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STATIONAR, NEU GEDACHT

Outlet-Center Parndorf bei Wien:
Hier kénnen Einzelhdndler die Beacon-
Technologie im Einsatz erleben.

Was kénnen Location-based Services?

Was ist bei ihrem Einsatz zu beachten? Im
Technology-Park von LOC-Place kdnnen
sich interessierte Einzelhdndler informieren.

Text Angelique Szameitat, 11 Prozent

der stationare Handel die Offline- mit der Online-

Welt verbinden kann. Nur so kann er fiir die mo-
dernen, vernetzten Verbraucher wieder attraktiv wer-
den”, sagt Carsten Szameitat, CEO der LOC-Place
GmbH. Sein Unternehmen betreibt seit Juli 2014 ei-
nen Location-Themenpark, in dem Beacons und an-
dere Technologien fiir Location-based Services (LBS)
getestet werden. Hierzu wiahiten er und sein Ge-
schaftspartner Thomas Hinterleithner eine ganz be-
sondere Location: das gréBte Outlet-Center Europas
Im dsterreichischen Parndorf und dessen Umgebung.
Zudem haben die Experten auch andere Testaufbau-
ten unter die Lupe genommen.

l ocation-Te}:hnologien sind der Schlissel, mit dem

Doch wie soll das funktionieren? Das Beispiel der
Bluetooth Low Energy (BLE) Beacons verdeutlicht,
Was die Technologie leisten kann. Sie funktionieren
vom Prinzip her ahnlich einem Leuchtturm. So wie
dieser immer sein Licht ausstrahlt, egal ob ein Schiff

in der Nahe ist oder nicht, sendet auch der Beacon

sténdig ein Signal aus. Das Licht wird hier nur durch
Bluetooth Signale ersetzt. Erfasst ein Empfanger —
zum Beispiel ein Smartphone - dieses Signal, kan-
nen in einer entsprechenden App verschiedene Ak-
tionen ausgelost werden. Im Falle von LOC-Place ist
dies die App des Partners barcoo, die inzwischen laut
Unternehmensangab‘en auf 14 Mio. Smartphones im
deutschsprachigen Raum installiert ist. Die ausgelds-
te Aktion kann dann alles Mégliche sein: Gutscheine,
Kundenbindungsaktionen, weitere Informationen, die
Moglichkeit, einen Mitarbeiter zu rufen und vieles
mehr. Die Technologie wird nun seit tiber einem Jahr
intensiv erprabt, da sie vielen als Schliissel zur Digi-
talisierung der Offline-Welt gilt.

Da'bei geht es nicht nur um Marketing — jenseits da-
von entfalten LBS ganz andere Qualitaten. So kon-
nen sie dazu genutzt werden, Daten iiber die Besu-
cher eines Geschéftes zu sammeln - keine personli-
chen Daten, sondern anonymisierte Bewegungspro-
file. Aus einer daraus erstellten Heatmap kann der
Ladenbesitzer wichtige Erkenntnisse ziehen und
sein Geschéft optimieren: Wo entstehen Funnel-Si-
tuationen, wo sammeln sich Kunden und wo gehen
sie schnell vorbei? Und auch die Einsatzméglichkei-
ten im Prozess- und Supply-Chain-Management
oder in der Lagerhaltung machen sie zu wesentlich
mehr als Marketing-Tools.
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Auf Empfang: Den Kunden direkt in den Laden holen.

Ein weiteres wichtiges Einsatzfeld ist die Indoor-Navi-
gation. Positionshestimmung Lind Routenplanung
sind bereits seit Jahren der Inbegriff von Location-ba-
sed Services ~ zuerst dank Navigationsgeraten, dann
mit Smartphones. Dabei setzte man immer auf GPS,
welches allerdings in Rdumen nicht funktioniert.

Navigation fiir drinnen

Neue Technologien andern dies nun — und bringen
die Navigation und mit ihr verbundene Dienste nach
drinnen. Als Teil der Tour durch den Themenpark von
LOC-Place kann zum Beispiel Navigation durch
Augmented Reality am Wiener Flughafen erlebt
werden. Partner ist hierbei das Start-up Insider
Navigation, welches wiederum mit der Technischen
Universitdt Wien zusammenarbeitet. Das System
erkennt Ober die Kamera des Smartphones seine
Umgebung und blendet auf dem Display Hilfen zur
Orientierung sowie Hinweise und Informationen ein.
Zweck dieser Anwendung ist es, den User durch den
Flughafen zu navigieren und zum richtigen Gate zu
bringen. Unterwegs kann er dabei weiterhin auf
Angebote, Gutscheine oder Tageskarten von Res-
taurants stoBen — Grenzen sind hier kaum gesetzt.
Mit Mehrwerten wie Informationen (ber den Flug-
status, Boarding-Time oder Wartezeiten an der Si-
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cherheitskontrolle kann hier zusétzlich sicherge-
stellt werden, dass der User die App auch nutzt.

Verbindung von Offline und

Online im Marketing

lhr groBtes Einsatzgebiet finden LBS Technologien
derzeit aber noch im Marketing. Bevor man aber ih-
ren Einsatz dort denken kann, muss man sich klar
machen: Sie funktionieren nicht eigenstandig. Sie
missen ganzheitlich ins Gesamt-Marketing integriert
werden, inklusive allem, was dazu gehort: Wartung,
Content-Management, Personalschulung vor Ort. Da-
mit ist der Aufwand gegenuber dem Pappaufsteller
an der Kasse erheblich groBer. Ihr Nutzen macht das
aber mehr als wett: hier geht es um die Verbindung

* von Online- und Offline-Welt. Dank LBS kann mit dem

Kunden vor Ort ein Dialog Gber digitale Medien ge-
startet werden. .lhre Starke liegt in einer hochwerti-
gen individuellen Kommunikation mit kleinen Ziel-
gruppen, fur diese aber mit hoher Relevanz", erkiart
Thomas Hinterleithner. ,Bekannterweise werden mit
circa 20 Prozent der Kunden 80 Prozent des Umsat-
zes gemacht, und selektive Kommunikation statt
Massenwerbung sind ein Schliissel fur diesen Erfolg,
der Kunden auch bewegt, ihr Opt-In zu geben.”

Vier essenzielle Punkte beachten

.Prinzipiell missen beim Einsatz von Location-based
Services mit Kunden immer vier Punkte beachtet
werden: die Kampagne gut aussteuern, Mehrwerte
anbieten, das Recht einhalten und Transparenz bie-
ten”, erklart Szameitat. Doch was bedeutet es hier, ei-
ne Kampagne gut auszusteuern? Es sollte auf keinen
Fall auf Frequeny Capping verzichtet werden. Ohne
diese MaBnahme liefert zum Beispiel ein Beacon sei-
ne Botschaft immer aus ~ egal, zum wievielten Male
ein Nutzer gerade vorbei geht. Und das tber die ge-
samte Kampagnendauer hinweg mit immer densel-
ben Nachrichten. Die Furcht, den Kunden komplett zu
verschrecken, ist hier aber dbertrieben. So tickt der
moderne Kunde auch nicht. .Wenn der User erst ein-
mal etwas hat, gibt er es nicht wieder her, bis er eine
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schlechte Erfahrung gemacht hat", fihrt Szameitat
aus. ,Das demonstriert das Sammelverhalten bei
Apps: kaum jemand deinstalliert eine Anwendung,
obwohl er sie kaum oder gar nicht nutzt und diese im
Hintergrund Daten sammelt und tbermittelt.”

Kampagnen richtig aussteuern

Trotzdem massen die Kampagnen richtig optimiert
werden, schlief3lich sollen am Ende ja auch Erfolge er-
zielt werden: nach einer ersten Ansprache kénnen al-
ternative, individualisierte Folgebotschaften ver-
schickt werden. Zudem ist es mdglich nach einer An-
zahl von Meldungen - sei es von einem Beacon oder
der gesamten Kampagne — dem User keine Nach-
richten mehr zu schicken, um ihn nicht zu stark zu
belastigen. Hat die Kampagne dann jemanden er-
reicht, klickten z. B. in dem von Gettings durchgefiihr-
ten Test insgesamt 33 Prozent innerhalb der ersten
finf Minuten auf die Nachricht, 20 Prozent sogar so-
fort. Dach hier ist noch nicht Schluss. Denn auch das
Personal vor Ort muss Gber die Kampagne informiert
und vor allem geschult werden. ,Kommen Kunden in
den Laden und treffen auf Personal, das von der Kam-
pagne nichts weifl3, werden sich viele fragen, warum
sie sich dafur interessieren sollen, wenn es nicht ein-
mal die Mitarbeiter tun. Die ganzheitliche Integration
ins Gesamt-Marketing ist also unerlasslich”, resu-
miert Hinterleithner.

Barcoo hilft: Infos und Angebote per Beacon und App.

b Bluretooth "“M':w
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Nutzern miissen Mehrwerte geboten werden, schon
alleine deswegen, weil sie sich inzwischen dem Wert
ihrer Daten bewusst sind und sie diese auf keinen Fall
verschenken wollen. Mehrwerte sind der Weg, sie von
einem Service zu Oberzeugen, der auf ihre Daten zu-
greift. Das kann er optional tun, um bestimmte Funk-
tionen zu verbessern, aber auch Services, die auf Lo-
cation-Daten aufbauen sind kein Problem - sofern
das Kosten-Nutzen-Verhéltnis stimmt. Dabei ist we-
niger Angst das Stichwort - Verbraucher fiirchten
sich vor Missbrauch ihrer Daten, aber prinzipiell nicht
vor deren fur sie vorteilhaften Verwendung. Den Nut-
zern die Angst um ihre Daten zu nehmen ist aller-
dings nur der zweitbeste Weg. Besser ist es, diese gar
nicht erst aufkommen zu lassen. Hierbei gehen die
letzten beiden wichtigen Punkte beim Einsatz von Lo-
cation-based Services Hand-in-Hand.

Datenschutz und Transparenz

Es sollte zum einen die Einhaltung rechtlicher Be-
stimmungen selbstverstandlich sein. Zum anderen
darf ein Unternehmen damit dann auch far sich wer-
ben. Denn durch maximale Transparenz kann der Da-
tenschutz zum Qualitatsmerkmal werden. Es ist
wichtig, offen und ehrlich mit Daten umzugehen - sei
man nun Héndler oder App-Anbieter - um das Ver-
trauen der Kunden zu gewinnen. Hier ist auch Aufkla-
rung gefragt: wenn hier von Daten die Rede ist, geht
es immer um Standortdaten. Sie sind nicht mit per-
sonlichen Daten verbunden sondern anonymisiert.

Tour selbst miterieben

Wer den Einsatz von Beacons erleben mochte, kann
an gefiihrten Touren durch den Themenpark in Oster-
reich teilnehmen oder eine Unternehmens- oder
Partner-Tour mit Teambuilding auf einem Segeltérn
abstimmen. Themen sind neben dem aktuellen Fokus
Beacons auch Szenarien zu Indoor-Navigation und
-Positionierung sowie Marketing Automatisation. An
den Touren kénnen bis zu 16 Besucher teilnehmen.

www.loc-place.com
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