laagbouw,
bevolkingsdichtheid en de hoeveelheid woningen per vierkante
kilometer. Het is natuurlijk logisch dat je minder tuinspullen nodig
hebt als je alleen een balkon hebt. Wij willen onze strategische
keuzes up-to-date houden, daarom is het essentieel om te
kunnen rekenen op actuele omzetevoluties en veranderende
concurrentiepatronen.’

Intratuin dankt haar kracht aan de co6peratieve mentaliteit, de
ondernemers bepalen uiteindelijk wat een goede locatie is. Kuiperi:
‘De vestiging in Twello is gesloten en op 1 maart verhuisd naar
de noordkant van Deventer. De flagshipstore met gemiddeld 75
medewerkers is een Intratuin 3.0 vestiging volgens de nieuwste
formule qua styling en aanbod ingericht. Ondernemer Hendrik
Vreeman vond de locatie nadat hij in het model het aantal gewenste
vierkante meters (10.740 m?, BH) had ingetoetst. Met een tweetal
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Pollmann sinds 1890 was jarenlang op een Al-locatie gevestigd in Arnhem, maar er kwamen alleen maar kijkers en geen kopers.

minuten kreeg hij een uitkomst: hij moest verhuizen naar de wijk
Blauwenoord in Deventer.’

ALLEEN KIJKERS, GEEN KOPERS

Locatus verzamelt informatie over winkels, winkelgebieden en
winkelpassanten in de Benelux. Directeur Peter Nieland vertelt
dat zijn mensen ook vestigingsonderzoek doen waarop retailers

als Blokker, HEMA, Spar en Jumbo hun beslissingen baseren

om in de juiste locaties te investeren. ‘Je ziet een ontwikkeling dat
ondernemers meer naar de vraag kijken dan naar de aanwezige
concurrentie. Ik zeg altijd: als je met een herenmodezaak begint en
er wonen alleen vrouwen in de buurt, heb je een probleem. Een
ondernemer moet vaak een businessplan indienen bij financiers,
en een onderbouwing op basis van data helpt.” Locatus kijkt naar
de aanwezige ruimte op de markt en doet een voorspelling over de
omzet op basis van beschikbare retailinformatie. ‘Je bent in feite
omgekeerd aan het redeneren: welke factoren kenmerken winkels

De Intratuin in Twello is op 1 maart verhuisd naar de wijk Blauwenoord in Deventer
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die het goed doen? Je kunt alleen een voorspelling doen als er
mensen komen.” Een voorbeeld van hoe het moet is zelfstandig
ondernemer Pollmann sinds 1890. De Arnhemse speciaalzaak kreeg
in 2018 nog een internationale onderscheiding omdat het zich op
een bijzondere wijze als retailer weet te onderscheiden in de markt
van huishoudelijke artikelen, kook- en keukengerei, tafelen en
cadeaus. ‘Die zaak zat jarenlang op een Al-locatie in de stad, maar
er kwamen alleen kijkers en geen kopers.” Pollmann verhuisde in
2016 van de Vijzelstraat naar het trendy winkelgebied 7straatjes in
het Stegenkwartier. Het voormalige magazijn in de Kerkstraat werd
getransformeerd tot een authentieke winkel met een eigengereide
uitstraling.

INZICHT IN DE OMZETPOTENTIE

Brancheorganisatie Inretail helpt al 100 jaar ondernemers vooruit
met 13.000 winkels in de non-food. Bedrijfsadviseur Rob Drost
doet regelmatig onderzoeken naar de geschiktheid van een

locatie. “We kijken hoeveel inwoners er georiénteerd zijn op dat
verzorgingsgebied en wat het gebruikelijk bestedingsniveau is binnen

== =0 het segment. Zo krijg je inzicht in de omzetpotentie. Die informatie
| S moet je afzetten tegen de kosten van de beoogde locatie om een
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conclusie te kunnen trekken. Als je een omzet van €470.000 zou
kunnen gaan realiseren, wil dat niet zeggen of het ook voldoende is
voor een toekomstgerichte exploitatie.’

Een onderzoek begint dus altijd met de bindingspercentages
van de inwoners met de regio uit bijvoorbeeld de koopstroom-
rapportages. Drost: ‘Bovendien weten we zo’n beetje wat mensen
gemiddeld besteden aan een bepaald segment. Stel dat mensen uit
Houten gemiddeld €1000 per jaar aan meubels besteden, en dat
ze dit geld in 70 procent van de gevallen op de meubelboulevard in
Utrecht uitgeven. Dan blijft er nog €300 per jaar over waardoor je
de omzetpotentie kan berekenen als je dat vermenigvuldigt met de
doelgroep. Daar kun je dan de mogelijke inkomsten van bezoekers
uit de regio’s aan toevoegen. Als je dit afzet tegen de kosten, kun je
vaststellen hoe reéel het is om in Houten een vestiging op te starten.’
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