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Personliche Beratung ist der Kern
Jjedes Optiker-Beratungsprozesses.

Mit Digitaler Instore-Beratung wird
der Beratungsprozess optimiert und
jederzeit zentral steuerbar zur
Verfugung gestellt.

Uber pro optik
® gegrundet in 1987

® uber 140 Fachgeschafte

Features Digitaler Berater

® cine der 3 grc")Bten Optiker— - stellt alle relevanten Fragen
Gruppen Deutschlands - interaktives Verkaufsgesprach fur
z.B. Fernsicht-Brillen versus PC-
Arbeitsplatz-Brillen
: : * |llustrationen fur besseres Feature
@ groBes Sortiment: Brillen, Marketing
Sonnenbrillen, Kontaktlinsen, . qualitatsgesichertes

Empfehlungsverhalten von

Horgerate fuhrenden Optikern getestet




BRILLENGLAS-ANFORDERUNGEN SONNENBRILLE

0090060

Wie wichtig sind in lhrem Alltag die folgenden
Sehbereiche der Brille?

detaillierte Beratung tuber

alle relevanten Features _ - A _
Ferne viel mittel wenig

» gefuhrte Beratung stellt
sicher, dass alle relevanten
Themen abgedeckt

werden
. . Nahe viel mittel m
* Nutzer kann nicht nicht

Themen auswahlen Blendfreier Sehkomfort °
sondern auch Prioritaten Wie wichtig sind Ihnen die folgende Eigenschaften? = Um ein bestmogliches Sehen beiz B
festlegen blendender Sonne, bei regennasser

Mitte viel mittel wenig

spiegelnder Fahrbahn oder bei Kunstlicht zu

blendfreies Sehen O, sehrwichtig  weniger wichtig R _
gewahrleisten, sind diese Brillenglaser
) = e . o entspiegelt und bieten somit eine
bruchfester (i) sehr wichtig weniger wichtig SISO e :
~ Minimierung an stérenden Reflexionen

beste Beschichtung G) sehrwichtig  weniger wichtig

wertvoller Explanation Content

» erklart alle Features

* kann Text, Bild und Videos
enthalten

g'excentos « ideal fur Upselling
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BRILLENGLAS-EINSATZBEREICH SPEZIELLE TONUNGEN

2 Neustart Ergebnis =1

& Neustart Ergebnis —>1

Welche Anforderungen haben Sie an lhre Brille? cht alle

Mehrere Antwortmaoglichkeiten auswahlbar

v| entspanntes Sehen am Bildschirm

T

(2
v| hoher Sehkomfort beim Autofahren B Filtertd }
entspanntes Sehen bei Kunstlicht - — Drive Safe - : '
° Drive Safe ° e e — Spezielle Tonungen °
Filtertonung Diese Glaser verfugen uber eine spezielle Bluelight-Filte Durch lhre vorherige Auswahl haben Sie einige
Beschichtung, um schlechten Lichtverhaltnissen Anforderungen ge elche

miteinander kombinierbar cince
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Messbare Steigerung von
Umsatz und Marge

Die richtige Verkaufsstrategie uber
alle Stores hinweg umzusetzen ist
ein Game Changer - und
Verkaufer konnen sich jetzt auf
kundenorientierte Beratung
fokussieren, anstatt nur das
richtige Brillenglas
herauszusuchen.

‘Unser Ziel ist, die Verkaufspreise
uber alle Stores hinweg um 15%
durch Digitale Beratung zu
steigern.

Wir haben das Ziel fast erreicht
und wollen es nicht uberschreiten
wegen unserer Positionierung als
gunstiger Optiker.”

> Martin Blome, Head of Stores, pro optik

Verkaufserfolg in Zahlen

Steigerung der Verkaufszahlen durch Digitalen Instore-Berater, 6 Monate Nutzungsdaten

Eiratton
Einheiten 4,5 7o

Verkaufte Brillen dank besserer Conversion Rate

prels Durch Upselling und Feature Marketing.
Top-Stores, die den Product Guide konsequent einsetzen, erreichten + 14% .
Zufriedenheit Marge Mehr Nutzung

ca Visits Over Time
40 - 100 B -

TEUR
p.a.je Store
Jan 13 -19, 2020

Nov 25 - Dec 1, 2019

/

Einige waren vor dem

: Hohere Marge Rollout und
Launch skeptisch, aber .
. . o durch mehr Umsatz gesteigerte
Jetzt sind 957% der und Upselling Akzeptanz. =
Verkaufer und Kunden ' . 5

. | |
zufrieden. " ¢'excentos



Mehr tber Kunden

lernen

Verkaufsvorgange analysieren und steuern

Die Product Guides sammeln wertvolle
Nutzungsdaten uber die Performance der
Verkaufsmitarbeiter — z.B. sehen Sie auch die am
meisten frequentierten Uhrzeiten, was die
Personalplanung erleichtert.

] 10 12 14 16 18 20

Product Guide sessions over the day

Das Tool sammelt Nutzungsdaten uber jede Frage
und Antwortoption und erzeugt dadurch wertvolle
Consumer Insights. Dadurch kann frahzeitig auf
Kauftrends und sich andernde Kundenwunsche
reagiert werden.

Wertvolle Nutzerprofile

Antworten auf die Frage: "Was fur eine Art Brille benotigen Sie?”

m Fernbrille
m |_esebrille
m Gleitsichtbrille

Bildschirm-Arbeitsbrille

Die Nutzerprofile ermoglichen es, Kauftrends zu erkennen und
die Vertriebs- und Marketingstrategie sowie das Produktportfolio
Zu optimieren.
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https://www.excentos.com/de/web-analytics-daten

Analyse je Verkaufs-

mitarbeiter moglich

Auswertung von Verkaufer-Aktivitat

Voller Einblick in Verkaufsaktivitaten und -verhalten ergibt
vollig neue Moglichkeiten fur die Steuerung, Controlling und
Training der Verkaufsmitarbeiter - und dadurch auch
Steigerung der Kundenzufriedenheit.

Device ID - Example Store and staff name x|

AL Ml
: /\«\/\A AA/\f\A/\/\-/\--A-AAA/\N/\

Fri, Mov 1 Sat, Nov 23 Sun, Dec15 Man, Jan 6 Tue, Jan 28

2B &

Metrics for Custom Variable name: Device ID - mynkyk3ghpn2q0wscon7

’ Click the metrics to display them in the large evolution graph. Use shift-click to display multiple metrics at once.

Al ol Visits:from 0 to 8

Steuerung und Training sorgt fur optimierte Verkaufsvorgange und steigert die Kundenzufriedenheit

Kennzahlen je Verkaufer messen

Jeder Report und jede Kennzahl kann fur die gesamte
Filiale oder nach Verkaufsmitarbeiter analysiert werden.

o.excentos Dashboard  All Websites ~ Tag Manager

* PROCPTIK & FROM 2019-11-01 TO 2020-02-13 & |D = 1016 (MR. MILLER) A
Search
VISItS Over Tlme Select a segment of visits:
-~
= o All visits (default)
g & - Visits
Shared with you:
40
id = 0658 LN
id = 0741 LN
0 == id = 1016 (Mr. Miller)
Fri, Nowv 1 Sat, Nowv 23 id = 1027 a;l Mon, Jan & Tue, Jan 28
id = 1028 LN
id = 1073 LN
id = 1247 LN
fd =1355 EE J F
i : ADD NEW SEGMENT
Visits Overview .
J.«Mﬁ,,m-,‘.mwr 2,507 visits, 1,547 unique visitors j'f‘.,.gﬂnﬁhjwr'["l‘ 15,574 pageviews, 10,399 unique pageviews
')
et r}’[ﬁ 1,584 users
T"E‘ 2,380 total searches on your website, 1,602 unique
Tt/

fJ‘IWw.—a—.ﬁm 5 min 23s average visit duration keywords
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https://www.excentos.com/de/web-analytics-daten

Messbare Erfolge

Welche Kennzahlen und Conversion-Werte
hat der Produktberater erreicht?

‘ 60% finden Empfehlungen

und schlieBen den Beratungsvorgang ab, indem
sie personalisierte Produktempfehlungen genau
fur ihnre Anforderungen bekommen

‘ Gute Session-Dauer von uber 5 Minuten

intensive Beratung und Sortimentsprasentation
trotz verkurzter Durchlaufzeiten gegenuber
einem Verkaufsgesprach ohne Digitale Beratung

@ Hohes Involvement mit iiber 17 Actions

belegen hohes Interesse und Nutzungsintensitat -
und gleichzeitig werden wertvolle Nutzungsdaten
gesammelt

@ Mehr Features und Produkte prasentiert

Digitaler Berater stellt sicher, dass alle relevanten
Features und Produkte prasentiert werden -
spielerisch und effektiv erklart.

Top Beratungs- und Servicequalitat - auch bei weniger erfahrenem Verkaufspersonal

007

finden
Empfehlungen

Und haben personalisierte
Produktempfehlungen unterbreitet
bekommen

Millionen von
Consumer

Actions

5 mMiN 27S

©® Nutzungs-
dauer

bestatigen hohen Beratungsbedarf

hohes Involvement

Insights-
Daten
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9 Verkaufsteam besprechen

@ die Produktempfehlungen des Beraters und das Feature

Marketing aktiv fur Cross-Selling und Upsellmg nutzen%ﬂ




