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FALLSTUDIE

Kundenfrequenz in einen filialiibergreifenden Vorteil verwandeln

Wie Shoe Palace seine TPLH-Kennzahl (Kundenfrequenz pro Arbeitsstunde)in messbare
Leistung umwandelte, indem das Unternehmen mithilfe der RetailNext-Frequenzanalysen
die Spitzenzeiten in Gber 250 Filialen ermittelte und bis zum zweiten Jahr eine durch-
schnittliche Steigerung der Konversionsrate um 10 % erzielte.




HINTERGRUND DER MARKE

Shoe Palace wurde 1993 von der Familie Mersho in San Jose, Kalifornien, gegriindet und hat sich von einem einzi-
gen Ladengeschaft zu einem der fihrenden Sneaker- und Streetwear-Handler des Landes entwickelt. Heute
betreibt das Unternehmen mehr als 250 Filialen im Westen und Stiden der Vereinigten Staaten und zeichnet sich
durch eine enge Verbundenheit mit der Sneaker-Kultur sowie langjahrige Partnerschaften mit Marken wie Nike,
Jordan und Adidas aus.

Dieses Wachstum bedeutete den Ausbau eines Filialnetzes in sehr unterschiedlichen Umgebungen - von stark
frequentierten Standorten in Einkaufszentren bis hin zu eigenstandigen Geschaften in EinkaufsstraBen -, die
jeweils eigene Muster bei Kundenfrequenz und Personalbedarf aufweisen.
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DIE HERAUSFORDERUNG: Optimierung aus dem Bauch heraus

Jahrelang betrieb Shoe Palace seine Filialen, chne Uber eine zuverlassige Methode zu verfliigen, um die Leis-
tung im Verhaltnis zur Nachfrage zu messen. Die Verkaufszahlen gaben dem Team zwar Aufschluss darlber,
was geschah, aber nicht dariiber, warum dies geschah, und auch nicht darlber, ob ein ,ruhiger” Tag tatsach-
lich ruhig war.

“It's hard to imagine doing this business without having traffic. But the reality is
there are a lot of retailers that don't have it. At one time, we were that retailer.”

— David Lizak, Platform Manager, Shoe Palace

Ohne Frequenzdaten stitzten sich die Gesprache Uber die Filialleistung auf Intuition. Die Annahmen der
Geschaftsleitung zu StoBzeiten, Personalbedarf und Vergleichen zwischen den Filialen konnten nicht anhand
von Referenzwerten Uberprift werden.

David Lizak, der seine gesamte berufliche Laufbahn im Sneaker-Einzelhandel verbracht hat, brachte es auf
den Punkt: ,Running a store without traffic data is like driving a car with no speedometer. You can feel like
you're going fast. You have no way to confirm it.”
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DIE LOSUNG: Aufbau einer datengesteuerten Kultur - Filiale fiir Filiale

Shoe Palace begann im Jahr 2018 mit der Einfihrung der RetailNext-Ldsungen zur Erfassung der Kundenfre-

quenz, und als David im Jahr 2019 zum Team stieB, hatte sich die Herausforderung von der Einflihrung hin zur
Schulung verlagert.

Einfach
halten

Anstatt die Filialteams mit komple-
xen Kennzahlen zu Giberfordern, hat
Shoe Palace die Frequenzdaten in
einfache, umsetzbare Begriffe liber-
setzt. Anstatt einen Teilzeitmitarbei-
ter zu bitten, Konversionsraten zu
berechnen, hat das Team die Ziele so
neu formuliert, dass sie auf dem auf-
bauen, was die Mitarbeiter bereits
verstanden: einen Kunden mehr als
gestern zu bedienen.
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Eine gemeinsame Sprache
entwickeln

Shoe Palace hat ein Verhaltnis von
Personal zu Kundenfrequenz entwi-
ckelt, das unter dem Spitznamen
.1PLH” bekannt ist und jedem Filial-
leiter einen intuitiven Uberblick dar-
Gber verschafft, ob eine Schicht
angemessen besetzt ist. Das Verhalt-
nis wandelt eine abstrakte Zahl in
eine Frage um, die jeder Mitarbeiter
beantworten kann: Schaffen wir
beide diese Anzahl an Kunden in einer
Stunde?

Uber ein vielfiltiges Filial-
netz hinweg normalisieren

Mit Filialen in Kalifornien, Texas,
Arizona, Nevada und Florida
gleicht keine Filiale der anderen.
TPLH ermdglichte es Shoe Palace,
die Leistung fair zu vergleichen,
indem es die Unterschiede zwi-
schen Standorten in Einkaufszen-
tren und an StraBenstandorten
berlcksichtigte, anstatt jede
Filiale an denselben MaBstab
anzulegen.
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DIE ERGEBNISSE: Von Gefiihlen zu Fakten

, die

Shoe Palace im zweiten Jahr der Datenerfassung und der Schulung anhand der Daten erzielen
konnte. Eine Filiale steigerte ihre Konversionsrate in diesem Zeitraum von 15 % auf fast 17 %.

Intelligentere Personalplanung

TPLH lieferte dem Betriebsteam von Shoe Palace einen aussagekraftigen Personalbedarf-Richtwert, der je
nach Filialtyp flexibel angepasst werden kann. Indem den Teams genau aufgezeigt wurde, wo ihre
Spitzenzeiten lagen und wie stark diese von Filiale zu Filiale variierten, erhielten die Fihrungskrafte die
notwendigen konkreten Informationen, um ihre Mitarbeiter entsprechend anzuleiten und die Daten fir die
filialibergreifende Planung zusammenzufassen.

Faire Filialvergleiche

Zwei Filialen, die nur wenige Meilen voneinander entfernt liegen - wie beispielsweise die urspriingliche Fili-
ale von Shoe Palace in San Jose und eine Filiale in einem nahegelegenen Einkaufszentrum -, kdnnen sich
hinsichtlich der Kundenfrequenz und der demografischen Zusammensetzung vollig unterscheiden. Mithilfe
der Daten von RetailNext kann Shoe Palace ahnliche Filialtypen miteinander vergleichen, anstatt die Leis-
tung auf der Grundlage von ,Apfeln und Birnen” zu bewerten.

Bessere funktionsiibergreifende Entscheidungen

Marketing- und Produktteams stitzen sich nicht mehr ausschlieBlich auf verkaufsbezogene Annahmen
dartber, wo die Nachfrage am hdchsten ist. Entscheidungen Uber die Bestandsverteilung und die regionale
Strategie basieren nun auf Daten zur Kundenfrequenz und zur demografischen Zusammensetzung.

Annahmen anhand historischer Daten hinterfragen

Als die FUhrungskrafte davon ausgingen, den Rhythmus ihres Geschafts, die StoBzeiten und den
Personalbedarf zu kennen, begann Shoe Palace, diese Annahmen anhand historischer Frequenzdaten zu
Uberprifen. Das Ergebnis: Es konnten verpasste Chancen wahrend der Zeiten mit hoher Kundenfrequenz
identifiziert werden, die zuvor jahrelang unbemerkt geblieben waren.
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DAS PRODUKT HINTER DEN ERGEBNISSEN

Die TPLH-Kennzahl (Kundenfrequenz pro Arbeitsstunde) von Shoe Palace sowie die filiallibergreifende
Personalplanung basieren auf RetailNext Traffic Analytics, einer Ldsung, die Rohdaten zur Kundenfrequenz in
Personalempfehlungen, tatsachliche Konversionsraten und einen Filialvergleich umwandelt.

Schichtenrichtig besetzen Echte Konversion erkennen Filialen fair vergleichen
Kl-gestitzte Personalempfehlungen Die Frequenzdaten werden mit dem Ein auf die Kundenfrequenz nor-
passen die Mitarbeiterzahl an die pro- Kassensystem verknlpft, um die tat- miertes Benchmarking bewertet
gnostizierte und tatsachliche Kunden- sachliche Konversionsrate zu ermit- Filialen im Einkaufszentrum und in
frequenz an - dieselbe Logik wie teln - und nicht nur eine Schéatzung, StraBenlage nach realistischen,
hinter der TPLIP-I—lKennzahI von Shoe die allein auf den Umséatzen basiert. formatgerechten MaBstében.
alace.

BASIERT AUF AURORA®

Jede Zahl, die den Personalentscheidungen von Shoe Palace
zugrunde liegt, geht auf ein einziges Gerat zurlick. Aurora® ist ;
der All-in-One-loT-Sensor von RetailNext. Er liefert eine Perso-
nenzahlung mit 95 bis 99 % Genauigkeit, bei jeder Installation
manuell Uberprift, und das mit einer einzigen, an der Decke
montierten Einheit.

Fur eine Filialkette, die sich Uber mehrere Bundesstaaten und
verschiedene Filialformate erstreckt, ist es genau diese
Genauigkeit, die eine zuverlassige Personalplanung in groBem
MaBstab ermdglicht. Ein Sensor, ein einheitlicher Datenstan-
dard - in jeder Filiale.

EIN EINHEITLICHER UBERBLICK UBER DIE FILIALLEISTUNG

Shoe Palace kombiniert die Frequenzdaten von RetailNext mit Personalplanungsplattformen wie StoreForce

und fasst so TPLH, Umsatz pro Stunde und Verkaufsflache in einer einzigen Ubersicht zusammen. Diese Integra-
tion hilft dem Team dabei, Spitzenzeiten und Hochphasen auf einer detaillierten, filialspezifischen Ebene genau
zu ermitteln - etwas, das vor der Verflgbarkeit von Frequenzdaten nicht erkennbar war.
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UBER RETAILNEXT

RetailNext bietet mit den Kl-gestitzten Aurora-Sensoren eine branchenfiihrende Genauigkeit von 95-99 % und
ermdglicht so einen liickenlosen Uberblick iiber die gesamte Customer Journey - vom Betreten des Geschéfts
Uber den Kauf bis zum Verlassen. Die Plattform liefert Echtzeit-Videomaterial und Analysen mit vorausschauen-
den Empfehlungen, die auf einer ,Test-and-Learn"™-Methodik basieren. Sie wurde fir eine optimierte IT-Bereit-
stellung und -Verwaltung konzipiert und ist eine cloudnative und sichere Plattform, die einen strategischen,
langfristigen Partnerschaftsansatz mit nachhaltiger Wertschdpfung und bewahrter globaler Skalierbarkeit Uber
verschiedene Markte und Kulturen hinweg unterstitzt.

600+ 100+ 2007

Marken weltweit Lander Grundungsjahr



https://www.linkedin.com/company/retailnext/posts/?feedView=all
https://www.youtube.com/@retailnextanalytics
https://retailnext.net/
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	THE PRODUCT BEHIND THE RESULTS
	Shoe Palace’s TPLH (traffic per labor hour) ratio and fleet-wide labor planning run on RetailNext Traffic Analytics, which turns raw foot traffic into staffing recommendations, true conversion rates, and store-to-store benchmarking.
	Right-size every shift
	See true conversion
	Compare stores fairly

	POWERED BY AURORA®
	Every number behind Shoe Palace’s staffing decisions starts with one device. Aurora® is RetailNext’s all-in- one IoT sensor, delivering 95 to 99% accurate people counting, manually audited at every installation, from a single ceiling-mounted unit.
	For a fleet spanning multiple states and store formats, that accuracy is what makes labor planning trustworthy at scale. One sensor, one consistent data standard, across every store.

	ONE UNIFIED VIEW OF STORE PERFORMANCE
	Shoe Palace combines RetailNext traffic data with workforce-planning platforms like StoreForce, bringing TPLH, sales per hour, and square footage into a single view. This integration helps the team pinpoint power hours and peak periods at a granular, store-by-store level, something that was invisible before traffic data existed.
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