Key Facts
].D. Geck GmbH

Neue Geschaftsfelder
Produkte

People- & Assettracking

Methoden im stationdren Handel

Customer Centricity
Die Relevanz der Kundenposition

Sensoring am PoS

Technologischer Hype oder nitzliches
Vertriebs- & Marketinginstrumente




Key Facts.

In 5. Generation 5 Werke 330 Distribution
FamiliengefGhrt An zwei Standorten: Mitarbeiter Vertrieb in Europa,
Altena & Ludenscheid (NRW) Exportquote ca. 35%

Luckau (Brandenburg)

» Europas fihrender Hersteller von Warentrager fur Rickwandsysteme. «

Kernkompetenz

Metallverarbeitung,
Oberflachenbearbeitung
& Entwicklung



Key Facts.

1852 1950 1970 2010 2020
Grindungsjahr Erweiterung Produkipro- Entwicklung zum Hersteller Verkaufsstart unserer Personen- und Asset
gramm auf Warentrager individueller Lésungen for eigenen Einkaufs- und Tracking am PoS
Hersteller von Ketten und Ladenbauzubehor den PoS Transportwagen
und Zubehar fur die Entwicklungsstart des
Landwirtschaft UltimateShoppers

Entwicklung der
Ceck Suite

. Hoher Anteil an kundenindividuellen Lésungen.

Diese Innovation fuhrt zu neuen Geschaftsfeldern.



Neue Geschaftsfelder. Geck’




People- und Assettracking im stationéren Handel. Geck

3D - Sensorsysteme

Kamerasysteme

Technologie Gber Infrarot (Licht)

Wlan, Bluetooth, UVWB oder die Kombination von
Technologien




Unsere Losungen.

Technologie tber 3D-Kamerasysteme: Geck
People Tracking und Cust Counting

Tracking fur die gesamte Markiflache: Instal-
lation mehrerer Sensoren an der Decke

Position der Person wird zentimetergenau in
Echtzeit ermittelt

Tracking/ Personenzahlen innerhalb eines
bestimmten Bereiches: Cust Counting

. . 3D - Sensor

A

Mobile Guard
AlHn-One

Geck’

Technologie Gber Infrarot (Licht): UliimateShopper Plus

Senderinstallation an der Decke z.B. in lichtschienen:
Empfanger sitzt in der Displayeinheit am Einkaufswagen

Ultimate Shopper Plus



Geck’

Warum ist die Kenntnis Uber

die Position des Kunden wichtig?




Relevanz der Kundenposition.

Y

Verbesserung der Marktposi-
fion durch gezieltes Eingehen
auf Winsche und Bedirfnisse
der Zielgruppe

Markenstarkung durch Techno-

logievorsprung am PoS

Vorhersagen mit Kontextdaten

Kundenstrome und
Verweildauemn

‘/'%
"

Individuelle Empfehlungen
ermoglichen Cross- und Upsel-

ling

Erhohte Kaufwahrscheinlichkeit
durch standortbasierte Empfeh-
lungen (hier ist Direct Response
Marketing maglich)

Infegration des Online -
Vertriebskanals (Endless Aisle)

No-Show-Quoten bei

Listenverwaltung

@

Kostensenkungen

Optimale Ressourcenzuwei-

sung und effizienter Personal-

einsatz sowie Aufgabenver
feilung

Konsument Ubernimmt

Aufgaben

Management von
Wartezeiten und Peaks

Analyseausschluss von
eigenen Mitarbeitern

Geck’



EchizeitEmpfehlungen im Sin-
ne von Retail Media z.B. auf
Digital Signage maglich

Verbesserung der Markiposi-
tion durch gezieltes Eingehen
auf Wiinsche und Bedirisse
der Zielgruppe

Ceschlechterspezifische
Erkennung

Erkennung von Gruppen
Familien als Einkaufseinheit

Relevanz der Kundenposition.

Personalisierte Ansprache und
Bereitstellung relevanter An-
gebote

Erhohung der ConversionRate

Preis- und
Verfugbarkeitsanalysen bei
No-Shows

Standort-Benchmarking

Qe

Visualisierung von Warte-
schlangen, Engpdassen efc.
schafft mehr Klarheit

Zuséizliche Maglichkeit von
Indoor Navigation hilft Kunden
bei der Suche nach Produkfen
(kein Durchfragen, keine Perso-
nalbindung]

Infegration von Drittanbietern
z.B. Rezepte, AllergieDB's
efc.

Wahrung der Privatsphare

Geck’



Geck’

Technologischer Hype oder belastbares Instru-

ment zur Verbindung von Vertriebskandlen und
zur Steuerung der Kundenansprache?




Der kritische Blick.

Sammlung und Speicherung
personenbezogener Daten

Getrackte Personen werden
Uber Tracking nicht informiert
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Daten kénnten ggf. zu falschen
Analysen oder Entscheidungen
fohren

Geck’

Tracking kénnte als unangenehm
oder aufdringlich wahrgenommen
werden



Warum People- und Asset Tracking hilfreiche Instrumente sind. Geck’

Strategische Ausrichtung eines

Unternehmens in Richtung Be- Der Kunde steht im Mittelpunkt
dirfnisse und Wiinsche ihrer aller unternehmerischen Ent-
Kunden gewinnt immer mehr scheidungen
an Relevanz
Unternehmen verstehen das Ver- Ermoglicht tieferes Verstcindnis Es optimiert das Kundenerlebnis Stérkt die Kundenbeziehung
halten und die Praferenzen des fir die Interaktion des Kunden
Kunden mit den Produkten entlang der
Customer Journey

Plausibilisierung von
Buchungen bei Self-Scanning
durch Standortinformationen



Geck’

»  Ob Technologien zum Tracking von Personen nur ein
Hype sind oder ein belastbares Instrument darstellen,
héngt von verschiedenen Faktoren ab. Letztlich gilt von
den Unternehmen sicherzustellen, dass der Einsatz die-
ser Technologien immer im Einklang mit geltenden Ge-
setzen und den Erwartungen der Kunden stehen.

Dann liefern diese Daten die gewinschten Erkenntnisse,
lhr Geschaft profitabel weiterzuentwickeln!  «



Geck’
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