SMART FOCUS

Eine SaaS-Marketing-Intelligence-Plattform,

die konzipiert wurde, um durch ein verbessertes
Kundenverstédndnis die Rentabilitat von
Marketingkampagnen und die
Vertriebseffektivitat zu steigern.

Marketing Intelligence, die Erkenntnisse
liefert

SmartFocus versetzt Marketing- und Vertriebs-Teams

in die Lage, Konsumenten auf duBerst relevante und
kundenorientierte Weise anzusprechen. Wir bieten eine

einfach zu nutzende Marketing Intelligence, die es Anwendern
ermodglicht, das Kaufverhalten ihrer Kunden besser zu verstehen
und auf Grundlage vergleichbarer Eigenschaften Zielgruppen zu
definieren.

SmartFocus bietet Ihnen eine SaaS-Marketing-Intelligence-
Plattform, die On-Demand bereitsteht und modernste Big-
Data-Technologien nutzt. So vermittelt Innen SmartFocus auf
Grundlage unterschiedlicher Informationsquellen und Marketing-
Aktivitaten ein umfassendes Verstandnis lhrer Kunden.

Die groBten Vorteile

Gewinnen Sie unmittelbar einsetzbare Erkenntnisse
Uber Ihre Kunden, um die Effizienz Ihrer Marketing- und
Vertriebsaktionen zu steigern

9 Analysieren Sie Kundendaten auf allen Ebenen und in
allen Aktivitatsbereichen, um klare Zielgruppen
auszumachen und anzusprechen

e Die Anwendung wurde flr Marketer entwickelt und

nicht far Informatiker: Uber lhren Browser kédnnen Sie
auf Grundlage der bereitgestellten Informationen die
einzelnen Kundensegmente problemlos bestimmen,
genauer definieren und entsprechende MaBnahmen setzen

SmartFocus Marketing Intelligence
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SmartFocus Marketing Intelligence

Marketing-Attribution

Setzen Sie |hr Marketing-
Budget intelligent ein,
indem Sie lhre Marketing-
Kanale so aufeinander
abstimmen, dass
Conversion-Rate und
Gesamtumsatz maximiert
werden. Investieren Sie
verstarkt in effiziente
Absatzmethoden und
vermeiden Sie schwache
Marketing-Kanale.
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Attribution der Marketing-Kandle - Bestimmen Sie |hre effizientesten
Marketing-Kanale und wie Sie diese am besten kombinieren, indem Sie
die Conversion-Rates im Zusammenhang mit lhren Online- und Offline-

Vertriebsaktivitaten analysieren.

¢ Messen Sie die Conversion und die
Gesamtverkaufszahlen flr unterschiedliche
Kombinationen aus E-Mails, Anzeigen,
bezahlten Suchergebnissen und physischen
Marketing-Aktionen, die zu Kundenzuwachs
fUhren. Finden Sie einfach heraus,
welche Kombinationen zu den héchsten
Conversion-Rates fUhren, und zwar sowohl
im Online- als auch Offline-Bereich.

* Ordnen Sie Umsatze einzelnen Marketing-
Kanalen zu: durch die Verwendung
von ersten, letzten und gleichmaBigen
Zahlungen oder von gewichteten
Attributionsalgorithmen.

Werten Sie den Gesamtumsatz Uber einen
bestimmten Zeitraum in Bezug auf eine
bestimmte Attributionseinstellung aus, um

die ideale Zeitdauer flr einzelne Marketing-
Aktionen, -Kanale oder Kundensegmente
zu definieren.

Erstellen Sie Attributionseinstellungen
durch die Verwendung unterschiedlicher
Kriterien, wie beispielsweise:
Kundensegment, Marketing-Kanal,
Vertriebsweg, Kampagne oder Standort
des jeweiligen Geschafts.

¢ Vergleichen Sie die Ergebnisse der

jeweiligen Attributionen und analysieren
Sie: unterschiedliche Marketing-Kanale
flr dasselbe Kundensegment, dieselben
Marketing-Kanale fur Offline-Vertrieb im
Vergleich zu Online-Vertrieb, dieselben
Marketing-Kanale fur unterschiedliche
Kundensegmente und vieles mehr!
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Zeitliche Analyse

Bewerten Sie die
Performance von
Marketingprogrammen,
indem Sie die
Veranderungen
innerhalb der
wichtigsten
Kundengruppen im Lauf
der Zeit beobachten.

SmartFocus Marketing Intelligence
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Zeitliche Analysefunktionen - Durch die Betrachtung spezifischer
Kundengruppen kénnen die Nutzer die Performance und Trends Uber
Zeitrdume von 15 Monaten beobachten und herausfinden, ob die Gruppe
wachst oder schrumpft. Dabei helfen unterschiedliche Betrachtungsweisen
der einzelnen Gruppen:

* Bestimmen Sie Kunden, die sich einer * Bestimmen Sie, wie viel Geld Kunden im
Gruppe angeschlossen oder diese Laufe der Zeit fur Produkte ausgeben
verlassen haben, um sie einfach an und zwar geordnet nach Bereich,
Outbound-Marketing-Tools weiterzuleiten Kategorie, Unterkategorie oder Marke.
und zielgerichtete Kampagnen zu

* Vergleichen Sie das Wachstum
schalten.

unterschiedlicher Kundengruppen wie
beispielsweise Erstkaufer, Zweitkaufer
und Stammkunden.

* Messen Sie den Gesamtumsatz
der einzelnen Gruppen und die
durchschnittlichen Ausgaben pro
Transaktion, um Ausgabentrends zu
bewerten.

e Individualisieren Sie Dashboard-
Anzeigen, um die Auswirkungen
spezifischer Marketingkampagnen
messen und Uberwachen zu kénnen.
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SmartFocus Marketing Intelligence

Individualisieren
Sie Dashboards &
Berichte

Optimieren Sie lhre
Omni-Channel-
Marketing-Aktivitaten
mit auf |hr Unternehmen

abgestimmten Analysen.

SmartFocus

& © C fi [} https://example.smartfocus.com

SMART FOCUS | @ Dashboarss SEak s L

Discover & Analyze Custom

o o [T S ey ) cruvinns 5.6l
B. = & i SAVE |:
o e CPM Winback
Active v Inactive Profile Inactives by Past Purchase
' ose camaue) 010120100 12312011 o 12205678 T 20101 12312011
Total(Customer Count) Total(Customer Count) Total(Transaction Count)
g 200%
S 200% 2 |
38 Bason
|
g 8
Bro0w H
H § 150%
3 so% E100%
% oo g so%
uuuuuuuuuuuuuuuuuuu - % oo

Customer Segment
Leaend: Ade Groups.

MUnder 18 1820 M21-2¢ M25-34 W35-44 M4S54 WES64 | 65+ ear mllens  Paddls WRun WSK

Inactives by Last Purchase Month
T st (amese) 1101201012 12312011 Customar Segment cemases Win-Eack Segmant

“Total(Customer Count) Sales Per Customer

500%

5 300%

STotal(Customer Count)

200%

00%

Lecens: Brand llame.
Limess mAdidas  MApina mAtenx MAmada  WASOlo mEigAgnes. ke

Betriebsfertige Dashboards und individualisierbare Berichte - Gewinnen Sie
mehr Kunden, minimieren Sie Abgange und verbessern Sie die Performance von
Omni-Channel-Kampagnen in den folgenden Bereichen:

¢ Kundenwachstum - Verfolgen und Markenbindung erhéhen und die
Uberwachen Sie das Wachstum lhres Kundentreue festigen.
Kundenstocks sowie das Volumen und

die GroBe der Einkaufe im Lauf der Zeit. | undenrickgewinnung - Uberzeugen Sie

lhre abgesprungenen Kunden wieder von

¢ Neukunden - Verstehen Sie lhre neu sich. Verstehen Sie die demographische
hinzugewonnenen Kunden: Wer sind sie? Aufteilung und die Kauferprofile dieser
Woher kommen sie? Warum interessieren Kunden und gewinnen Sie Erkenntnisse,
sie sich fur Ihre Marke? wie Sie sie wieder zurtickgewinnen und

¢ Kundenbindung - Verfolgen Sie RFM binden kénnen.

(Neuheit, Haufigkeit und Geldwert) ¢ Gesamterfolg von Kampagnen -

und Einkaufe lhrer aktiven Kunden. Beobachten Sie den Erfolg Ihrer
Vergleichen Sie aktive Kundengruppen, Marketing-BemUhungen, geordnet
um Erkenntnisse zu gewinnen und nach Kampagne, Segment, Kanal und
Strategien zu entwickeln, die die Bindungsmetriken.
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Automatisch erstellte
Kundengruppen

Erkennen Sie sofort,
wie sich |hre Kunden
im relativen Vergleich
untereinander und im
Vergleich zu |hrem
gesamten Kundenkreis
verhalten.

SmartFocus Marketing Intelligence
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Entdecken - Anwender kénnen ihre Kundenanalysen unter Verwendung der
folgenden, automatisch erstellten Kundengruppen beginnen, die jeweils auf
den Daten der letzten 12 Monate basieren (bzw. der letzten 13 Monate bei

Berechnungen der Stammkunden):

Methode Unterteilt Kunden in:
GleichmaBige Zehn gleichmaBige Zahlungs-Dezile, gereiht nach Geldwert
Zahlung
GleichmaBiger Zehn gleichmaBige Umsatz-Dezile, gereiht nach Geldwert
Umsatz
RFM Zehn gleichmaBige Zahlungs-Dezile auf Grundlage der
zusammengesetzten RFM-Scores (Neuheit - Haufigkeit - Geldwert)
Kundentreue Erstkaufer, Zweitkaufer und Stammkunden (Zweitkaufer und
Stammkunden umfassen sowohl monatliche Kundenzahlungen als
auch die durchschnittliche Anzahl an neuen Kunden)
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Erste Analyse - FUr jede der automatischen Aufgliederungsmethoden wird den Nutzern
eine anfangliche Auswahl an Darstellungs-Ergebnissen angezeigt und die Moglichkeit
gegeben, flr eine detailliertere Analyse und Kundenbestimmung jede Kombination von
Dezilen (oder monatlichen Zeitrdumen flr Kundentreue-Darstellungen) zu wahlen.
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SmartFocus Marketing Intelligence

Untersuchen Sie
Kundengruppen

Problemlose
Untersuchung lhrer
Kundendaten, um
spezifische Gruppen
besser verstehen zu
kdnnen.
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Discover Manage
SMART FOCUS | & s togmens | &7 cisomersegrens
‘Source: Sogmonts 1, 2.3, 4 of Equal Gount
m Summary  Refine Export - |

Equal Count - Segments 1, 2, 3, 4
Summary | Age&Gender | Total Spend by Product

Average Recency

Segment
Collection

Average Transaction Spend

Average Transaction Spend measures the average value of each
transaction for the segment compared to the collection.

Segment

Collection

Customer Count: 9,548

Average Frequency

Average Frequency average
completed by customers for the segment compared to the collecton.

Segment

1.04

Collection

Average Total Spend

Average Total Spend measures the average value of each customer's
total spend for the segment compared 1 the collecton.

Segment

$91.84

Collection

Die Untersuchungsfunktion - Durch die Wahl der Untersuchung bestimmter
Dezile/Zeitrdume der automatisch erstellten Gruppen werden dem Nutzer
Vergleichsergebnisse der gewahlten Gruppe im Vergleich zum gesamten

Kundenkreis angezeigt.

Innerhalb des Untersuchungsbildschirms
stehen drei verschiedene Ansichten der
gewahlten Gruppe zur Verfigung:

+ Die Uberblicksansicht bietet vier
Gesamtdarstellungs-Vergleiche -
durchschnittliche Neuheit, Haufigkeit,
Ausgaben pro Transaktion und

* Die Ansicht Alter & Geschlecht bietet
demographische Darstellungen in Form
von Grafiken und Tabellen.

¢ Die Ansicht Gesamtausgaben pro
Produkt bietet vier Darstellungen des
transaktionsbezogenen Ausgabeverhalten
der jeweils gewahlten Gruppe -

Gesamtausgaben. Produktbereich, Kategorie, Unterkategorie
und Marke.
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SmartFocus Marketing Intelligence

Weiterverarbeitung
der Kundengruppen

Erstellen Sie
zielgerichtete,
einsatzfahige
Kundengruppen, um
die Sachbezogenheit
und Effizienz von
Marketingkampagnen
Zzu verbessern.
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Die Verarbeitungsfunktion - Durch die Wahl der Verarbeitung einer gewahlten
Gruppe kann der Nutzer Kunden durch die Verwendung von auf den
Eigenschaften des Datenmodells basierenden Parametern filtern. Filter bieten
die Moglichkeit, fUr duBerst zielgerichtete Marketing- und Vertriebsaktionen klar
abgegrenzte Gruppen zu definieren.

Erweiterung lhrer Kundendaten - Die Fahigkeit zur Gestaltung hochstrelevanter
Kundengruppen kann durch den Einbezug anderer Informationsquellen in
Kombination mit unseren eigenen SmartFocus-Daten weiter verbessert werden.

Durch die Verwendung gemeinsamer Kundenmerkmale, wie beispielsweise
E-Mail-Adressen, kbnnen die bestehenden Daten mit zusatzlichen Eigenschaften
erweitert werden, darunter demographische und wirtschaftliche Details und
Informationen Uber das Kaufverhalten. Dieser optionale Service macht es lhnen
leichter, fur jede Ihrer KampagnenmaBnahmen die jeweils geeignetesten Kunden
zu finden.

Verwenden Sie die Erkenntnisse - Innerhalb des Verwaltungsbereichs kénnen
Nutzer Gruppendefinitionen speichern und diese mit ihren Kollegen teilen.

SmartFocus
€ > C fi [ htps://example.smartfocus.com
Discover
SMART F©CUS admin ~
customer segments
My Segments |+~ | Q searcn
Select All | Unselect All
Selected | Titie Type ~ Total Customers
Aduit Clothing Brand Loyalists alll Timeline Segment 26,268 Customers
Attrtion High Risk alll Timeline Segment 197,470 Customers
Califomia Female Loyals alll Timeline Segment 763 Customers
Califomia Male Loyals alll Timeline Segment 763 Customers
Loyal Mens Casual all Timeline Segment 4,528 Customers
Loyal Women's Casual all Timeline Segment 2,620 Customers
Potentials alll Timeline Segment 543,303 Customers
Premium Brands alll Timeline Segment 49,540 Customers
Timeline Segment WA alll Timeline Segment 12,025 Customers
RFM - Segments 1-3, Female, Ages 36-54, North Face o Segment 17,729 Customers
Seattle o Segment 6,362 Customers

Mit SmartFocus kdnnen Sie die Effizienz der eingesetzten E-Mail- und digitalen
Marketing-Taktiken steigern. Kundeninformationen kénnen auch in ein einfaches
Dateiformat exportiert werden, um sie innerhalb Ihrer CRM- und anderer
kundenbezogener Verwaltungssysteme lhres Unternehmens zu verwenden.
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Dashboards:
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das Erkennen von mesamanis

Ka u fm u Ste rn u n d Transaction Details Tr;':;:';m

of 207,285 total

Wechselwirkungen, die
die Kaufentscheidungen
Ihrer Kunden beeinflussen,
Ihre Cross-Selling und
Upselling-Kapazitaten.
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Kaufneigungsanalyse - Die Kaufneigungs-Dashboards und -berichte von SmartFocus
unterstltzen Marketing-Experten bei der Bestimmung von Produkten, die gemeinsam
vermarktet werden kdénnen, bei der Gestaltung von wirkungsvollen Kampagnen zur
Vermarktung des nachstbesten Alternativprodukts und bei der Verbesserung von

Absatzférderungsentscheidungen durch

¢ Bestimmung von Artikeln, Kategorien,
Unterkategorien oder Marken, die
Kunden normalerweise als Erstkaufer,

um die besten Angebote / Inhalte flr
eine erfolgreiche Kundenbindung zu
bestimmen,;

Zweitkaufer oder Stammkunden kaufen;

* Verstandnis, wie sich Kundengruppen im
Laufe der Zeit verhalten, einschlieBlich

¢ Analyse der Neigungen nach
Kundengruppen und Saison, um die
besten Angebote / Inhalte zu bestimmen;

Kaufneigungen von Erstkaufern, um
die besten ersten Angebote / Inhalte
zu bestimmen und Analyse der
Kaufneigungen von Stammkunden,

¢ Verbesserung von Produktempfehlungs-
programmen, die dem Kunden die jeweils
relevantesten Artikel anbieten.
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Kenntnis lhrer Kunden

Gewinnen Sie wertvolle
Einsichten, um die
Qualitat und Effizienz
Ihrer Kundenkontakte zu
verbessern.

SmartFocus
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SmartFocus hilft Innen, das Verhalten Ihrer Kunden besser zu verstehen, um
einen kundenorientierten Absatz zu ermdglichen. SmartFocus liefert Ihnen
wertvolle Einsichten, mit denen Sie Ihre Kunden in Zielgruppen einteilen kénnen,
um die Effektivitat Ihrer Marketing- und Vertriebsaktionen zu erhéhen und

auch bei der Bestimmung der besten Kandidaten flur die jeweiligen Kampagnen
Wettbewerbsvorteile zu gewinnen.

Uber SmartFocus

Wir helfen Marketern, intelligentere Entscheidungen zu treffen, um besser
als je zuvor Kunden zu gewinnen, den Kundenstamm auszubauen und die
Kundenbindung zu starken.

Wir bei SmartFocus stellen uns in den Dienst Ihres Erfolgs. Wir stehen Ihnen
partnerschaftlich zur Seite, um aus |lhren Fans treue Markenanhanger zu machen
und mehr Profit aus lhrer Marketinginvestition zu schlagen.

Wir stellen eine handelsorientierte, cloudbasierte Losung bereit, die mehr
Umsatz, Kundentreue und -zufriedenheit schafft. Wir haben die Losung, um
Kundendaten in Uberzeugende, personalisierte Kampagnen zu Ubersetzen, die
zuféllige Besucher in Kaufer und Kaufer in treue Kunden verwandeln - darauf
sind wir stolz.

Far weitere Informationen besuchen Sie uns bitte auf www.smartfocus.com.
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