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REPORT REGULAR - LOCATION | CLIENT | SATISFACTION

1

MARKET RESEARCH 
STUDY



C
e

n
tr

o
 C

o
m

m
e

rc
ia

le
, 

x,
, P

ie
m

o
n

te
 (

TO
) 

 –
M

a
rk

e
t 

R
e

se
a

rc
h

R
e

p
o

rt
 2

0
2

5

UGEO

2

L’ analisi del bacino di utenza consente di:

- Capire quante persone potenzialmente possono raggiungere il 

punto vendita e con quale profilo socio-economico

- Permettere di analizzare in maniera dettagliata i livelli di 

competition (quali sono i livelli di competitors e dove sono 

collocati)
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LE ISOCRONE E LA POPOLAZIONE RESIDENTE ALL’INTERNO DEL BACINO DI UTENZA

6

     Bacino Isocrone Abitanti

d'utenza (') (n.)

P 00' - 30' 1.382.231

S 30' - 60' 1.109.521   

T 60' - 90' 5.090.570   

TOTALE 90' 7.582.322   

P = Primario  S = Secondario  T = Terziario
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I PRINCIPALI COMPETITORS PRESENTI NEL BACINO D’UTENZA | MAPPA

6

LEGENDA

CENTRO COMMERCIALE

RETAIL PARK

FACTORY OUTLET
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MOBILE

5

Coi il Mobile Data, da oltre 13 milioni di dispositivi mobili italiani, 

uGeo permette di analizzare il comportamento reale delle persone sul 

territorio.

Grazie all'analisi dei dati mobile, possiamo monitorare quante 

persone passano in una zona, quando e con quale frequenza tornano, 

quanto tempo restano e da dove arrivano o dove vanno, per 

comprendere i percorsi abituali e il potenziale commerciale dell'area.

Risultano anche estremamente interessanti per stimare i livelli di 

overlap tra i competitors, i comuni/CAP di provenienza dei visitatori, 

nonché le caratteristiche del target.
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I PRINCIPALI COMPETITORS PRESENTI NEL BACINO D’ UTENZA | MAPPA
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Centro PIVOT| ANALISI DELLA PROVENIENZA DEI VISITATORI PER COMUNE- CAP

7
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TARGET: FASCIA D'ETÀ, GENERE E LINGUA | BENCHMARKS
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TARGET, FREQUENZA MEDIA DI VISITA E POTENZIALE D’ACQUISTO | BENCHMARKS
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MONITORA

10

L’analisi delle recensioni provenienti

da Google My Business, TripAdvisor e Booking consente di delineare il 

profilo reputazionale del punto vendita analizzato da parte degli 

utenti che lo hanno visitato, confrontando i risultati con quelli dei 

concorrenti e/o della categoria merceologica di riferimento.
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POSITIONING | SCORE MEDIO E NUMERO DI RECENSIONI 
DEI CENTRI COMMERCIALI CONSIDERATI
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TREND MENSILE | UTENTI SODDISFATTI %
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UTENTI SODDISFATTI % (4-5 stelle)
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SENTIMENT INDEX PER ARGOMENTO % | CENTRO Pivot 
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