Intel® Retail Client Manager
Leitfaden fur den Verkauf von Lésungen

Exklusiv fur Intel® Technology Provider

Intel” Retall Client Manager

Dieser ausfihrliche Leitfaden unterstiitzt Sie beim Verkauf von Lésungen fir Kunden-Touchpoints

Intel® RCM kommt mit praktisch
allen Inhalten in beliebigen
Formaten klar - Video, Fotos,
Prasentationsfolien, Text, Grafi-
kanimationen und vielem mehr,

Kurziibersicht

Dieser ausfiihrliche Leitfaden unterst(tzt Sie beim Verkauf von Losungen fur Kunden-
Touchpoints, bei denen die Content-Management-Software Intel® Retail Client Manager
enthalten ist. Touchpoints sind Digital-Signage-Systeme, POS-Ldsungen, Verkaufsauto-
maten, Kioskterminals usw. Der Leitfaden bietet Ihnen einen Uberblick tber Intel® RCM,
dessen Nutzen bei der Bereitstellung von Inhalten fir digitale Touchpoints, (iber Content-
Strategien, die Positionierung sowie Informationen tber die Konkurrenzsituation usw.

Dieses Dokument eignet sich fur:
= Systemintegratoren .

= OEMs .

Einfliihrung: Die neue Welt der
Kunden-Touchpoints

Wenn friher von Kundenkontaktpunkten
(~Touchpoints") die Rede war, ging es um eine
begrenzte Zahl von Stellen mit persénlichem
Kontakt, wie der Kasse in einem Geschdft
oder der Rezeption in einem Hotel.

Dann begann die Revolution mit intelligenten
Systemen und neuer Technik fUr Digital-Sig-
nage-Systeme, Kioskterminals, Point-of-Sale,
Geld- und Verkaufsautomaten, intelligente
Regalbeschilderung usw.

Plotzlich ist die Zahl der Kunden-Touch-
points, also der Stellen, die Unternehmen
Gelegenheiten bieten, Kunden zu motivie-
ren, Informationen zu vermitteln und Ver-
kaufe zu initiieren, exponentiell gestiegen.
Heute eignet sich praktisch jede Stelle als
Touchpoint, an der intelligente, vernetzte
Informationstechnik mit einem Prozessor
und einem Bildschirm installiert werden
kann. Selbst ein kleiner Einzelhdndler kann
zig Touchpoints haben. Bei einem groBen
Einzelhandler kdnnten es Zehntausende
sein.

Fachhandler, Systemhersteller und VARSs im Intel-Channel

Lieferanten von Komponenten

Um diese Touchpoints optimal einzusetzen,
mussen die Unternehmen die passenden
Informationen (d. h. Inhalte) zur rechten
Zeit an der richtigen Stelle prasentieren.

= Ein ortlicher Coffeeshop muss die Gaste
tiber Anderungen der Offnungszeiten in-
formieren und mochte, dass Mitteilungen
auf Beschilderungen und an der Kasse
angezeigt werden.

= Ein Sportgeschaft méchte neue Schuhmode
fUr Teenager prasentieren und dazu Uberall
dort, wo sich Kunden im Geschaft sammeln,
Marketingbotschaften anzeigen.

= Eine Universitat mochte ihre Notfallpro-
zeduren mittels eines Digital-Signage-
Netzwerks, das bei Notfallen campusweit
klare und prompte Anweisungen liefern
kann, verbessern.

Damit solche und auch andere Anwendungs-
modelle erfolgreich umgesetzt werden
kénnen, muss an der richtigen Stelle zur
rechten Zeit die passende Information er-
scheinen. Das ist im GroBen und Ganzen das,
was Intel® Retail Client Manager leistet, eine
Software fur das Verwalten von Inhalten
fr Kunden-Touchpoints.
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WACHSENDE NACHFRAGE

} Intel erwartet, dass bis 2015
weltweit 22 Millionen Digital-
Signage-Losungen installiert sein
werden.

Intel® RCM kommt mit praktisch allen Inhalten
in beliebigen Formaten klar - Video, Fotos, Pra-
sentationsfolien, Text, Grafikanimationen und
vielem mehr. Die Software hat eine vertraute
Oberflache (fir Benutzer mit wenig techni-
scher Erfahrung konzipiert) und bietet viele
Funktionen fur die Auswahl von Inhalten und
fUr die Planung, wo und wann sie wiedergege-
ben werden sollen. Intel® RCM arbeitet nahtlos
mit anderen Intel-Lésungen, wie der Intel® AMT
(fUr die Fernverwaltung und -wartung) und der
Intel® AIM Suite (fUr die Erfassung von Kenn-
zahlen beziglich des Publikums) zusammen.

Fachhandlern bietet Intel® RCM groRartige
Mdglichkeiten zur Leistungsverbesserung
digitaler Touchpoints, was ihnen hilft, den
Mehrwert, den sie ihren Kunden bieten, zu
optimieren und langfristige Beziehungen
aufzubauen, bei denen als Dienstleistung auch
die laufende Gestaltung von Inhalten und
deren VVerwaltung eine Rolle spielen kann.

Intel® RCM ist als Plattform so ausgelegt, dass
sie sich mit der zunehmenden Verbreitung
und Entwicklung intelligenter Touchpoints
weiterentwickeln kann. Mit der starken Ver-
breitung steigen auch die Anforderungen an
die Verwaltung, den Schutz und die Bereitstel-
lung entsprechender Inhalte. Intel® RCM bietet
als standig weiterentwickelte Losung, auf die
Sie bei der Umsetzung von Lésungen fur die
neue Welt des Marketings und der Kundenbe-
geisterung bauen konnen, robuste Content-
Management-Funktionen und die Integration
mit Lésungen flr Fernverwaltung, Sicherheit
und Analysen.

Stlitzen Sie sich beim Einstieg auf diesen
Leitfaden und behalten Sie dabei Folgendes
im Gedachtnis:

Stellen Sie sich auf ausfiihrliche Erlau-
terungen ein: lhren Kunden ist eventuell
nicht bewusst, wie wichtig Content-
Management, Fernverwaltung, Sicherheit
und Analyse sind. Sie missen sich gegebe-
nenfalls die Zeit nehmen, sie Uber deren
Bedeutung und die besonderen Vorzlige
von Intel® RCM aufzuklaren.

Orientieren Sie sich am Blickwinkel des
Entscheiders: Der Nutzen, den Intel® RCM
bietet, hat fUr verschiedene Gesprachs-
partner unterschiedliche Bedeutung. Der
Kaufer kann der Inhaber einer Firma, der
Verkaufs- oder Marketingleiter oder der

Finanzchef sein - oder eine Person, die

flr alle diese Aufgaben zustandig ist. Es
kénnen speziell fur die IT Verantwortliche
beteiligt sein, was jedoch nicht unbedingt
der Fall sein muss. Bereiten Sie sich darauf
vor, lhre Verkaufsprdsentation an verschie-
dene kritische Themen anzupassen.

Vermitteln Sie den Nutzen: Content-Ma-
nagement, Fernverwaltung, Sicherheit und
Analysefunktionen sind wichtige Faktoren
flr die Verkaufsforderung, die Kunden-
begeisterung, den schnelleren Warenum-
schlag und vieles mehr. Sprechen Sie (iber
den Nutzen und die Auswirkung auf das
Geschaftsergebnis.

Intel® Retail Client Manager
(Intel® RCM) setzt MaBstdbe

Digital-Signage-Systeme und andere
digitale Touchpoints erreichen ein groBes
Publikum und bieten groBe Flexibilitat, was
die Darstellung von Content anbelangt.

= Zielpublikum: Intel erwartet, dass bis
2015 weltweit 22 Millionen Digital-Signa-
ge-Losungen installiert sein werden.

= Flexibilitat: Statt lange Zeit immer das-
selbe Bild zu zeigen, wie dies bei gedruck-
ten Plakaten und Schildern der Fall ist,
kann Digital Signage die Darstellung so oft
wechseln, wie man will.

Intel® RCM optimiert die Reichweite und
Flexibilitat der digitalen Touchpoints.

Gegenwartig sind Hunderte von Content-
Management-Systemen auf dem Markt.
Und dies hat sich in der Vergangenheit als
ein Problem erwiesen, das umfassendere
Investitionen in neue Touchpoint-Technik
verhindert hat. Die vielen Optionen haben
Kunden und Fachhandler gleichermaBen

im Hinblick darauf verunsichert, welche
Lésungen die richtigen Funktionen bieten.
Es herrschte Besorgnis dartiber, moglicher-
weise eine CMS-L6sung von einer Firma

zu wahlen, die langfristig nicht Gberlebt.
Auch gab es Bedenken, ob die vorhandenen
Content-Management-Systeme auf Platt-
formen des Industriestandards funktionie-
ren wirden und wie hoch die Gesamtbe-
triebskosten waren.

Intel® Retail Client Manager lost diese und
andere Probleme.



Einkaufsvorlieben

Demografische Daten “n
o
der Kunden E
5 J -
atum un
Tageszeit
Wetterbedingungen *

Intel® Retail Client Manager
Betriebszeit ausdehnen und Kosten

Digital-Signage-Systeme

Digitale
Verkauf-

v
A4

~ Digitale Kioskterminals

senken mit integrierter Intel®

Angepasste Inhalte
Innerhalb von Minuten Kampagnen
verfassen und Inhalte anpassen

Abbildung 1: Mit Intel® Retail Client Manager kénnen die Betreiber strategische und zielgerichtete Marketingkampagnen

Active-Management-Technik

Digitale Touchpoints
Sicher prasentierte Kundenbegeisterung
mit mehreren Touchpoints

von beliebiger Stelle aus in Echtzeit dort planen und umsetzen, wo und wann es am nitzlichsten ist. Content und
Zeitplan lassen sich mihelos an Wetterbedingungen, Neigungen der Kaufer, demografische Merkmale des Publikums

etc. anpassen.

Der richtige Funktionsumfang: Intel®

RCM ist daflr ausgelegt, die wichtigsten
Aufgaben des Content-Managements zu er-
flllen: Ordnen der Inhalte und zuverldssige,
sichere Wiedergabe am passenden Ort, zur
rechten Zeit und fiir das richtige Publikum.

Eine langfristige Losung und robuste
Plattform: Mit der von Intel gewohnten
Zuverlassigkeit kann Intel® RCM weit mehr als
nur Inhalte verwalten. Durch das Zusammen-
spiel mit Intel-Lésungen fur die Fernverwal-
tung, die Sicherheit und die Publikumsanalyse
bildet Intel® RCM eine umfassende Plattform,
auf die sich Kunden und Fachhandler mit der
Gewissheit einer langfristigen Verfligbarkeit
stlitzen kénnen, um die laufenden Aufgaben
in puncto Marketing und Kundenservice zu
erflllen. Intel investiert kontinuierlich in die
Erweiterung des Funktionsumfangs von
Intel® RCM, um zentrale Aufgabenstellungen
flr das Marketing und die Steigerung der
Kundenzufriedenheit zu berticksichtigen und
die reibungslose Integration mit anderen Intel-
Lésungen zu ermdglichen.

Industriestandard: Weil Intel® RCM fir Intel-
Plattformen optimiert ist, die in den wichtigs-
ten Marktsegmenten, wie dem Einzelhandel,
dem Gastgewerbe, dem Bildungsbereich usw.
weit verbreitet sind, kdnnen die Kunden und
der Fachhandel davon ausgehen, dass ein
bestdndiges Netz fiir den Support und die
Weiterentwicklung entsprechender Anwen-
dungen zur Verfligung steht.

Kosteneffizienz: Intel® RCM ist kosteneffi-
zient. Die Software bietet dem Kunden die
Mdglichkeit, Kosten besser abschatzen und
managen zu kdnnen; dem Fachhandler biete
sie eine kontinuierliche Einnahmequelle mit
dauerhaftem Kontakt zu seinem Kunden.

Was ist Intel® Retail Client Manager?

Heutzutage kann jedes vernetzte Gerat, das
mit einem Bildschirm ausgestattet werden
kann, zu einem Kunden-Touchpoint werden.
Digital-Signage-Systeme, Kioskterminals,
POS-Systeme, Geld- und Verkaufsautoma-
ten, Beschilderungen an Verkaufsregalen,
Menutafeln, Zapfsaulen - sie alle sind Teil
einer neuen Welt von Kunden-Touchpoints.
Die bei diesen Touchpoints prasentierten
Inhalte kénnen vielfaltiger Natur sein:

= Ankindigungen

= \Verkaufsforderungsaktionen

= Markenwerbung

= Anzeigen, einschlieBlich bezahlter Werbung
= Produktinformationen

* Wegweiser/Leitsysteme

= Hinweise fur die 6ffentliche Sicherheit

= Zeitplane

= Mentauswahl

Die Vielfalt moglicher Inhalte ist praktisch
unbegrenzt.

Betrachtet man, wie viele unterschiedliche
Inhalte moglich sind und wie viele Kunden-
Touchpoints es selbst in kleinsten Unter-
nehmen geben kann, dann wird schnell klar:
Geeignete Hilfsmittel fUr das Verfassen
und Verwalten dieser Inhalte sind heute
unverzichtbar. Die Unternehmen missen
sicher sein kdnnen, dass den jeweiligen
Personen zur rechten Zeit die passenden
Inhalte gezeigt werden.

sautomaten

Intel® Retail Client Manager
Leitfaden fUr den Verkauf von Losungen

Intel® RCM auf einen Blick

Intel® Retail Client Manager ist eine
Losung fir die Content-Bereitstel-
lung und -Verwaltung:

= Managen eines breiten Spektrums
von digitalen Content-Formaten,
wie Video, Grafikanimationen, Foli-
en (Dias), Fotos und vielen anderen

= Kosten sparen durch den Wegfall
von Druck und Handhabung immer
neuer Displays, Regalschilder, POS-
Materialien, Preisschilder usw.

= Festlegung, wann Content in wel-
cher Folge auf welchem Bildschirm
flir welche Zielgruppe erscheint

= Kategorisieren und Filtern von
Bildschirmanzeigen nach Standort,
Publikum oder anderen relevanten
Daten bzw. MaBstaben

= Weniger Aufwand an Zeit und Res-
sourcen fir das Entwerfen, Umset-
zen und Verwalten von Kampagnen

= Echtzeitanpassung von Touch-
points an wechselnde Umstande,
etwa bei Schwankungen des
FuBgangerverkehrs, der demogra-
fischen Verteilung (z. B. weibliche
Kunden morgens, mannliche
abends) oder des Wetters

= Bereitstellung von Kennzahlen
(in Verbindung mit der Intel® AIM
Suite) fir das Publikum, das die
Inhalte tatsdchlich gesehen hat
(wichtig fur die Analyse von Wer-
bemaBnahmen und geschaftlicher
Rentabilitat)

* Fernverwaltung, -wartung und
-sicherung von Geraten (mit Intel®
AMT3) erspart viele Vor-Ort-Einsdtze

= Entfernen nicht mehr aktueller
Inhalte

= \Verwaltung von Sicherheitsvor-
kehrungen und Berechtigungen,
die sicherstellen, dass nur autori-
sierte Inhalte gezeigt werden

= Einfache Anwendung aller dieser
Funktionen, auch durch technisch
nicht versiertes Personal
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Merkmale und Features von Intel* RCM

Systemanforderungen

Intel® RCM lauft auf Systemen unter Win-
dows 7, Windows 7 Embedded, Windows 8
oder Windows 8 Embedded.

Benutzerfreundlichkeit

Intel® RCM wurde fir Anwender ohne
technischen Hintergrund konzipiert; fur das
Content-Management ist keine IT-Abteilung
erforderlich. Mitarbeiter ohne technische
Vorbildung kénnen mit Intel® RCM mihelos
und sicher Inhalte fir eine beliebige Zahl
von Geraten verwalten. Alternativ kann
diese Aufgabe auch ein Fachhandler als
Dienstleistung Gibernehmen.

Skalierbarkeit

Intel® RCM ist fUr kleine einzelne Geschaf-
te mit ein oder zwei Touchpoints ebenso
geeignet wie fur groBe Einzelhandels-,
Restaurant- oder andere nationale oder
internationale Ketten mit Tausenden von
digitalen Touchpoints. Mit Intel® RCM ist es
maglich, diese Touchpoints fernzusteuern,
sowohl was die gezeigten Inhalte anbe-
langt (per Intel® RCM) als auch zur System-
verwaltung und Wartung (durch Integration
der Intel® AMT3).

Inhalte

Intel® RCM ermdglicht die Bereitstellung un-
zdhliger Contents in beliebigen Formaten:

Werbekampagnen

Intel® RCM dient in erster Linie dem Zweck,
zur rechten Zeit und an geeigneter Stelle
den passenden Content bereitzustellen.
Deshalb sind Kampagnen die Basis fir Intel®
RCM. Nach der Auswahl der Inhalte - Folien,
Fotos, Video usw. - wird mit Intel® RCM
festgelegt, wann diese Inhalte auf welchen
Bildschirmen im Netzwerk erscheinen sol-
len. Um eine Kampagne zusammenzustellen
und zu starten, braucht es lediglich diese
drei Entscheidungen.

Auswahl des Publikums

Um die Entscheidung dar(ber, wo welche
Inhalte erscheinen sollen, zu erleichtern, kdn-
nen mit Intel® RCM verschiedene Stellen bzw.
Bildschirme in einem Netzwerk mithilfe von
Kennzahlen wie der ZielgruppengréBe, demo-
grafischen Daten oder geschaftsrelevanten
Daten (zum Beispiel Produkte im Sonderan-
gebot) kategorisiert und gefiltert werden.
(Diese Daten kann die Intel® AIM Suite liefern.)
Auf diese Weise ist es beispielsweise mdglich,
Endpunkte danach zu kategorisieren, ob das
Publikum aus mehr mannlichen als weiblichen
oder eher jingeren als dlteren Menschen
besteht oder ob das Angebot bestimmte
Produkte oder Dienstleistungen umfasst.
Kampagnen konnen so geplant werden, dass
sie auf einem einzelnen Bildschirm oder einer
Gruppe von Bildschirmen laufen (z. B. in einem
bestimmten Geschaft oder Bereich eines Ge-
schafts) oder auf ausgewahlten Bildschirmen
in einer Vielzahl von Filialen.

DATEITYP DATEIFORMAT

Alle Standardbilder * BMP;* JPG;*.GIF;*,|PEG;*PNG

Shockwave/Flash *SWF;*FLV - Hinweis: Eventuell muss zusatzliche Software
installiert werden.

RSS-Feeds

XML

Webseiten *HTML*HTM;* MHT

Videodateien

*MPEG;* AVI;*.ASF;*. ASX;* WMV;*MPG;*MP4;*MOV; *MKV;*.
M4V;*M2V;*3G2;*.3GP;* MTS

Microsoft-PowerPoint*-Dateien

*PPT,;*.PPTX - Hinweis: Muss mit PowerPoint in .WMV oder
.PNG umgewandelt werden.

Abbildung 2: Von Intel® RCM unterstitzte Dateitypen und -formate

Bildschirmzonen

Mit Intel® RCM Iasst sich ein Bildschirm leicht
in mehrere Zonen aufteilen, jede mit eigener
Playliste. Nachdem die Bildschirmanzeige
wunschgemaB aufgeteilt ist, konnen Medie-
nelemente einfach per Drag-and-drop in die
einzelnen Zonen gezogen werden. So kann
z. B. ein Video in der einen Zone, Anzeigen-
werbung in einer anderen und eine Website
in einer dritten Zone angezeigt werden.

Zeitplanung

Mit Intel® RCM lassen sich bestimmte Zeiten
flr die Darstellung der jeweiligen Inhalte
festlegen. Wahlweise kénnen Zeiten fiir
den Beginn und das Ende der Wiedergabe
oder mit dem Planungsmodul anspruchsvol-
lere Abldaufe fir Playlisten definiert werden.

Variationen in den Content-Zeitplanen sind
auBerdem mithilfe der folgenden Optionen
moglich;

= Ticker und RSS-Feeds: Ticker (Feeds oder
durchlaufende Meldungen) eignen sich
hervorragend, um die Anzeige dynamischer
zu gestalten. Dabei kann der Anwender
bereits abrufbare RSS-Feeds oder eigene
auswahlen - einfach festlegen, wo und
wann die Meldungen eingeblendet werden
sollen und auf Verdffentlichen klicken.

= Pop-ups: Mittels Pop-ups kénnen Anzeigen
oder Anklindigungen hervorgehoben an-
gezeigt werden, wahrend im Hintergrund
eine Kampagne nach Zeitplan ablduft.

= Pools: Mit Intel® RCM ist es mdglich, Medi-
enpools als Sammlungen zusammenge-
horiger Inhalte anzulegen (z. B. amisante
Tatsachen, interessante Verkaufsargumen-
te), deren Anzeige zu bestimmten Zeiten
eingeplant wird. Wenn der betreffenden
Zeitpunkt gekommen ist, wird per Zufall
ein Element des Pools ausgewahlt.

Interaktivitat

Intel® RCM unterstlitzt interaktive Prozesse
durch ,Ausloser”, die als Reaktion auf ein
Ereignis die sofortige Unterbrechung einer
Kampagne durch eine andere zulassen.

Ein solches Ereignis kann zum Beispiel die
Berlihrung eines Touchscreens durch einen
Kunden sein, der bestimmte Informationen
abrufen mochte. Weitere Ausléser kénnten
Daten von Sensoren bzw. Kameras sein, die
das Geschlecht oder Alter eines Zuschau-
ers erkennen kénnen, um den gezeigten
Content entsprechend anzupassen.
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Bildschirmzonen in der Intel® RCM-Lésung ermdglichen es den Anwendern, Medien per Drag-and-drop den einzelnen Zonen zuzuordnen.

Leistungsmanagement

Intel® RCM verfligt Gber Funktionen zur
Leistungsoptimierung von Systemen im
Netzwerk:

= FUr Netzwerke, in denen groBe Medien-
dateien veroffentlicht werden, gibt es
Lastverteilungstechniken fur die Aufteilung
der Auslastung auf mehrere Server, was
eine bessere Losung darstellt als FTP-Server
oder die direkte Kommunikation Gber TCP.

= Intel® RCM kann die bendtigte Bandbreite
und die Serverauslastung durch ein ,No-
deServer” genanntes Feature reduzieren.
NodeServer verhadlt sich fur eine Gruppe
lokal vernetzter Player wie ein Proxyserver
und sorgt dafur, dass es keine redundanten
Downloads gibt. Es ist moglich, Dateien aus
einem einzigen Abruf auf beliebig vielen
Playern gemeinsam abzuspielen.

Systemverwaltung

Intel® RCM beinhaltet Funktionen fir die
Analyse der Systemleistung:

= Anzeige des vollstandigen Verlaufs der
Systemkonfiguration mit einem Klick: So
bleiben Sie iberall unterwegs oder an
anderen Orten auf dem Laufenden.

= Intel® RCM unterhalt Prifprotokolle fir
alle Aktionen, aus denen hervorgeht, wer
was wann getan hat.

= Intel® RCM verwendet das XML-Format,
was einen problemlosen Export zu
Berichtsplattformen und relationalen
Datenbanken gestattet.

Sicherung von Touchpoints

Es kdnnen mehrere Benutzer festgelegt
werden, die jede einzelne oder alle Kampag-
nen managen, wobei spezifische Aufgaben
verschiedenen Benutzern zugeteilt werden
konnen. Eine integrierte administrative
Steuerung der Funktionen, auf die die einzel-
nen Benutzer Zugriff haben, tragt zu einem
sicheren und formalisierten Ablauf bei.

Ein Netzwerk ist auch dann noch sicher, wenn
unbefugte Benutzer Zugriff auf den Compu-
ter erlangen. Dreifache DES-Verschliisselung,
wie sie haufig von Banken und Regierungsbe-
horden angewendet wird, soll die Kommuni-
kation fir Hacker unlesbar machen.

Integration mit anderen Intel-Lésungen

Intel® RCM ist flr Intel-Technik opti-

miert und Iasst sich nahtlos mit anderen
Intel-Lésungen wie der Intel® Active-
Management-Technik (Intel® AMT)3 fir die
Fernverwaltung der Gerdte und der Intel®
AIM Suite fir anonyme Videoanalyse, die
zur Bewertung der Wirkung verschiedener
Inhalte genutzt wird, integrieren.

Ferngesteuertes Verwalten, Sichern und
Warten des Netzwerks: Intel® Active-Ma-
nagement-Technik (Intel® AMT): Intel* RCM und
die Intel® AMT bieten zusammen die Tools, um
die Betriebsbereitschaft und Effektivitat von
Touchpoints zu erhalten und Ausfallzeiten auf
ein Minimum zu begrenzen3:

= Schnelles, kosteneffizientes Erkennen,
Untersuchen und Instandsetzen proble-
matischer Systeme aus der Ferne, sogar
bei ausgefallenem Betriebssystem

» Ferngesteuertes Hoch- und Herunterfah-
ren von Systemen, je nach Offnungszei-
ten der einzelnen Geschafte

= Ferninstallation von Softwareupdates
und Sicherheitspatches

= Verwaltung der Zugangsberechtigungen
flr Benutzer

Einblick in das Verhalten der Kaufer mit
Intel® Audience Impression Metrics Suite
(Intel® AIM Suite): Durch die anonyme
Messung, wie viel Zeit die Menschen mit
der Betrachtung einer Bildschirmanzeige
verbringen, kann Intel® RCM zusammen

mit der Intel® AIM Suite dazu dienen, die
Wirkung der Inhalte zu beurteilen. Mit
ausgereiften Algorithmen ermdglicht es die
Intel® AIM Suite den Unternehmen, Inhalte
in Abhdngigkeit vom Verhalten und von
Merkmalen des Publikums gezielt anzupas-
sen, um Einzelnen oder Menschengruppen
die jeweils am besten geeignete Botschaft
zu vermitteln. Die Intel® AIM Suite liefert
Daten flr eine Reihe wichtiger Kennzahlen:

= Anzahl der Betrachter an jedem Digital-
Signage-System in Echtzeit

= Demografische Merkmale der Zuschauer
(z. B. Altersgruppe und Geschlecht)

= Verweil- und durchschnittliche Betrach-
tungsdauer, auch in Abhangigkeit von
Geschlecht, Alter und Tageszeit
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Zwar wird die groBe Mehrheit
der Bildschirme bei digitalen
Touchpoints nur fur die eigene
Markendarstellung, eigene Wer-
beaktionen oder Informations-
zwecke genutzt (Inhalte bezie-
hen sich nur auf den jeweiligen
Standort), aber die Nutzung als
Werbeflache nimmt zu.

Zehn Strategien fiir die Inhalte

Intel® RCM ist daflr ausgelegt, mit praktisch
allen Arten von digitalen Inhalten, wie
Video, Animationen oder einfachen Folien,
zu arbeiten.

Eine wichtige Frage ist jedoch, worin das
Ziel der Wiedergabe dieser Inhalte besteht.
Was soll damit erreicht werden? In diesem
Abschnitt behandeln wir zehn typische
Content-Strategien. Ihr Kunde interessiert
sich vielleicht nur fir eine davon, eventuell
aber auch fir alle. Das wichtigste ist jedoch,
Uberhaupt eine Strategie zu verfolgen, denn
dies ist entscheidend dafir, die Rentabilitat
digitaler Touchpoints sicherzustellen.

1. Verkaufsforderung

Digital Signage und andere Touchpoints
sind ein bewahrtes Medium, um potenzielle
Kunden fir Produkte oder Dienstleistungen
zu interessieren. Einzelhandler und andere
Unternehmen kénnen durch einen Wechsel
der Anzeige nach Ablauf einer Minute, einer
Stunde, eines Tages oder als Reaktion auf
Wetterwechsel, demografische Schwan-
kungen oder Verteilung bei den Passanten
fir ihre Produkte oder Dienstleistungen

werben. Digitale Touchpoints kdnnen mit
Systemen fir den Warenbestand gekop-
pelt werden, damit zum Beispiel in einem
Lebensmittelgeschaft fir Produkte, deren
Haltbarkeitsfrist ablauft, auf der Beschil-
derung automatisch aktualisierte Preise
angezeigt werden.

2. Informationsangebot

Ein weiteres bewahrtes Anwendungsge-
biet sind Informationen Gber bestimmte
Orte, Veranstaltungen usw. fir Besucher
bzw. Kunden. Viele Hotels verwenden
Digital-Signage-Systeme zur Anzeige

ihres taglichen Terminplans fir Tagungen,
Veranstaltungen, Dienstleistungen und
Vergnligungsangebote. Die Informationen
kénnen geschaftsfordernd sein oder ein-
fach nur die Aufgaben oder den Zweck des
Betriebs oder der Organisation begleiten,
wenn beispielsweise ein Sportgeschaft
Uber ortliche Schulmannschaften berichtet,
in einem Festsaal Fotos friherer Abschluss-
balle gezeigt werden, eine Klinik Gesund-
heitstipps prasentiert oder eine Religions-
gemeinschaft die Zeiten fir Gottesdienste
und Lesungen ankindigt.



3. Wegleitsysteme

Digital-Signage-, Kiosk- und andere digitale
Touchpoint-Systeme eignen sich ideal,

um Menschen den Weg von A nach B zu
zeigen. Die Hinweise kdnnen als statische
Abbildungen erscheinen oder interaktiv
umgesetzt sein, um Besucher individuell zu

flihren und auch gesuchte Attraktionen und

Serviceangebote zu finden.
4. Zeitpldne

Es ist sinnvoller, immer aktuell Gber
Meeting-, Abfahrts- bzw. Abflugs- und
Ankunftszeiten, Programmtermine usw.
zu informieren, als entsprechende Listen
zu drucken oder gar handschriftlich zu
verfassen.

5. Werbung

Zwar wird die groBe Mehrheit der Bildschir-

me bei digitalen Touchpoints nur fir die
eigene Markendarstellung, eigene Werbe-

aktionen oder Informationszwecke genutzt

(Inhalte beziehen sich nur auf den jeweili-
gen Standort), aber die Nutzung als Wer-
beflache nimmt zu. Unternehmen bezahlen
flr das Schalten von Anzeigen fir ihre
Produkte oder Dienste auf Digital-Signage-
Systemen ebenso, wie fur die Werbung im
Fernsehen, Horfunk oder Internet. Inhaber
der Standorte dieser Bildschirme kénnen
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derlei Werbung von Dritten als zusatzliche
Einnahmequelle nutzen. Diese Art der
Werbung in Digital-Signage-Netzwerken
wird auch als ,Placed-based Media” oder
,digitale AuBenwerbung” bezeichnet.

6. Atmosphdre/Unterhaltung

So unterschiedliche Betriebe wie Banken,
Kliniken und Autowerkstatten mochten
eventuell Digital-Signage-Systeme und
andere Touchpoints nutzen, um eine
unterhaltende, informative Ablenkung

zu bieten, die eine kundenfreundliche At-
mosphadre schafft und die empfundenen
Wartezeiten verkirzt.

7. Meniitafeln

Schnellrestaurants haben sich in der Ver-
gangenheit besonders fur eine spezielle
Art von Digital-Signage-Systemen inte-
ressiert: Menutafeln, auf denen Gasten
Speisenangebote, besondere Werbeaktio-
nen, Nahrwertangaben usw. ibersichtlich
dargeboten werden kénnen. Durch das
digitale Format kénnen die Informationen
leicht aktualisiert werden. AuBerdem
besteht die Mdglichkeit, das Angebot
tageszeitabhangig zu verandern und den
Umsatz durch Cross- und Upselling zu
steigern - ohne jegliche Druckkosten und
Verzogerungen.
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8. Elektronische Schilder an Verkaufs-
regalen

Lebensmittelgeschafte waren Vorreiter
bei der EinfUhrung elektronischer Rega-
Ischilder - kleiner Bildschirmanzeigen an
Verkaufsregalen, die automatisch aktuali-
siert werden konnen, sobald sich der Preis
eines Produkts andert, was den Aufwand
an Zeit und Ressourcen fir diese Aufgabe
reduziert und die korrekte Preisauszeich-
nung verbessert.

9. Interne Kommunikation

Das Digital-Signage-Publikum muss nicht
immer aus betriebsexternen Kaufern oder
Gasten bestehen. Digital Signage spielt
auch fur die betriebsinterne Kommunikati-
on eine Rolle, zum Beispiel zur Anzeige von
tdglichen Routineaufgaben bei Betriebs-
beginn und -ende oder fir videobasier-

te Schulung bei der EinfUhrung neuer
Produkte.

10. Offentliche Sicherheit

Digital Signage wird auch fir Mitteilungen
an die Offentlichkeit und Alarmhinweise
eingesetzt, z. B. fUr akustischen Feuer-
alarm und Evakuierungsanweisungen oder
als Unterstutzung bei der Suche nach
einem vermissten Kind.
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Content-Management in vertikalen
Markten

Die folgende Ubersicht verdeutlicht, welche
Arten von Content in verschiedenen verti-
kalen Markten gebraucht werden:

@ €inzelhandel

= Werbung fir Produkte und Dienstleistun-
gen zur Umsatzsteigerung

= \lerstarkung der Markenprasenz und Ver-
besserung der Kundenzufriedenheit und des
Erscheinungsbilds eines Geschafts, Bereit-
stellen unterhaltender Inhalte in Verbindung
mit markenspezifischen Mitteilungen

= Reduzierung der Kosten und der Verzdge-
rungen bei Drucksachen

= Information der Kunden Gber neue
Produktreihen oder Anderungen der
Offnungszeiten

= Prasentation von Produkten, die zum Ver-
kauf angeboten werden, aber eventuell
nicht im Geschaft lagern

= Analyse des Kundenverhaltens, demo-
grafische Analysen, Erfassen genauer
Kundenzahlen

= Personalisierung der Verkaufspraxis, d. h.,
Mdoglichkeiten fir die Wieder- und Anerken-
nung wiederkehrender Kunden schaffen

= Beschilderung von Verkaufsregalen fir
Preisaktualisierungen, Verbindung zum
Lagerbestand

= Prasentation von Videos, die den Umgang
mit Produkten und Diensten zeigen

= Werbung fiir Produkte Dritter als Einnah-
mequelle

= Anzeige interner Mitteilungen Uber Schulun-
gen, optische Personensuche, Notfallalarm

@ Gastronomie

o O
= BegriiBung der Gaste

= Information Gber Versammlungen/Dienst-
leistungen

= Wegweiser/Leitsysteme, Anzeige von
Nachrichten, Wetter, ortlichen Attraktionen

= Werbung fur Produkte und Dienstleistungen,
die mit dem Schauplatz in Verbindung stehen
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= Werbung fir Produkte Dritter

= Angebot relevanter Informationen, wenn
Gaste sie bendtigen, oder Unterhaltung
wahrend des Wartens

= Reduzierung der Kosten und der Verzo-
gerungen bei Drucksachen

= Schaffung eines Ambiente, das eine An-
lage auf dem aktuellen Stand der Technik
vermittelt

Q\a Unterhaltung/Kasino

= Werbung fUr Spieloptionen, Unterhaltung,
Shopping, Restaurants und Lounges

= Verwendung als Wegweiser/Leitsysteme

= Aktuelle Information Uber Unterhaltungs-
angebote

= Verwendung als Menutafeln

= Wiedergabe vorhandener Fernsehspots/
High-End-Grafikanimationen, Vertiefung von
Werbebotschaften und Schaffen eines Ambi-
ente, das zu einer Gaming-Umgebung passt

= Reduzierung der Kosten und der Verzo-
gerungen bei Drucksachen

= Werbung flr Produkte Dritter

E Lebensmittelhandel

= Werbung fur Produkte und Dienstleistungen

= Mit Demos eine Atmosphadre schaffen, die
den Verkauf stimuliert

= Verwendung elektronischer Regalbe-
schilderung fiir die Aktualisierung von
Preisen, die Anzeige von Preisnachlassen
flr ablaufende Produkte oder Werbung
fir Produktkombinationen

= Erfassen demografischer Daten (z. B.
dltere Kaufer in den Morgenstunden,
Manner abends/an Wochenenden) und
genaue Zahlung der Kunden

= Personalisierung der Verkaufspraxis, Mog-
lichkeit der Einbindung von Kundenkarten

= Werbung fir Produkte Dritter als Einnah-
mequelle

= Anzeige interner Mitteilungen Gber Schulun-
gen, optische Personensuche, Notfallalarm

= Nutzenmaximierung der Ausgaben fir
kooperatives Marketing

Lebensmittelgeschafte/
Tankstellen

i

= Werbung wahrend des Tankens

= Schnelles Erregen der Aufmerksamkeit
eiliger Kaufer

= Optimale Nutzung der paar Minuten, die sich
der Kunde im Shop aufhalt, fir Cross- und
Upselling und zur Anregung von Impulskdufen

= Umsetzung eines modernen, aktualisier-
ten Erscheinungsbilds, das Reisende bzw.
Gelegenheitskaufer anspricht

= Prasentation verderblicher Waren fir den
Verkauf, bevor sie entsorgt werden missten

= Nutzenmaximierung der Ausgaben flr
kooperatives Marketing

Einzelhandel/
Bekleidung

= Werbung fir Produkte und Dienstleistun-
gen zur Umsatzsteigerung

= Reduzierung der Kosten und der Verzo-
gerungen bei Drucksachen

= Informationen und Maglichkeiten zur
Interaktion bereitstellen, die das Kunde-
nengagement verstarken, Prasentationen
an der Verkaufstheke

= Prasentation von Produkten, die zum Ver-
kauf angeboten werden, aber eventuell
nicht im Geschaft lagern

= Analyse des Kundenverhaltens, Erfassen
demografischer Merkmale und genauer
Kundenzahlen

= Personalisierung der Verkaufspraxis, Mog-
lichkeit der Einbindung von Kundenkarten

= \/ideoprasentation von Kleidungsstlcken, die
kombiniert mit anderen getragen werden

= Anzeige interner Mitteilungen ber
Schulungen, optische Personensuche,
Notfallalarm

@ Bankwesen

= Bewerben/Vermarkten neuer Angebote/
Dienstleistungen

= Geringere Kosten und schnellere Aktua-
lisierung bei sich andernden Zinsen oder
Finanzoptionen



= Atmosphare schaffen, empfundene War-
tezeiten verkirzen, aktualisierte Finanz-
daten bereitstellen

= Durch Prasentation von Storys Uber per-
sonliche Auswirkungen von Finanzdienst-
leistungen eine emotionale Verbindung zu
Kunden herstellen

= Analyse der Nutzungsmuster von
Bankkunden, gezielte Mitteilungen an
bestimmte Gruppen

= \erwendung interaktiver Touchscreens
fr Funktionen, fr die zuvor ein Bankan-
gestellter zustandig war

= Einsatz von Displays, die mit Telekonfe-
renzfunktionen ausgestattet sind, um
Kunden mit nicht vor Ort anwesenden
Experten zu verbinden

= Schulung von Bankangestellten, was die per-
sonliche Anwesenheit von Schulungsleitern
in den einzelnen Filialen Gberflissig macht

®
“ Konzerne

= Darstellung von Wegweisern/Leitsyste-
men/aktualisierten Verzeichnissen

= Mit aktuellen Nachrichten in Aufziigen
und Wartebereichen ein attraktives Ambi-
ente schaffen

= Anzeige interner Mitteilungen, Personen-
suchen, Notfallalarme

Intel® Retail Client Manager
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= MenUtafeln (z. B. in der Cafeteria)
= Werbung fir Produkte Dritter

= Motivation des Personals auf direkte,
unterhaltsame Art

= Reduzierung von Druck- und Verteilungs-
kosten

v
' Bildungswesen

= Anzeige interner Mitteilungen, Personen-
suchen, Notfallalarme

= \Verwendung als Wegweiser/Leitsysteme

= Anzeige von Unterrichtsplanen, Infos
Uber Veranstaltungen

= Anzeige von Nachtrichten, Wetterberichten

= Werbung fir Produkte und Dienstleistun-
gen als zusdtzliche Einnahmequelle

= Intensivierung der Teilnahme von Lernen-
den an Aktivitaten der Bildungseinrichtung

= Senken der Druck- und Verteilungs-
kosten und weniger Durcheinander bei
Anschldagen am schwarzen Brett

2\

= Schaffung einer interessanten Atmo-
sphare, die die empfundenen Wartezei-
ten verkirzt

Gesundheitswesen/
Freiberufler

= Aufklarung von Patienten (iber Gesund-
heitsprobleme

= \Verwendung als Wegweiser/Leitsysteme

= Werbung fir pharmazeutische Produkte
von Dritten oder angeschlossene Gesund-
heitsdienstleister

= Anzeige interner Mitteilungen fur
Personensuchen, Notfallalarme (z. B. in
Kliniken)

« Offentliche

T Verwaltung/

=—— Behoérden

= Modernisierung von Kommunikationska-
ndlen

= Gemeinden mit wichtigen Informationen
auf dem Laufenden halten

= \/erjingung von traditionell in Regie-
rungsbehoérden eingesetzten Kommunika-
tionsmitteln

= \Verklrzung der subjektiv empfundenen
Aufenthaltsdauer durch unterhaltende
und informative Inhalte, die wartenden
Birgern in Amtern und Abteilungen
gezeigt werden
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Positionierung von Intel® RCM

Im Wesentlichen handelt es sich bei Digital
Signage und anderen digitalen Touchpoints
um eine Mdglichkeit, kreative Inhalte zu
prasentieren - das, was Menschen beim
Betrachten eines Bildschirms sehen.

Eine gut durchdachte, langfristig angeleg-
te Content-Strategie ist deshalb absolut
wichtig, wenn Digital Signage und andere
Touchpoints von Nutzen sein sollen. An
diesem Punkt kommt ein leistungsstarkes
Content-Management-System wie Intel®
RCM ins Spiel.

Dies sind die Faktoren, die Sie unbedingt im
Sinn haben sollten, wenn Sie Ihren Kunden
Intel® RCM vorstellen:

Aufklaren

Wenn Sie diesen Leitfaden gelesen haben,
wissen Sie, wie wichtig ein Content-
Management-System wie Intel® RCM

ist. ,Content” erscheint fur SIE jetzt als
einer der wichtigsten Punkte, aber nicht
notwendigerweise fur IHREN KUNDEN. Sie
mussen sich dessen bewusst und darauf
vorbereitet sein, Interessenten Gber die
bedeutende Rolle, die Intel® RCM spielen
wird, aufzuklaren.

Spezifische Problemstellungen verstehen

In jedem Unternehmen gibt es Probleme
und auch bestimmte Gegebenheiten, die
einer Losung dieser Probleme entgegenste-
hen. In vielen Fallen sind dies branchenspe-
zifische Probleme.

Weil Intel® RCM fUr Intel-Plattformen
optimiert ist, die in den wichtigsten
Marktsegmenten, wie dem Einzelhan-
del, dem Gastgewerbe, dem Bildungs-
bereich usw. weit verbreitet sind,
konnen die Kunden und der Fachhan-
del davon ausgehen, dass ein bestan-
diges Netz fur den Support und die
Werterentwicklung entsprechender
Anwendungen zur \erfugung steht.
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Bevor Sie Uiberhaupt damit beginnen, Giber
Intel® RCM und dessen Rolle zu sprechen,
sollten Sie sichergehen, die Probleme Ihres
Kunden und deren Ursachen zu verstehen.
Dann erst kénnen Sie den moglichen Nut-
zen von Intel® RCM richtig einordnen.

Typische Probleme sind:

= Nicht ausreichende Umsatz-, Kunden-,
Gaste-, Teilnehmerzahlen

= Nicht genligend viele Kunden oder Umsat-
ze mit hohen Gewinnspannen usw.

= Nicht ausreichend viele wiederkehrende
Kunden

= Verschwendete Vorrate

= Hohe Kosten fur Marketing oder Preisma-
nagement

Typische Ursachen fir diese Probleme:

= Marketing und Kommunikation sind unge-
ordnet bzw. schlecht organisiert; niemand
hat die Zeit oder die Ressourcen zur
Verbesserung der Effizienz.

= Es gibt keine einfache Mdglichkeit, Pro-
dukte hervorzuheben, deren Haltbarkeit
ablduft.

= Beschilderung und Poster werden wegen
des Zeitaufwands und der Kosten unre-
gelmaBig aktualisiert.

Entwickeln Sie Verstandnis fur die Proble-
me und - noch wichtiger - fir die Ursachen
und stellen Sie dann die Zusammenhange
her: Zeigen Sie, wie lhre Losung diese Ursa-
chen beseitigen kann und welchen Nutzen
sie bietet.

Den Nutzen vermitteln

Wenn Sie Uber den Wert von Inhalten und
digitalen Touchpoints sprechen und auf die
branchenspezifischen Probleme des Kun-
den und deren Ursachen eingehen, dann
mussen Sie auch darauf vorbereitet sein,
den Nutzen Uberzeugend zu vermitteln.

Stellen Sie sich darauf ein, welche Vorteile
der Einsatz von Intel®* RCM bringen kann:

= Hohere Ertrage
= Niedrigere Kosten bzw. hohere Effizienz
= Besserer Kundenservice

= \Verstarkung des Kundenengagements

Auf Kaufkriterien kleiner und mittlerer
Unternehmen eingehen

KMU sind bei der Anschaffung von Informa-
tionstechnik sehr vorsichtig. Sie missen die
spezifischen KMU-Kaufkriterien bertcksich-
tigen, um erfolgreich zu sein. Achten Sie
darauf, bei jeglicher Verkaufsprasentation
die folgenden Punkte mit einzubeziehen:

Gesamtbetriebskosten: Bei den Ausgaben
flr neue Technik haben kleine und mittlere
Unternehmen die reinen Anschaffungskos-
ten im Blick. Allerdings werden zunehmend
auch die Gesamtbetriebskosten und damit
neben den Anschaffungs- auch die Instal-
lations-, Betriebs- und Wartungskosten
berlcksichtigt, Ublicherweise bezogen auf
einen Funfjahreszeitraum. Der Preis von
Intel® RCM sichert hervorragende Rentabi-
litat.

Einfache Systemverwaltung: Einer der
wichtigsten Punkte ist fir alle KMU der
moglichst geringe Verwaltungsaufwand fur
die Losung; das betrifft die Aktualisierung
der Inhalte und die Aufgabe der Systemver-
waltung. Betonen Sie, wie Intel® RCM dafiir
entwickelt wurde, die laufende Verwaltung
zu vereinfachen, zum Beispiel mit der
benutzerfreundlichen Oberflache und dem
Zusammenspiel mit der Intel® AMT. Denken
Sie daran, dass die Ressourcen kleiner und
mittlerer Unternehmen eng begrenzt sind
und die Mitarbeiterfluktuation stark sein
kann. Die einfache Handhabung ist ein
entscheidender Punkt.

Compliance: Vorschriften und gesetzliche
Anforderungen haben fir kleine und mitt-
lere Betriebe groBe Bedeutung, weil ihnen
trotz knapper Mittel Rechnung getragen
werden muss. Restaurants missen unter
Umstanden Nahrwertangaben machen. Je-
des Unternehmen, das bargeldlose Zahlung
akzeptiert, muss auf mogliche Betriigereien
gefasst sein. In vielen Branchen ist die
Anzeige von Notfallinformationen Pflicht.
Intel® RCM kann helfen, diese Aufgaben
kosteneffektiv zu bewerkstelligen.

Kapazitat/Skalierbarkeit: Kleine und mitt-
lere Unternehmen wollen Losungen, die auf
ihre Anforderungen zugeschnitten sind. Es
geht um Lésungen, die ohne umfangreiche
Neuinvestition oder die Notwendigkeit, VVor-
handenes Uber Bord zu werfen, problemlos
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Abbildung 3: Intel® RCM kann in Verbindung mit der Intel® AIM Suite dazu verwendet werden, den Content abhangig vom Verhalten und von den

Merkmalen des Publikums maBzuschneidern.

erweiterbar sind. Die Preisgestaltung vom
Intel® RCM erlaubt die einfache Erweite-
rung von einem einzelnen Touchpoint auf
tausend und mehr Gerdte.

Intel® RCM und die Konkurrenz

Content-Management-Software wird von
hunderten Firmen angeboten. Zu den
bekannteren zahlen BrightSign, BroadSign,
Nexus (Cisco), Scala und Signagelive. Diese
Firmen haben sich in vielen vertikalen
Markten etabliert (Einzelhandel, Verkehr,
Gastgewerbe). Dazu kommt eine Vielzahl
kleinerer Anbieter, die sich auf ein oder
zwei Nischenmarkte konzentrieren.

Es ist wahrscheinlich, dass Ihnen Systeme
dieser Mitbewerber bei lhrer Marketing-
und Verkaufstdtigkeit begegnen. Dann ist
es wichtig, nicht die einzelnen Features von
Intel® RCM und anderen Losungen miteinan-
der zu vergleichen. Die Kunden mégen zwar
danach fragen, aber im Endeffekt wird
dadurch die Verwirrung nur verstarkt und
unwichtige, unnitze Details erschweren die
richtige Entscheidung.

Sollten Kunden nach einer bestimmten
Bewertung im Rahmen eines Vergleichs
fragen, reagieren Sie darauf, indem Sie
einerseits versuchen, bei der Diskussion
die Ziele des Kunden und die Features von
Intel® RCM, die zur Erreichung dieser Ziele
am wichtigsten sind, in den Brennpunkt zu
stellen und andererseits die wichtigsten
Verkaufsargumente fir Intel®* RCM hervor-
zuheben:

Der richtige Funktionsumfang: Intel® RCM
ist daflr ausgelegt, die wichtigsten Aufga-
ben des Content-Managements zu erfullen:
Ordnen der Inhalte und zuverlassige,

sichere Wiedergabe am passenden Ort, zur
rechten Zeit und fir das richtige Publikum.

Eine langfristige Losung und robuste
Plattform: Mit der von Intel gewohnten
Zuverlassigkeit kann Intel® RCM weit

mehr als nur Inhalte verwalten. Durch das
Zusammenspiel mit Intel-Lésungen fir die
Fernverwaltung, die Sicherheit und die
Publikumsanalyse bildet Intel® RCM eine
umfassende Plattform, auf die sich Kunden
und Fachhandler stitzen kdnnen, um die
laufenden Aufgaben in puncto Marketing
und Kundenservice zu erfullen. Intel wird
kontinuierlich in die weitere Entwicklung
von Intel® RCM als Losung fur zentrale Auf-
gaben des Marketings und die Steigerung
der Kundenzufriedenheit investieren, die
sich reibungslos mit anderen Intel-Lésun-
gen integrieren ldsst.

Industriestandard: Weil Intel® RCM far
Intel-Plattformen optimiert ist, die in den
wichtigsten Marktsegmenten, wie dem
Einzelhandel, dem Gastgewerbe, dem
Bildungsbereich usw. weit verbreitet sind,
konnen die Kunden und der Fachhandel
davon ausgehen, dass ein bestandiges
Netz fur den Support und die Weiterent-
wicklung entsprechender Anwendungen
zur Verfugung steht.

Denken Sie auch an
diese Unterscheidungsmerkmale:

Unkomplizierte, intuitive Benut-
zeroberflache: Intel® RCM wurde mit
Blick auf technisch nicht versierte
Benutzer entwickelt und wird jedem,
der sich mit weitverbreiteten PC-
Softwareprogrammen auskennt,
schnell vertraut sein. Viele etablierte
Konkurrenzprodukte haben kompli-
zierte, herstellerspezifische Benut-
zeroberflachen, flr die eingehende
Schulung erforderlich ist.

Zugriffsrechte auf Benutzerebe-
ne: Intel® RCM macht es einfach,
unterschiedlichen Benutzern be-
stimmte Aufgaben zuzuweisen. Eine

integrierte administrative Steuerung
der Funktionen, auf die die einzel-
nen Benutzer Zugriff haben, tragt
zu einem sicheren und formalisier-
ten Ablauf bei. Bei vielen Konkur-
renzprodukten fehlt diese detaillier-
te administrative Steuerung.

Skalierbarkeit: Intel® RCM lasst

sich vom einzelnen Touchpoint bis
zu tausenden Systemen skalieren
und eignet sich damit fir kleinste
Unternehmen ebenso wie fiir groBe
Einzelhandels- oder Gaststattenket-
ten. Viele Konkurrenzprodukte sind
in erster Linie fur sehr groBe oder
sehr kleine Betriebe konzipiert, aber
nicht fur beide.
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Verkaufssituationen

Beim Verkauf von Lésungen mit Intel®* RCM
werden Sie in Kontakt mit sehr unter-
schiedlichen Kunden kommen. Dies kénnen
Betriebe ohne jegliche bisher installierte
Losung sein, die keine ausreichenden Vor-
kenntnisse haben, oder auch Kunden, die

mit ihren Lésungen nicht gltcklich sind oder

die ihre bestehende Losung auf den neues-
ten Stand bringen oder erweitern wollen.

Im Folgenden betrachten wir diese Szenari-
en genauer und wie Sie auf diese eingehen
kénnen:

Situation 1: Kunde, dem digitale Touch-
points neu sind

€in Kunde, dem das Konzept digitaler
Touchpoints (also Digital Signage, POS-
Systeme, Kioskterminals usw.) vollig neu
ist, kann der Thematik neutral, unent-
schlossen oder méglicherweise negativ
gegenuberstehen. Bei solchen Kunden
sollten Sie nachfragen, um ein Verstandnis
fir den moglichen Nutzen dieser Losungen
zu entwickeln, und die Kunden dann tber
die unterschiedlichen Funktionen fir den
Geschaftsbetrieb aufklaren.

Mit Fragen wie den folgenden kénnten Sie
das Gesprach beginnen:
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= Wie vermitteln Sie Ihren Kunden in lhren
Raumlichkeiten bisher Marketing- und
Verkaufsinformationen (Schilder, Poster,
Flyer, Regalschilder)? Wie hoch sind Ihre
Kosten fur dieses Werbematerial?

=Sind Sie der Meinung, dass die Art und
Weise, wie Sie gegenwartig Marketing-
und Verkaufsinformationen anbieten, ef-
fektiv ist? Erreichen Sie die Kunden? Steigt
der Umsatz? Entsteht so eine effektive
Einkaufsatmosphare?

= Ware es fir Ihr Geschaft hilfreich, wenn
Sie Ihre Marketinginformationen im
Verkaufsraum miihelos wochentlich,
tdglich oder stiindlich wechseln kénnten?
Ware es flr Sie von Vorteil, ermitteln zu
kénnen, wie diese Informationen bei Ihren
Kunden ankommen, zum Beispiel anhand
von Zahlungen, welche Altersgruppen sich
wofUr interessiert haben und ob es Frau-
en oder Manner waren? Wie viele Perso-
nen sich zu bestimmten Zeiten tatsachlich
in lhrem Geschaft aufhalten? Oder wie
lange sich Menschen in bestimmten Berei-
chen Ihres Geschafts aufhalten?

Situation 2: Kunde verwendet bereits
Touchpoints, ist aber nicht rundum
zufrieden damit

Sehr wahrscheinlich begegnen Sie auch
Kunden, die momentan digitale Touchpoints

im Einsatz haben, aber nicht ganz zufrieden
damit sind. Der einzelne Kunde hat den
erwarteten Zuwachs bei den Verkaufen
oder die angenommene Verstarkung des
Kundenengagements eventuell nicht erzielt.
Es kann auch sein, dass der Kunde wegen
der laufenden Verwaltungskosten, der feh-
lenden Mdéglichkeit zur Koordinierung der In-
halte oder ahnlichem frustriert ist. Oder das
Geschaft des Kunden hat sich so entwickelt,
dass die gegenwartige Technik ineffektiv
wurde und Unsicherheit dartiber besteht,
wie die Lésung upgedatet werden kann.

Bei solchen Kunden ist es wichtig nach-
zufragen, um den eigentlichen Grund des
Problems zu verstehen, weshalb der Kunde
seine Ziele nicht erreicht.

= Welches sind lhre wichtigsten Zielsetzun-
gen (z. B. mehr Kunden anziehen, Umsatz
pro Kunde erhohen, Lagerkosten senken)?
Auf welche Weise hatten diese Losungen
Ihrer Meinung nach diese Ziele unter-
stitzen sollen? Inwiefern haben sie lhre
Erwartungen erfullt oder versagt?

= Wie verandert sich Ihr Geschaft ge-
genwartig? Wie haben sich |hre Ziele
entwickelt? Welches sind die wichtigs-
ten Trends, Wettbewerbsfaktoren und
geschaftlichen Bedingungen, die Sie
betreffen?



= Welche betrieblichen Anforderungen ha-
ben Sie vor die groBten Probleme gestellt?
Inhalte verfassen und verdffentlichen? Die
Lésungen verwalten und warten? lhren
tatsachlichen Nutzen im Hinblick auf die
Verkaufsforderung und die VVerbesserung
der Kundenzufriedenheit ermitteln?

Situation 3: Zufriedener Kunde, der sei-
ne bisherige Losung ausbauen méchte

Vor Ihnen steht unter Umstanden ein Kun-
de, der bereits digitale Touchpoints hat und
diese Losung nun erweitern oder ausbauen
mochte. Der Grund dafir kénnte eine Ver-
anderung oder Expansion seines Geschafts
sein. Oder der Kunde interessiert sich

fir bestimmte Funktionsmerkmale oder
Mdaglichkeiten. Vielleicht ist die bisherige
Lésung aber auch nur veraltet und ein
umfassenderes Update steht an.

Bei diesen Kunden ist es wichtig, durch
Sondierungsfragen zu erkennen, was genau
die gegenwartigen Defizite sind: Inwiefern
entspricht die vorhandene Losung nicht
den aktuellen Anforderungen? Gehen Sie
dann auf die zukinftige Ausrichtung des
Unternehmens ein und legen Sie die besten
Methoden fur den weiteren Ausbau der
gegenwartigen Losung im Hinblick auf die
gestellten Anforderungen dar. Da es sich
hier vermutlich um eine Upselling-Situation
handelt, kénnen Sie die Gelegenheit nutzen
und neue Funktionsmerkmale ins Spiel brin-
gen, die dem Kunden mdglicherweise noch
nicht bekannt sind, zum Beispiel die unkom-
plizierten und wirkungsvollen Verwaltungs-
tools flir Kampagnen von Intel® RCM, die
Out-of-Band-Fernverwaltungsfunktionen
der Intel® AMT3 und die mit der Intel® AIM
Suite mogliche Publikumsanalyse.

= Wie setzen Sie lhre Lésung momentan
ein? Kénnen Sie beschreiben, inwiefern
sie Ihre Erwartungen erflllt, Gbertroffen
oder nicht erf(llt hat?

= Wie verandert sich Ihr Geschaft gegen-
wartig? Wie entwickeln sich Ihre Ziele?
Welches sind die wichtigsten Trends,
Wettbewerbsfaktoren und geschaftlichen
Bedingungen, die Sie betreffen?

= Moderne Lésungen bieten viele neue
Funktionen. Sagen Sie mir, welche Anfor-
derungen des laufenden Betriebs Ihnen

die groBten Probleme gemacht haben,
damit ich sehe, welche Funktionsmerkma-
le am besten zu Ihrem Bedarf passen.

- Content: Welche Art von Content prasen-
tieren Sie im Allgemeinen und welche
Inhalte wirden Sie gerne darstellen?

- Verwaltung: Wie verwalten und warten
Sie Ihre Lésungen momentan? Welche
Funktionen sind ferngesteuert moglich?
Was ist, wenn das Betriebssystem eines
Gerats ausfallt, kann es aus der Ferne
instandgesetzt werden?

- Analyse: Erfassen Sie irgendwelche Analy-
sedaten daruber, wer sich wann und wie
lange Ihre prasentierten Inhalte anschaut?
Waren Ihnen derartige Daten bei der Wer-
bung, der Vermarktung, der Verbesserung
des Kundenservice usw. nitzlich?

Warum eine Lésung mit Intel-Technik?

Kleine und mittlere Unternehmen wollen
Lésungen, die ihrer Vorstellung von der
zukUnftigen Interaktion mit Kunden ent-
sprechen und die sich mihelos einrichten,
verwalten und warten lassen. Sie brauchen
Lésungen, die jetzt und in Zukunft flexibel
an Wachstum und eine VergréBerung
anpassbar sind. Intel sieht seine Aufgabe
darin, diesen Anforderungen zu entspre-
chen und die Bereitstellung flexibler,
skalierbarer IT-Lésungen zu fordern.

Die Intel-Architektur unterstitzt die
nahtlose Integration aller Prozesse und
Anwendungen im gesamten Unternehmen.
Die gemeinsame Hardwareplattform bietet
unvergleichliche Skalierbarkeit und ermog-
licht die Implementierung aller moglichen
Systeme, von der kleinsten Digital-Signage-
Losung bis zur ausgereiften Back-End-
Infrastruktur fir die Bestandsverwaltung.
KMU wollen sich nicht mit der Integration
herstellerspezifischer Systeme verzetteln
und danach suchen muissen, welche Lésun-
gen mit anderen zusammenarbeiten. Mit
Intel entsteht diese Problematik gar nicht.

Alle aktuellen Intel-Prozessoren basie-
ren auf einer Multicore-Architektur und
bieten den Vorteil einer gemeinsamen
Programmiersprachenumgebung, die es
den Entwicklern gestattet, ihre Systeme
muhelos in bestehende Infrastrukturen zu
integrieren. Das Resultat ist eine Kom-
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plettldsung mit wenig Designproblemen.
Die Mdglichkeit, Anwendungen fir alle
Intel-Prozessoren zu portieren, schafft die
Flexibilitat fir die reibungslose Integration
von Geraten, Anwendungen und Prozes-
sen. Die Zeit- und Kosteneinsparungen bei
der Implementierung von Lésungen mit
Intel-Technik kénnen erheblich sein.

Intel stellt Ldsungen bereit, die fir optima-
le Verwaltbarkeit und Informationssicher-
heit konzipiert sind.

Anders gesagt: Mit der Intel-Architektur
lassen sich die groBten aktuellen Heraus-
forderungen fir kleine und mittlere Unter-
nehmen meistern. Wird bei allen Geraten
und der Infrastruktur die Intel-Architektur
zugrunde gelegt, dann entsteht ein solides
Fundament fir integrierte Funktionalitdt,
die den Kundenservice verbessert, die Kos-
ten verringert und den Umsatz erhoht.

Technik, die Intels Nutzenversprechen
stitzt

Das Intel® Intelligent-Systems-Framework
(Intel® ISF) stellt einen allgemeinen Rah-
men fir Losungen bereit, die eine einfache
Vernetzung, Verwaltung und Sicherung
von Geraten sicherstellen, wobei die zent-
ralen, flexibel kombinierbaren Bestandteile
spezifiziert werden:

= Intel-Prozessorplattformen (Intel® Atom™,
Intel® Core™ und Intel® Xeon® Prozessoren)
und die mit ihnen verbundene Technik,
wie Intel® vPro™ und Intel® TXT sowie
eine Reihe von I/0-Funktionen fir die
flexible Datenkommunikation

= Betriebssysteme: Microsoft* Windows*, Wind
River* Linux* und Wind River* VxWorks*

= Sicherheitssoftware: McAfee* Embedded
Control* und McAfee* Deep Defender*

= Fernverwaltungsfunktionen, die von
Managementkonsolen anderer Anbieter
genutzt werden kdnnen

Neben der Festlegung zentraler Funkti-
onsmerkmale stellt Intel die Kompatibilitat
konformer Losungen sicher und zertifiziert
Lésungen von Mitgliedern der Intel® Intelli-
gent Systems Alliance. Weiterhin arbeitet
Intel mit Systemherstellern, unabhangigen
Softwareherstellern (ISVs) und Syste-
mintegratoren zusammen, um Cloud-to-
Device-Dienste zu entwickeln, die auf dem
Framework aufbauen.
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Darlber hinausgehend hat Intel eine Reihe
von Techniken entwickelt, die speziell
darauf abzielen, KMU und gréBeren Unter-
nehmen die Implementierung von Ldsungen
in den Bereichen Digital Signage, digitale
Sicherheits- und Uberwachungstechnik,
Point of Sale, Datenspeicher und Back-
Office-Vernetzung zu erleichtern:

Intel® Active-Management-Technik: Im
Vergleich zu einer personlichen Vor-Ort-War-
tung spart die Fernverwaltung jede Menge
Zeit und Geld. Jedes Gerat im Netzwerk

kann Uberwacht und kontrolliert werden,
wobei die Erfassung und Gegenpriifung

von Systemdaten sowohl Aufschluss tber
die Leistung des Netzwerks insgesamt als
auch Uber spezielle Probleme mit Fehlfunk-
tionen einzelner Bestandteile gibt. Fir viele
IT-Anbieter ist das Angebot der Fernver-
waltung von Digital-Signage-Netzwerken
eine Gelegenheit, mit einem Mehrwertdienst
erhebliche Einnahmen zu erzielen.

Mit integrierten Plattformfunktionen und
der Einbindung in verbreitete Management-
und Sicherheitsanwendungen anderer
Anbieter ermdglicht es die Intel® Active-
Management-Technik (Intel® AMT), vernetz-
te ,Visual-Retail"-Losungen zu erfassen,
instand zu setzen und zu schiitzen.3 Die
Komponenten der Einrichtung kdnnen aus
der Ferne untersucht und wieder be-
triebsbereit gemacht werden, was letzten
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Endes die IT-Supportkosten senkt. Digital-
Signage-Systeme konnen automatisch oder
ferngesteuert gestartet und herunterge-
fahren werden, um Energie zu sparen. Die
Intel® AMT ist ein Merkmal von Intel® Core™
Prozessoren mit Intel® vPro™ Technik und
von Plattformen mit bestimmten Intel®
Xeon® Prozessoren.

Intel® HD-Grafik: Leistungsfahige Grafikver-
arbeitung ist fur erfolgreiche Digital-Signa-
ge-Losungen grundlegend. Ab der zweiten
Generation der Intel® Core™ Prozessoren

ist ein Grafikprozessor integriert, der dem
System den nétigen Extraschub fur das
Rendern von Videos und Grafikanimationen
auf héchstmaglichem Niveau verschafft und
auch anderen Aufgaben wie der Zuschau-
eranalyse dient. Mit der Intel® Iris™ Grafik in
Intel® Core™ Prozessoren der vierten Gene-
ration erhéht sich die Leistung im Vergleich
zur Intel-Grafik der vorigen Generation
deutlich, was das Rendern beschleunigt und
komplexere Schattierung ermoglicht.4

Intel® Audience Impression Metric Ana-
lytics: Einen Kamerasensor - das kann auch
eine einfache Webcam sein - an ein Digital-
Signage-System anzuschlieBen und die
Intel® AIM-Software (Audience Impression
Metric) auf einen verbundenen PC zu laden,
ist alles, was ein kleiner oder mittelgro-

Ber Betrieb braucht, um hochentwickelte
anonyme Zuschaueranalysen zu erhalten.

il

"http://www.intel.com/content/dam/www/public/us/en/documents/case-studies/growing-the-digital-signage-economy-case-study.pdf

2 Arbitron Digital Place-Based Video Study 2010

Benutzer melden sich beim Intel® AIM-
Suite-Dienst an und bendtigen nur noch
einen Webbrowser und Login-Rechte, um
Echtzeitdaten abzurufen, Berichte anzupas-
sen und ihre Gerate zu managen.

PCI-Compliance-Authentifikation: Kleine
und mittlere Unternehmen missen dafur
sorgen, dass die von ihnen gewahlte Tech-
nik fur die PCI-Sicherheit (Payment Card In-
dustry) die sensiblen Kreditkartendaten ih-
rer Kunden in angemessener Weise schiitzt.
Jede im Einzelhandel implementierte Digital-
Signage-Losung, die Kreditkartendaten
annimmt (z. B. ein interaktives Kiosktermi-
nal) muss PCl-konform sein. Intel bietet den
einzigen Inline-Sicherheits-Gateway-Ver-
mittler in der IT-Branche an, der den Schutz
von Daten durch Tokenisierung der Daten,
die an Back-End-Anwendungen gesendet
werden, umsetzt. Einen Proxy einzusetzen
begrenzt notwendige Anderungen an der
Anwendung auf ein Minimum, indem bereits
die Nutzdaten der Anwendung geschiitzt
werden, statt den Schutz im Programmcode
der Anwendung selbst zu implementieren.
Der Vermittler (Broker) befindet sich vor
den eintreffenden sensiblen Daten und
kommuniziert Gber Standardprotokolle mit
den Back-End-Systemen. €r schitzt die Da-
ten in der Leitung, bevor sie die Architektur
der Anwendung erreichen und fungiert als
zentrale Einheit flr die Entschliisselung
und Umkehrung der Tokenisierung.

Weitere Informationen Uber Losungen mit Intel®
Retail Client Manager siehe intel.com/rcm

SErfordert Aktivierung und ein System mit Verbindung zu einem Firmennetzwerk, einen Chipsatz mit Intel®-AMT-Funktionalitat sowie Netzwerkhardware und entsprechende Software. Bei Notebooks kann es sein,

dass die Intel AMT Uber eine VPN-Verbindung, die auf dem B

des Computers basiert bzw. bei einer Funkverbindung, im Akkubetrieb, im Standby- oder Ruhezustand und bei abgeschaltetem Gerat nicht

verfiigbar oder nur begrenzt funktionsfahig ist. Die Resultate sind von der Hardware, der Software und der Konfiguration abhangig. Weitere Informationen siehe Intel® Active-Management-Technik
4Die Intel® Iris™ Grafik ist bei bestimmten Systemen verfiigbar. Informieren Sie sich beim Hersteller des Systems.
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