datengestiitzte Entscheidungen ermaglicht

W RetailNext

Wie der fihrende Elektronikhandler der VAE



Hintergrund

Seit seiner Griindung 2005 hat Sharaf DG zahlreiche
Meilensteine erreicht und sich zu einem fihrenden Elek-
tronikhandler der Region entwickelt. Das erste Big-Box-
Konzept der VAE startete als 15.000 Quadratful3 groRer
Elektronikmarkt in Dubai. Beharrlichkeit und harte
Arbeit haben sich ausgezahlt: Heute hat die Marke 30
Filialen in den VAE, Bahrain, Agypten und Oman, weitere
folgen.

Mit Giber 10.000 Elektronikprodukten und Zubehorarti-
keln namhafter internationaler Marken ist Sharaf DG
eine bekannte Marke, die sich durch vorbildlichen Ser-
vice und fundierte Produktkenntnis in den Filialen aus-
zeichnet - und durch das breiteste Elektroniksortiment
zum besten Preis-Leistungs-Verhaltnis an einem Stand-
ort.

Das Versprechen von Sharaf DG

Sharaf DG: Die
fuhrende
Elektronikadresse der
GCC-Staaten

e 30 Filialen in den
Vereinigten Arabischen
Emiraten, Bahrain, Agypten
und Oman

Mehr als 1 Million Filialbesuche
pro Monat

Uber 10.000
Elektronikprodukte und
Zubehorartikel

FILIALEN JE STANDORT

BAHRAIN - 3
*

*
b AJMAN-1
EGYPT -2 DUBAL - 11 o SHARJAH -3
ABUDHABL > 4.

*
ALAIN-2

*
OMAN - &

Jeden Monat besuchen tber 1 Million Kunden die Filialen, um einzukaufen und den au3ergewdhnli-
chen Service und das Ambiente zu genieBen, fir die Sharaf DG bekannt ist - unterstrichen durch die
Auszeichnungen, die der Multimarken-Elektronikhandler tiber die Jahre erhalten hat.


https://uae.sharafdg.com/

Das Ziel: Optimierung der ,Brandbox” von Sharaf DG

Als flihrender Multimarken-Handler der Vereinigten Arabischen Emirate entwickelt Sharaf DG das Einkaufs-
erlebnis in seinen Filialen kontinuierlich weiter. Das Unternehmen hat in seinen Filialen ein Modell zum
Datenaustausch eingefiihrt, das auf Filialanalysen und anderen Datensatzen basiert, um Retail Intelligence
voranzutreiben.

e Jede Filiale ist in ,Brandboxen” unterteilt.
e Jede Brandbox ist ein Bereich, der einer bestimmten Marke zugewiesen ist.
e Jede Brandbox ermdglicht eine prazise Messung der Leistung dieser Marken innerhalb der Filiale.
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Brandbox

Uber den Tellerrand hinausdenken

Sharaf DG wollte die Leistung der Brandboxen optimieren durch:

e Umfassendes Verstandnis des gesamten Funnels von Kunden/Produkten und Mitarbeitern.
e \Vernetzung von Datenpunkten durch die Erfassung vollstandig integrierter Daten.

e Interne Auswertung der Daten

e Schaffung der Grundlagen fiir kiinftige Programme zur Datenmonetarisierung, die Marken
dabei unterstiitzen werden, wirkungsvolle strategische Entscheidungen auf Filialebene zu
treffen, um die Kundenfrequenz, die Interaktionen des Personals mit den Kunden und die
Konversionsraten zu optimieren.



Die Herausforderung: Mit
ungenauen Daten in der
(Brand-)Box gefangen

Zunachst startete Sharaf DG das Brandbox-Projekt
mit konkurrierenden Lésungsanbietern. Nach zwei
Jahren war der Handler jedoch mit der Qualitat der
erhaltenen Filialdaten unzufrieden, da diese kein
differenziertes und kontextbezogenes Verstandnis
des Einkaufserlebnisses in der Filiale vermittelten.

4

Ungenaue Frequenzzahlungen

@

Ungenaue Konversionsraten

Fehlende umfassende Daten zu den
Wegen der Kunden durch die Filialen



Sharaf DG suchte einen ebenfalls marktfiihrenden
Partner, der seine spezifischen Kriterien an einen
Anbieter von Instore-Analysen erfiillt.

Beispiellose Genauigkeit bei der Datenanalyse
zur Erstellung der Marken-Dashboards

Eine ausgekliigelte, zukunftssichere Losung

Hervorragende weltweite Service- und
Supportleistungen iiber verschiedene
Marken und Regionen hinweg

Einzigartige Kl erkennt, klassifiziert und
entfernt Sharaf DG-Personal aus Analysen

Bereitstellung zuséatzlicher und
relevanter Datenebenen zu
Mitarbeiter-Kunden-Interaktionen sowie
zu Ausschliissen

Nach einer eingehenden Priifung der
RetailNext-Plattform war Sharaf DG davon
Uberzeugt, dass RetailNext der Losungsan-

bieter der Wahl war, und fiihrte von

RetailNext Traffic Analytics und Shopper
Behavior Analysis (FPA) ein.
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Vorreiter der Innovation

Aurora®

Die RetailNext-Plattform basiert auf dem hochmodernen Aurora,
einem All-in-One-loT-Sensor mit erstklassigen Funktionen (gréRtes
Sichtfeld, HD-Farbvideo, BLE, WLAN und Beacon).

KI

Dank seiner beispiellosen Genauigkeit und ausgefeilter Deep-
Learning-Technologie auf Basis kiinstlicher Intelligenz (KI) verein-
facht der Aurora die Erfassung des Kundenverhaltens.

Erweiterte Daten

Der Aurora-Sensor liefert zahlreiche Datenpunkte aus der
Filiale, darunter demografische Daten und die Erkennung
von Aktivitaten.

Tiefere Einblicke

Das pradiktive Frequenzmodell von RetailNext nutzt
einen komplexen Algorithmus, der zahlreiche verfligbare
historische Datenpunkte berlicksichtigt, um die kiinftige
Kundenfrequenz in 15-Minuten-Intervallen zu prognosti-
zieren.

Datenvisualisierung

Die Dashboards von RetailNext biindeln diese Daten in (iber-
sichtlichen, benutzerfreundlichen Formaten, die neue Maoglichkei-
ten in der Filiale erschlieRen; alternativ konnen die Daten bei
Bedarf in Business-Intelligence-Tools integriert werden. Im Fall
von Sharaf DG werden die RetailNext-Daten zur Visualisierung
zusammen mit anderen Datensatzen - unter anderem zur Waren-
verfligbarkeit, zur Bedarfsplanung und zur Personalbesetzung -
in das Bl-System des Unternehmens eingespeist.

Hochleistung

Marken nutzen die Daten von RetailNext in Verbindung mit
anderen Datensatzen, um ein tieferes Verstandnis in den
Bereichen Marketing, Merchandising und Betriebsablaufe zu
erlangen.




Welche Filialdaten Sharaf DG tiber RetailNext erfasst

JUR

Sharaf DG: Sharaf DG-Brandboxen
Kundenfrequenz mit FPA
e Filialfrequenz e Kundenfrequenz
¢ Filialkonversionsrate e Exposure-Rate

e Verweilvorgange

* Durchschnittliche Verweildauer

e Interaktion zwischen Kunden
und Mitarbeitern

* Verweilkonversion

Mit der maBgeschneiderten, fortschrittlichen Analysemethode Full Path Analysis (FPA) von RetailNext erhebt
Sharaf DG entscheidende Daten, die wichtige Geschaftsfragen von Marken beantworten.

e FPA identifiziert die Wege einzelner
Kunden und unterscheidet zudem in
einem animierten Video zwischen
Kunden und Mitarbeitern.

e Kinetische Karten zeigen, wo sich
Kunden und Mitarbeiter am meisten
aufhalten, und geben Einblick in
Verhalten und Interaktionen.

e Verweil- und
Interaktionsstatistiken zeigen die
starksten Filialbereiche.




Was Marken aus den Filialdaten von RetailNext lernen konnen

Wie viele Kunden
betreten eine Sharaf
DG-Brandbox?

Wie viele Interaktionen zwi-
schen Mitarbeitern und
Kunden finden in einer Brand-
box statt?

Wie viele Kunden verbringen

mehr als 10 Sekunden in einer
Brandbox?

Welcher Anteil der Kunden,
die die Filiale betreten,
besucht auch eine Brandbox?

Wie hoch ist der durchschnitt-

liche Nettoumsatz pro Kunde,

der innerhalb eines bestimm-

ten Zeitraums eine Brandbox
besucht?

Welcher Anteil der Kunden Wie viel Zeit verbringen

verbringt {iber zehn Sekun- Kunden durchschnittlich in

den in einer Brandbox und einer Brandbox?
kauft dort?
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Wie Sharaf DG die Filialdaten von RetailNext integriert

Leistungstreiber

Marken sind in der Lage, ihre Flachen,
Bestande und Absatzmoglichkeiten zu
optimieren.

Datenvisualisierung

Marken haben Zugriff auf ein zentrales Dash-
board, in dem die Daten zusammengefiihrt
und visualisiert werden, um umsetzbare
Erkenntnisse Giber Mitarbeiteraktivitaten,
Erfolge, Warenverfligbarkeit usw. zu gewin-
nen.

Datenerhebung

Innerhalb jeder ,brand box“ werden meh-
rere Datensatze, darunter auch die Filialda-
ten von RetailNext, erfasst, um den Hand-
lern einen Uberblick tiber die Entwicklun-
gen in ihrem Bereich zu verschaffen.

Zu den erfassten Daten gehéren unter anderem

RetailNext-Frequenzdaten und FPA
IBP (Nachfrageprognose)

HRMS (Personalmanagement)
Bestandsdaten

POS (Verkiufe und Retouren)

Ladenlayout

Jede Sharaf DG-Filiale ist nach Marken
unterteilt, wobei die Gange in den Filialen
wiederum nach Marken gegliedert sind.




Neue Chancen erkennen

ezlnsights
Dashboard

Festgestellt

In diesem Beispiel sehen wir,
dass Marke X tberdurch-
schnittlich viele Besucher in
ihre Brandbox in einer Sharaf
DG-Filiale lenkt. Die Verweil-
dauer und die Verweilkonver-
sion sind jedoch gering.

et Salen WHoe Catagany-war

rivake Leart

Empfohlen

Die Empfehlungen an die
Marke deuten darauf hin,
dass sie sich starker darauf
konzentrieren sollte,
Kunden zu gewinnen und
zu binden.

Her T ke

Ergebnisse

Hoherer Nettoumsatz in
der Brandbox, sowohl in

den einzelnen Kategorien
als auch insgesamt.




Umsatzverluste durch Personalmangel erkennen

Poten®el ke fus ta irselfiient weds

147.01K

Coegory

Festgestellt

Seit der Einfiihrung der Full
Path Analysis von RetailNext
in seinen Filialen speist
Sharaf DG die RetailNext-
Daten in sein eigenes Dash-
board ein, in dem Marken
wichtige Leistungstrends
erkennen, darunter potenzi-
elle Umsatzverluste durch
Personalmangel.
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Empfohlen

Den Empfehlungen an die
Marke zufolge sollte diese
sich starker darauf konzen-
trieren, das Personal zum
richtigen Zeitpunkt und an
den richtigen Stellen im Ver-
kaufsraum einzusetzen.

Ergebnisse

Hohere Effizienz beim Per-
sonal und mehr Interaktion
mit den Produkten.




“dRetallNext

Uber RetailNext

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

600+ 100+ 2007

Marken weltweit Lander Griindungsjahr




