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Wie Japans fiihrender Brillenhandler mit
RetailNext Spitzenleistungen erzielt
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Megane no Tanaka
Hintergrund Optical vertraut auf
RetailNext

Megane no Tanaka Optical wurde 1913 in Hiroshima,
Japan, gegriindet und blickt auf eine tiber 100-jahrige
Geschichte der Exzellenz im Bereich der Brillen zurick.

Mit tiber 100 Standorten ist das Unternehmen in ganz . “0 Filialen
Japan fir sein Fachwissen und seine Professionalitat
bei Brillen, Horgeraten und Kontaktlinsen bekannt.
Der Schliissel zum Erfolg von Megane no Tanaka Opti-
cal liegt in der Fihigkeit, die Einzigartigkeit jedes Ein- . Traffic Analytics 28/ 7/ 365
zelnen zu wiirdigen, indem ein unvergessliches, ganz
individuell zugeschnittenes Kundenerlebnis geboten
wird.

« Rund 800 Mitarbeiter

Die Herausforderung: verlassliche, verwertbare Daten

Fir Handler ist es von groRter Bedeutung, ihren Kunden ein personalisiertes und vernetztes Einkaufserlebnis
in der Filiale zu bieten, da sich die Erwartungen der Kunden an dieses Erlebnis rasch weiterentwickeln.
Damian Hall, Prasident und CEO von Megane no Tanaka Optical, erkannte diesen Wandel und kam zu dem
Schluss, dass der 107 Jahre alte Brillenhandler neu definieren musste, was ein gut gestaltetes Kundenerleb-
nis ausmacht.

Damian erkannte, dass strategische Geschaftsentscheidungen datengestiitzt auf Basis von Echtzeit-
Analysen im Geschift fallen mussten. Doch die damaligen Daten von Megane no Tanaka Optical boten
kein vielschichtiges, kontextbezogenes Verstandnis des Einkaufserlebnisses:

Fehlende umfassende Daten zu den Wegen der Kunden durch die Filialen

Fehlende umfassende Daten zur Wirksamkeit der Marketingstrategien in den Filialen
Spitzenzeiten der Kundenfrequenz nicht bestimmbar

Personalbedarf je Spitzenzeit nicht bestimmbar

Keine quantifizierten Umsatzziele



https://www.tanaka-megane.co.jp/
https://www.tanaka-megane.co.jp/
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RetailNext has been instrumental in
helping me, as CEO, drive a
performance-based culture throughout
my organization. The insights and data
generated by RetailNext have become
indispensable to providing a data-based
approach to delighting our customers,
improving the efficiency of our marketing
programs, and simplifying decision
making; on anything from staffing, to
store layouts and merchandising. I've
been extremely impressed with the team
that supports us and how they are truly
invested in our success.

Damian Hall, CEO and President of
Megane no Tanaka Optical.




Die Losung: Forderung einer leistungsorientierten
Kultur mit RetailNext

Damian erkannte, dass seine Filialleiter ein tiefgreifendes Verstandnis der Leistung ihrer Filialen benotigen,
um schnelle und fundierte Entscheidungen treffen zu kénnen. Er entschied sich dafir, die RetailNext-Platt-
form in einigen Filialen von Megane no Tanaka Optical im Rahmen eines Pilotprojekts einzufiihren. Es gab
einige konkrete Vorteile von RetailNext, von denen Damian wusste, dass sie die Fahigkeit von Megane no
Tanaka Optical, in seinen Filialen ein erstklassiges Kundenerlebnis zu bieten, deutlich verbessern wiirden.

Der All-in-One-loT-Sensor Aurora® nutzt einen patentierten Algo-
rithmus der kiinstlichen Intelligenz auf Basis von Deep Learning,
um Personen anonym und mit erstaunlicher Genauigkeit zu erken-
nen.

Die Daten stehen lhnen tiber die Benutzeroberflache und die APIs
nahezu sofort zur Verfligung, ganz gleich, wo sich lhre Filialen
weltweit befinden.

Jeder Sensor wird nach der Installation manuell auf seine Genauig-
keit Gberpriift, indem Videoaufnahmen angefertigt und mit den
Ergebnissen der Losung verglichen werden (zur Validierung stehen
HD-Videoaufnahmen zur Verfligung).

Benutzer kénnen auf mehrere Dashboards zugreifen, um einen Uber-
blick tber alle KPIs zu erhalten. Die RetailNext-Plattform nutzt Kl, um
prognostizierte Frequenztrends und automatische Empfehlungen
bereitzustellen.




Not only were our store managers
immediately comfortable with the
easy-to-use user interface (Ul), they were
also able to access the data they needed
with remarkable accuracy. The visualization
of data also helped them to benchmark
their performances against KPlIs. | was very
satisfied with the marked improvement to
our data reporting and immediately
decided to introduce it to all stores.

Damian Hall, CEO and President of
Megane no Tanaka Optical.




Einfache, schnelle und skalierbare Integration

Damian erinnert sich an die unkomplizierte Plug-and-Play-Installation der RetailNext-Plattform in
den 100 Filialen von Megane no Tanaka Optical in Japan. Das RetailNext-Team arbeitete eng mit dem
Team von Megane no Tanaka Optical zusammen, um ein Flickwerk aus Produkten zu vermeiden, die
nicht miteinander kommunizieren.

Die Integrationsmoglichkeiten und die fortschrittlichen APIs von RetailNext erméglichten Megane no
Tanaka Optical eine nahtlose Einbindung in eine Vielzahl von Anwendungen. Damian war besonders
beeindruckt von den Fahigkeiten von RetailNext als skalierbare Losung, die die IT-Wartungs- und
Upgrade-Kosten senkte.
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The long-term and far-reaching benefits of
having immediate access to the rich traffic
data that the RetailNext platform provides
far outweigh the costs to replace our
existing people counting solution. As far as
Megane no Tanaka Optical is concerned,
this was absolutely a ‘necessary expense’
to ensure the growth and sustainability of
our business.

Damian Hall, CEO and President of
Megane no Tanaka Optical.




Wie Megane no Tanaka Optical seine RetailNext-Daten nutzte

Durch die Investition in die RetailNext-Plattform erhielt Megane no Tanaka Optical Zugang zu prazisen
und umsetzbaren Daten, die es dem Unternehmen ermdéglichten, Verbesserungspotenziale gezielt zu iden-
tifizieren und strategische Geschaftsentscheidungen nicht mehr auf Vermutungen stiitzen zu miissen.

Durch die Auswertung der Frequenzdaten...
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Durch die Uberprufung der Konversionsrate...
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Innovieren. Messen. Testen.

Da Innovation bei Megane no Tanaka Optical
oberste Prioritat hat, konnten Damian und sein
Team ein jahrliches Brillen-Abonnement fir
wiederkehrende Kunden, beispielsweise
Jugendliche, einfihren. Megane no Tanaka
Optical konnte diese Marketinginitiative
umsetzen, indem das Unternehmen die
RetailNext-Daten zu wiederkehrenden
Besuchern in seinen Filialen auswertete. Zu
den zahlreichen Vorteilen der umfangreichen
Daten, die die RetailNext-Plattform bereitstellt,
gehort die Maoglichkeit, neue Chancen fir
Handler aufzudecken, um ihr Geschéaft zu
optimieren und die Rentabilitat zu steigern.
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Kundenerlebnis

Verbesserte Personaleinsatzplanung

Megane no Tanaka Optical gewann Einblicke darin,
wann und wo Personal in der Filiale eingesetzt
werden sollte, um der Kundennachfrage gerecht
zu werden.

Verbesserter Kundenservice

Megane no Tanaka Optical gelang es, ein tiefgrei-

fendes Verstandnis dafiir zu entwickeln, wie Perso-
nal und Kunden in der gesamten Filiale miteinander
interagieren, um den Kundenservice zu verbessern.
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Vertrieb und Marketing

Gesteigerte Effizienz und Produktivitat

Megane no Tanaka Optical konnte die Auswir-
kungen von Ladenlayouts, Produktplatzierungen
und anderen Merchandising-Entscheidungen
auf das Kundenengagement sowie auf die Leis-
tungskennzahlen der Filialen messen, darunter
die Konversionsrate, den durchschnittlichen
Bonwert (ATV) und den Umsatz pro Besucher.
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Unternehmenskultur

Laut Damian hat die Einflihrung der
RetailNext-Plattform bei Megane no Tanaka
Optical auch zu einem Wandel der Unterneh-
menskultur beigetragen. Da die Filialleiter
nun Daten in Echtzeit einsehen konnten,
konnten sie:

Analytischer und objektiver
denken

Dies half dem Fiihrungsteam dabei, in jeder
Filiale wirksame Maflnahmen und Bewertun-
gen umzusetzen.

Mehr Vorlauf fiir anstehende
Geschaftsentscheidungen

Dazu gehorte unter anderem die For-
derung effizienter Arbeitsweisen.
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Uber RetailNext

Als erste Technologieplattform, die Kundenanalysen im Stil des E-Commerce in stationdre Geschifte,
Marken und Einkaufszentren bringt, ist RetailNext ein Pionier, der sich ganz auf die Optimierung des
Einkaufserlebnisses konzentriert. Uber seine zentralisierte SaaS-Plattform erfasst und analysiert
RetailNext automatisch Daten zum Kundenverhalten und liefert Handlern so Erkenntnisse, mit denen

sie das Einkaufserlebnis in Echtzeit verbessern kdnnen.

600+ 100+ 2007

Marken weltweit Lander Griindungsjahr




