
The Retail Coach  
 

In September 2009, The Seabrook Economic Development Corporation funded a Retail 
Recruitment & Development Strategy, which is currently in progress by The Retail Coach, LLC. The intent 
of this study was to provide a better understanding of the community’s retail sector in order to improve 
opportunities for existing retailers and to provide a foundation for attracting new retailers and 
restaurants to Seabrook. The study consisted of six phases: 

 
• Retail Trade Area Determination & Analysis 
• Psychographic & Demographic Profiling 
• Retail Gap (or “Leakage”) Analysis 
• Retailer Analysis & Selection 
• Community Marketing & Packaging 
• Community Presentation to Targeted Retailers 
 
 
 
 

Retail Trade Areas Determinations 
  

The Retail Coach provided the Seabrook EDC with Primary and Secondary Retail Trade Areas. 
 
Seabrook retail businesses can expect seventy percent of their customers to come from the Primary 
Retail Trade Area: 
 

 

 
 
 
 
 



 
 
 

Seabrook retail businesses can expect thirty percent of their customers to come from the Secondary 
Retail Trade Area: 

 
 

 
 
 



 
 

 
 
 
 

Seabrook Retail Leakage 
 

The Retail Coach ran a Retail Leakage (Gap) Analysis to determine how much money is being spent 
outside of the community by citizens. 
 
Understanding the pattern of retail spending within a community as it relates to the spending patterns 
of the State is critical. The Retail Coach’s model analyzes these patterns for all retail sales in an area, 
including taxable and nontaxable sales, to further determine which retail sectors are exhibiting 
“leakage” and which sectors are exhibiting “surplus.”  
 
Or, put more simply, retail sectors in which spending is not fully captured are called “leakage” 
categories, while retail categories in which more sales are captured than are generated by residents are 
called “attraction” or “surplus” categories.  
 
A retail sales surplus indicates that a community pulls consumers and retail dollars in from outside the 
trade area, thereby serving as a regional market. Conversely, when local demand for a specific product is 
not being met within a trade area, consumers are going elsewhere to shop creating retail leakage. Retail 
strategies can be developed for specific retail sectors by analyzing the estimation of retail surpluses and 
leakages, giving retailers a snapshot of the relative strengths and weaknesses of a community’s retail 
market. Generally, attraction or surplus categories signal particular strengths of a retail market, while 
leakage categories signal particular weaknesses. 
 



 

 
 

Primary Retail Trade Area Potential Sales  $938,184,400. 
 

Primary Retail Trade Area Actual Sales: $162,100,100. 
 



Primary Retail Trade Area Retail Leakage: $776,084,400 
 
 
 

Psychographics 
 

TRC completed a completed a Psychographic Profile of Seabrook. 
 
Your retail trade area’s psychographic profile is a breakdown into one or more of 66 lifestyle segments 
that identify consumer lifestyles, purchasing behaviors, and media habits. The full psychographics profile 
and related segments can be found on the Seabrook EDC website. 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Retailer Match List 
 

The following retailer match list is the retailers selected as fits for Seabrook: 
 

 


