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where we have been: 1992 where we have been: 1992 ‐‐ 20082008
the wind was at out backthe wind was at out back



current state of the marketcurrent state of the market





lower rent



increased vacancy



reduced transaction volume reduced transaction volume 







Which Way From Here?

7 Questions to help you navigate:7 Questions to help you navigate:





RegenerationRegeneration



1. who are the best 1. who are the best 
prospects for your prospects for your 
project? project? 



1a. the least1a. the least‐‐served categoriesserved categories



Gap Analysis



1b. Key Categories 1b. Key Categories 
Market PositionsMarket Positions



1c. Identify the Limping Zebras1c. Identify the Limping Zebras



Nature abhors a waste of proteinNature abhors a waste of protein



1d. Review Market Occupancy by Size1d. Review Market Occupancy by Size
what could fit?what could fit?



2. what do prospective 2. what do prospective 
retailers need to retailers need to 
evaluate your site? evaluate your site? 



Three critical questions



Art or science? 
Different types of analytics
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Art or science? 
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Requirements
analytics types

IntuitiveIntuitive ModeledModeled ExpertExpert

A ModelA Model XX XX

Operations ExpertiseOperations Expertise XX XX

Market DataMarket Data XX XX XX

Knowledge of CompetitionKnowledge of Competition
X XX XX



3. how well do you 3. how well do you 
know the trade area? know the trade area? 



understanding the character of demand

it changes with different purchases:

Convenience Goods Intermediate Goods Shoppers Goods



some generic standards:
Trade Area Delineation

Convenience Stores 1 mile

Drug Stores  2 miles

Supermarkets 3 miles

Discount Stores  5 miles

Department Stores  5 miles plus



1, 3, 5 mile radius
Method 1:



Drive Time
Method 2:



Customer Spotting
Method 3:



Not Rings, Not Drive Times



Actual Trade Area Estimate



Urban Density 
how far will people drive?

•in a rural area: 12 minutes = 12 miles
•In an urban area: 12 minutes = 3 miles



Competition



Where your customers work 

Commute Shed



Prairieview Trade Area



4. how well do you 4. how well do you 
know your competition? know your competition? 











5. what is your value 5. what is your value 
proposition and how proposition and how 
well can you explain it? well can you explain it? 



A ClearA Clear‐‐Eyed AssessmentEyed Assessment







6. How will you engage 6. How will you engage 
a prospect? a prospect? 



Emotions will win over facts every time.Emotions will win over facts every time.

……but, your science still needs to be good.but, your science still needs to be good.



Simple visualizations Simple visualizations 



Benchmarking for contextBenchmarking for context



Make the Point



7. Are you willing to 7. Are you willing to 
change the way you work?change the way you work?



The Operational Intelligence Loop
A virtuous cycle of five parts



planning / decision process
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