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+5 % de conversion

Antecedentes

Hurley, una marca nacida del agua, se fundé en

Huntington Beach en 1999 con el objetivo de

potenciar y dar voz a la préxima generacién. Con 38 tiendas

el paso de los anos, esta marca de surf Unica ha

colaborado con los mejores musicos, surfistas, . 2‘[/7/365 de acceso a
skaters y muchos otros de todo el mundo, hasta Traffic Analytics
convertirse en una marca global de cultura juvenil

con raices profundamente arraigadas en el estilo

de vida playero.

Hoy en dia, esta empresa de surf con sede en el sur de California cuenta con 38 tiendas en Norteamérica
(sobre todo en Hawai, California, Texas y Florida) y esta trabajando para ampliar su red de tiendas, lo que
supone un nuevo y emocionante capitulo para la empresa.



https://www.hurley.com/

We pride ourselves on disruptive
innovation which has set a global
benchmark for performance both in and
out of the water. It’s really important to
us that we have a deep understanding of
our customers, and what's important to
them. It’s pivotal to Hurley’s success so
we needed a platform that would tell us
how our customers were behaving in our
stores so we could meet their needs.

Tre Mosby, DTC Operations Analyst
at Hurley




El reto: datos
superficiales de las
tiendas

Esta marca tan emblematica ya habia insta-
lado otra solucion de analitica para el
comercio minorista que no conseguia ofre-
cer una vision detallada y contextual de la
experiencia en la tienda.

)

Recuentos de trafico inexactos.

0006

Tasas de conversidn inexactas.

Horas de trabajo desperdiciadas por
unas previsiones erroneas del trafico
de clientes en la tienda.

@)

La falta de datos completos sobre el
recorrido de los clientes en las
tiendas.




La solucion: analisis de datos a fondo con un socio fiable

Siguiendo la recomendacién de otros minoristas, Hurley eligié RetailNext para sustituir su solucién de trafico
actual. Habia algunas ventajas concretas de RetailNext que Tre y su equipo sabian que mejorarian de verdad
la capacidad de Hurley para ofrecer una experiencia de compra superior.

El sensor loT «todo en uno», Aurora®, detecta a las personas diez
veces por segundo para garantizar la maxima precision en el segui-
miento.

Los datos estan disponibles en cuestidon de segundos en la interfaz
de usuario y en las API, independientemente de dénde estén tus
tiendas en el mundo.

Después de la instalacién, se comprueba manualmente la precisiéon
de cada sensor mediante una grabacion de video y comparandola con
los resultados de la solucién. Hay una grabacién de video en HD dis-
ponible para su validacién (en un plazo de 30 dias).

Los usuarios pueden acceder a varios paneles de control para tener
una visiéon general de todos los KPI. La plataforma RetailNext aprove-
cha la inteligencia artificial para ofrecer previsiones de tendencias de
trafico y recomendaciones automaticas.




We did a kind of overview of the RetailNext
support model and realized that this was
the route that we really needed to go. It
allowed us to integrate our POS systems
with our traffic counts, which obviously
helped us to schedule staff strategically at
stores, and allowed us to maximize our
people to be a little bit more efficient.
Overall, it's been a truly amazing
experience and we really, really benefited
from everything that the RetailNext
platform offered us.

Tre Mosby, DTC Operations Analyst
at Hurley




Como utilizé Hurley sus datos de RetailNext

Al invertir en la plataforma RetailNext, Hurley pudo acceder a datos precisos y utiles que les permitieron
identificar dreas de mejora y eliminar las conjeturas a la hora de tomar decisiones estratégicas de negocio.

Al analizar los datos de trafico...
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Al analizar la tasa de conversion...
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Hurley consiguié entender
cémo se comportaban sus
clientes en la tienda. Los
recorridos de los comprado-
res también revelaron cémo
los distintos segmentos
demograficos se movian por
sus tiendas, interactuaban y
realizaban compras de forma

diferente.
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Hurley aproveché esta infor-
macién para mejorar las
decisiones de merchandi-
sing y las campanas de mar-
keting. La marca también
pudo identificar qué interac-
ciones entre los vendedores
y los clientes influian mas en
la conversién y en la rotacién
de determinados productos

y expositores.




Los resultados: en la

cresta de la ola

+5 % de conversion

. 38 tiendas
. 24/7/365 de acceso a

Traffic Analytics

(-7

Ventas y marketing

Mayor eficiencia y productividad

Hurley pudo medir el impacto de la distribucion
de las tiendas, la colocacion de los productos y
otras decisiones de merchandising en la partici-
pacion de los clientes y en los indicadores de
rendimiento de las tiendas, como la tasa de
conversion, el valor medio de la transaccion
(ATV) y el rendimiento por comprador.

Experiencia del cliente

Turnos mejor planificados

Hurley consiguié saber cudndo y dénde distribuir
al personal en la tienda, basandose en los intere-
ses y comportamientos de los compradores, para
adaptarse a la demanda de los clientes.

Mejora del servicio al cliente

Hurley consiguié comprender a fondo cémo interac-
tuan los vendedores y los clientes por toda la tienda
para mejorar el servicio al cliente.




RetailNext pretty much gave us the traffic
and conversion numbers that we were
looking for to base strategic promosin a
regional area, it allowed us to dial those in a
little bit more. Fleetwide, we were looking
at around 22% prior to joining RetailNext,
after jumping onto the platform and
utilizing all of the benefits and features, we
were able to increase our conversion up to
27% fleetwide.

Tre Mosby, DTC Operations Analyst
at Hurley
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Optimizing Operations With
Advanced Retail Analytics



https://retailnext.wistia.com/medias/nwrsub1lbd
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Acerca de RetailNext

RetailNext, la primera plataforma tecnolégica en llevar el andlisis de compradores al estilo del comer-
cio electrénico a las tiendas fisicas, las marcas y los centros comerciales, es pionera en centrarse por
completo en optimizar la experiencia del comprador. A través de su plataforma SaaS centralizada,
RetailNext recopila y analiza automaticamente los datos sobre el comportamiento de los compradores,

lo que proporciona a los minoristas informacién para mejorar la experiencia del comprador en tiempo
real.
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