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Technologie & Zielgruppe

Der Handel in der Zukunft — auf die richtige Mischung kommt es an!

In den letzten Jahren hat sich der Handel
enorm verdandert. Die Pandemie und in
der Folge der Online-Handel haben das
Verbraucherverhalten revolutioniert und
die Art und Weise, wie wir einkaufen,
neu gepragt. Dabei werden neue Techno-
logien in der Zukunft eine immer wichti-
gere Rolle spielen.

Insbesondere die Kiinstliche Intelli-
genz (KI) entwickelt sich derzeit mit
dramatischer Geschwindigkeit zu ei-
ner der treibenden Technologien. Hier-
bei bietet die immer perfekter werdende
Personalisierung eine der wichtigsten
Zukunftschancen. Basierend auf gesam-
melten Daten tiber Kunden-, Surf- und
Kauf-Verhalten werden personalisierte
Angebote und Empfehlungen erstellt.
Uber die bereits vielfdltig im Einsatz
befindlichen Empfehlungsmaschinen hi-
naus, ist Programmatic Printing - auch
bekannt als automatisiertes Drucken
- auf dem Vormarsch. Individuell auf
den jeweiligen Kunden zugeschnittene

Angebote in Echtzeit zu produzieren und
gleichzeitig die Kosten niedrig zu halten
ist dabei der Schwerpunkt. Der Einsatz
dieser Technologie ist fiir viele Touch-
points geeignet, ob fiir individuelle Mai-
lings oder entlang des Liefer- und ggfs.
Retourenprozesses. So kann dem Kunden
ein immer besseres Einkaufserlebnis ge-
boten und die Kundenbindung gestarkt
werden.

Mit der zunehmenden Verbreitung von
intelligenten Sprachassistenten wird
auch Voice Commerce immer mehr an
Bedeutung gewinnen. Barrierefrei Be-
stellungen aufgeben, Chatbots fiir Kun-
denanfragen und Online-Verkaufsgespra-
che via Live-Chat bieten ein interaktives
Kauferlebnis.

Der Einsatz von Virtual und Augmented
Reality wird zunehmen, den Kaufprozess
perfektionieren und dem Kunden immer-
sive Erfahrungen bieten. Das Schaffen
von kundenspezifischen Umgebungen,
welche die Produkte immer besser in

Szene setzen um so die Kaufentscheidung
zu beeinflussen, wird das Marketing von
morgen priagen. Produktinformationen
werden in reale Welten projiziert, reale
Produkte virtuell ,,anprobiert“ oder im
eigenen Zuhause ,.begutachtet — bspw.
anhand eines Produktbildes, das sich re-
alititsnah in die von der Kamera aufge-
nommene Umgebung integriert.

Das eine System, dass alle Anforderun-
gen eines Handlers abdeckt, gibt es schon
lange nicht mehr. Fiir zu viele Aufgaben-
stellungen bedarf es Spezialisten, die auf
ihrem Gebiet top sind. Diese Systeme
miissen nahtlos ineinandergreifen um ei-
nen hohen Automatisierungsgrad der
Prozesse zu garantieren. Durchdachte
Konnektoren, die heterogene Systeme
miteinander vernetzen und in eine Pro-
zesskette integrieren, werden wichtiger
denn je. Dies u.a. auch, um den Perso-
naleinsatz so gering wie mdglich zu hal-
ten und die Durchlaufgeschwindigkeit,
bspw. vom Bestelleingang zum -ausgang
zu beschleunigen.

Omnichannel-Strategien werden noch
weiter verfeinert. Die Grenzen zwischen
Online- und Offline-Handel werden auf-
gelost. Erfolgreiche Unternehmen wer-
den daher Omnichannel-Strategien ein-
setzen, um ihre Kunden auf allen Kanélen
zu erreichen - und dies bevorzugt mobil.
Hochrechnungen von Insider Intelligence
zufolge wird der M-Commerce bis 2025
einen Anteil von 44,2 % ausmachen. Die
Webseiten und Apps fiir mobile Geréte zu
optimieren ist somit ein Muss, genauso
wie die vielzdhligen mobilen Zahlungs-
moglichkeiten anzubieten.

Auch auf die Themen Nachhaltigkeit
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und Umweltvertriglichkeit werden die
Verbraucher stirker Wert legen. Héndler
werden daher besonders darauf achten
miissen, umweltfreundliche Produkte
und Verpackungen anzubieten, nachhalti-
ge Lieferketten zu etablieren und das Re-
tourenmanagement dem Kéufer transpa-
rent darzulegen. Bieten Sie Ihren Kunden
Hilfestellungen zur Retourenvermeidung
mit genauer Beschreibung des Produktes,
hochauflésenden Bildern und den mog-
lichen Griinden zur Vermeidung einer
Retoure an. So kann der Kostentreiber
Retoure Thr Image aufwerten - eine Win-
Win-Situation.

Fazit: Der Handel der Zukunft wird
stark vom Einsatz der KI dominiert. Om-
nichannel-Strategien, Mobile und Voice
Commerce sowie die Nachhaltigkeit
von Produkten und Lieferketten werden
die wichtigsten Themen sein. Nur Un-
ternehmen, die sich diesen Herausforde-
rungen stellen und auf die Bediirfnisse
ihrer Kunden eingehen, werden auch in
Zukunft erfolgreich sein. Essenziell ist
es, die neuen Technologien objektiv zu
bewerten und in Phasen einzufiihren.
Voraussetzung hierfiir sind die richtigen
Partner und Systeme mit modernen und
innovativen Strukturen, einer fundierten
Basis und engagierten Mitstreitern.
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