FALLSTUDIE

New stt KnifeWorks

Wie diese Kochkiinstler die Konversion mit
RetdilNext um 75 % steigerten
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New West KnifeWorks
meistert seine

Hintergrund : :

g Aufgaben mit RetailNext
Wenn Kochen eine Kunst ist, ist das Messer der Pinsel
des Kinstlers. So lautet das Motto von New West
KnifeWorks, einem renommierten US-Handler, der . .|.32 %
Messer von Weltklasse fiir Klichenkiinstler in Handar-
beit fertigt. Seit der Griindung will New West

KnifeWorks die hochwertigsten Messer der Welt her-

Kundenfrequenz (ggu.
Vorjahr)

stellen und zugleich Kunstwerke entwerfen, die zu +75 0/ ) B
Hochstleistungen bei der Zubereitung von Speisen inspi- . o Konversionsrate (ggti.
rieren und die Kiiche verschonern. Das Unternehmen ist Vorjahr)

auf vielen fihrenden jurierten Kunstausstellungen der
USA anerkannt und mehrfach ausgezeichnet.

Dieses einzigartige Unternehmen mit Hauptsitz im wunderschdnen Jackson Hole, Wyoming, entstand aus
der Leidenschaft seines Griinders Corey Milligan, der damals als Koch in lokalen Restaurants tatig war. Einige
Jahre spater traf Milligan seinen langjahrigen Freund und heutigen COO von New West KnifeWorks,
Anthony Campolattaro - und der Rest ist, wie man so schon sagt, Geschichte!


https://www.newwestknifeworks.com/
https://www.newwestknifeworks.com/

| started with New West KnifeWorks
about 10 years ago at a little kiosk in New
York City and since then, we've grown
from about 3 employees to about 50 with
five retail locations. We have been
through a rapid growth phase so as we
open up these new stores, we're looking
at how do we put some ROl on every
dollar spent at New West KnifeWorks.

Anthony Campolattaro, COO of New
West KnifeWorks




Die Herausforderung:
.Was nicht gemessen
wird, kann auch nicht
verbessert werden”

Da das Geschaft von New West KnifeWorks
weiter wuchs, war Anthony und seinem Team
bewusst, dass sie aussagekraftige Daten Uber ihre
Filialen einbeziehen mussten, um effektiv expan-
dieren zu kdnnen. Darliber hinaus mussten sie die
Kundenfrequenz in den Filialen messen - den
wichtigsten Indikator unter ihren KPlIs.

)

Kundenfrequenz in den Filialen prazise
messen und die ,tatsdchlichen Zahlen“
ermitteln.

Filialleistung mit Vergleichsfilialen und anhand
festgelegter KPIs vergleichen.

S

Verkaufs- und Marketingchancen in
den Filialen erschlief3en.




You know we have this kind of mantra at
New West KnifeWorks, ‘if it doesn't get
measured, it doesn’t get improved’. And
RetailNext has been instrumental in our
growth because of the ability to measure
traffic and conversion. Our thinking is,

if you hire well, and you train well, then
all you need is to provide the data to

be measured.

Anthony Campolattaro, COO of New
West KnifeWorks




Die Losung: Maximierung des ROl im
Ladengeschaft durch datengestiitzte
Entscheidungen

Anthony und das Team von New West KnifeWorks erhielten die Empfehlung, mit RetailNext zusammenzu-
arbeiten, um ihre Ziele zu erreichen. Durch die Investition in die RetailNext-Plattform konnte New West

KnifeWorks:
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Kundenverhalten mit bran-
chenflihrender Genauigkeit
erfassen und messen.

s

Sofortige Einblicke in die Filial-
leistung gewinnen, anhand
wichtiger Kennzahlen wie Kun-
denfrequenz, Konversionsrate
und durchschnittlichem Trans-
aktionswert (ATV).

Genau ermitteln, was nétig
war, um die Ziele zu erreichen,
mit praskriptiven Empfehlun-
gen auf Basis aktueller und
vergangener Datentrends.



Warum RetailNext?

Der All-in-One-loT-Sensor Aurora® erfasst Personen zehnmal pro
Sekunde, um eine maximale Ortungsgenauigkeit zu gewahrleisten.

Die Daten stehen binnen Sekunden in der Benutzeroberflaiche und tiber
die APIs bereit, ganz gleich, wo auf der Welt lhre Filialen liegen. Sie
zeigen Echtzeit-Frequenzdaten und Leistungskennzahlen aus integrier-
ten Kassensystemen (POS) und dem Personalmanagement.

Durch die Verknlpfung von Frequenz- und POS-Daten sehen
Nutzer genaue Konversionsraten und erhalten Empfehlungen, wie
sie schwache Leistungen verbessern.

Jeder Sensor wird nach der Installation manuell auf seine Genauigkeit
Uberpriift, indem eine Videoaufzeichnung angefertigt und diese mit
den Ergebnissen der Losung verglichen wird. Zur Validierung stehen
HD-Videoaufzeichnungen zur Verfiigung (innerhalb von 30 Tagen).

Benutzer kénnen auf mehrere Dashboards zugreifen, um einen Uber-
blick Giber alle KPIs zu erhalten. Die RetailNext-Plattform nutzt kiinstli-
che Intelligenz, um prognostizierte Veranderungen der Kundenfrequenz
und automatische Empfehlungen bereitzustellen.




Wie New West KnifeWorks seine RetailNext-Daten nutzte

Durch die Auswertung der Frequenzdaten...
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I New West KnifeWorks I New West KnifeWorks

| gelang es, genaue Basis- | konnte seine saisonalen
kennzahlen fiir die gesamte Spitzenzeiten ermitteln und

! Kundenfrequenz zu ermit- I prognostizieren. Da die Filia-

I teln. Die Filialleiter konnten I len in Touristenorten liegen,

I die taglichen Aufgaben fiir I ist der Kundenstamm saison-

| das Personal auBerhalb der | abhéngig. Das Unternehmen

| StoRzeiten planen (z. B. | kann sein Geschaft nun

| Bestandsaufnahme) und die | anhand von Prognosen zu

| volle Personalstarke fiir die | den Spitzenzeiten optimie-

| Spitzenzeiten reservieren. | ren.
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New West KnifeWorks : Anhand dieser beiden Daten- : New West KnifeWorks
konnte anhand demografi- | punkte konnte New West | kann zudem ermitteln,
scher Daten, die tber die KnifeWorks erkennen, wer welche Interaktionen zwi-
RetailNext-Plattform verfiig- | ihre Geschifte betritt und | schen Verkaufsmitarbeitern
bar sind, sein Kundenprofil I welche Produkte oder Ausla- I und Kunden sich am starks-
tiberpriifen. Laufwegkarten I gen die Kunden zum Verwei- | ten auf Konversionsrate
zeigten unterdessen, wie sich | len bewegen. New West | und Abverkauf auswirken,
die Kunden von New West | KnifeWorks hat diese | und zwar bei bestimmten
KnifeWorks durch die Filialen | Erkenntnisse genutzt, um | Produkten und Auslagen.
bewegen, sich fiir Produkte | sein Merchandising zu ver- |
interessieren und in unter- | bessern und bestimmte Kun- |
schiedlichem Maf3 zu Kaufern | dengruppen mit maRge- |
werden. schneiderten Verkaufsargu-
I menten flir ausgewahlte Pro- I
: duktangebote anzusprechen. :
| |
AN AN AN



/s /s ’
| | |
| | OOO |
| | |
& | o, . i
. Lo3 | IS |
| | |
I New West KnifeWorks I Mithilfe der RetailNext- I Die Filialleiter konnten
| gelang es, klar definierte | Plattform konnte New West | zudem Kurskorrekturen vor-

Leistungskennzahlen (KPIs) KnifeWorks Spitzenleister nehmen, indem sie ihre Leis-
I festzulegen. Das Fiihrungs- I prazise ermitteln, um sie zu I tung in Echtzeit mit dem Vor-
' team konnte die Leistung ' belohnen und anzuerken- ! jahr, Vergleichsfilialen und
| der Filialen sowohl unterein- l nen, und fundierte geschaft- | den Zielen verglichen. Auf
| ander als auch im Hinblick | liche Entscheidungen tref- | dieser Grundlage empfahl die
| auf die ibergeordneten | fen, um leistungsschwache | RetailNext-Plattform Maf3-
| Unternehmensziele verglei- | Filialen zu verbessern. | nahmen fir die Filialen, um
| chen. | | die Ergebnisse zu verbes-
I I I sern.
| | |
| | |
| | |
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Das Ergebnis: Mehr
Besucher werden zu
Kaufern

.+32 %

Kundenfrequenz (ggd.
Vorjahr)

o
. +75 /o Konversionsrate (ggu.
Vorjahr)

(-7

Vertrieb und Marketing

New West KnifeWorks konnte die Auswirkun-
gen von Ladenlayouts, Produktplatzierungen
und anderen Merchandising-Entscheidungen auf
das Kundenengagement sowie auf die Leis-
tungskennzahlen des Geschafts - darunter

die Konversionsrate, den durchschnittlichen
Transaktionswert (ATV) und den Umsatz pro
Besucher - messen.
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Kundenerlebnis

Dank eines tieferen Verstandnisses daftir, wer ihre
Kunden sind und welche Erwartungen diese
haben, konnte New West KnifeWorks das Ein-
kaufserlebnis in den Filialen verbessern, was zu
langeren Einkaufswegen und maximierten Waren-
korbwerten gefiihrt hat.

9

Leistung

Anthony erklart, dass die RetailNext-Platt-
form New West KnifeWorks dabei geholfen
hat, in jeder Filiale effektive Bewertungen
durchzufihren.




We've been able to answer some big ‘aha’
qguestions with RetailNext. We always knew
we had a strong retail team but now we get
to establish benchmarks. RetailNext has
been able to measure a lot of cool things for
us. As New West KnifeWorks grows, so
does our partnership with RetailNext.

Anthony Campolattaro, COO of New
West KnifeWorks

PRetailNext

MNew West
KnifeWorks

Maximizing In-store ROI
Through Data-Driven Decisions
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https://retailnext.wistia.com/medias/9420qxzqbe
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Uber RetailNext

Als erste Technologieplattform, die Kundenanalysen im Stil des E-Commerce in stationare Geschafte,
Marken und Einkaufszentren bringt, ist RetailNext ein Pionier, der sich ganz auf die Optimierung des Ein-
kaufserlebnisses konzentriert. Uber seine zentralisierte SaaS-Plattform erfasst und analysiert RetailNext
automatisch Daten zum Kundenverhalten und liefert Handlern so Erkenntnisse, mit denen sie das Ein-
kaufserlebnis in Echtzeit verbessern kénnen.

600+ 100+ 2007

Marken weltweit Lander Griindungsjahr






