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SuRer die Kassen nie klingeln:
Sieben Tipps fur ein erfolgreiches Weihnachtsgeschaft

Dusseldorf, 24.10.2019 — Weihnachten — kein anderer Feiertag vermag es Menschen alle
Jahre wieder in eine derartige Aufregung und Panik zu versetzen. Obwohl der Heilige
Abend im Gegensatz zu Ostern ein festes Datum hat, kommt Weihnachten immer ,ganz
plétzlich®. Trotz einsetzendem Lebkuchenverkauf ab September, ersten
Weihnachtsrabatten im Oktober und Wham-Dauerschleifen von November bis Januar.
Noch mehr Stress als die Geschenke-Suchenden haben die Einzelhandler. Denn die
Vorweihnachtszeit kann fur sie ein Erfolg oder ein Schuss in den Ofen sein. In Zahlen:
2018 lag der Umsatz des deutschen Einzelhandels beim Weihnachtsgeschaft bei 98,7
Milliarden Euro. Der Gesamtumsatz des Einzelhandels 2018 betrug 525 Milliarden Euro.
Ein starkes Weihnachtsgeschéft ist flr die Jahresbilanz essentiell. Mithilfe von Klnstlicher
Intelligenz (KI) und weiteren Tipps kommen Einzelhandler auf die Erfolgsspur.

1. Bewahrtes bewahren und Potentiale nutzen

Last Christmas ist eine beriihmte, besungene Lernkurve. Jemand macht etwas, der
gewlnschte Effekt bleibt aus, ein Jahr spater wird dieser Prozess optimiert. Das gleiche
sollten auch Einzelhandler tun. Kernfragen hierbei sind, wie das Weihnachtsgeschaft im
vergangenen Jahr lief. Welche Produkte waren am beliebtesten und welche waren echte
Ladenhiter? Und haben die alten Bestseller auch in diesem Jahr noch einmal das Zeug
dazu durchzustarten oder werden sie von neuen Trends ausgebremst? Andern sich
dadurch die Prasentationsflachen fir die Waren? Wo gab es Engpasse oder Versaumnisse
und wo die beste Rendite? Haben alle Lieferanten zur vollen Zufriedenheit geliefert? Wie
war das Team auf die Herausforderungen eingestellt? Kurzum: Eine Definition von
Potentialen, Zielen, Wegen und Malinahmen muss her.

2. Die Ruhe vor dem Sturm nutzen

Das Schone an der Vorweihnachtszeit ist, dass wirklich alle gestresst sind. Egal in welcher
Funktion man gerade unterwegs ist, der Mensch hat im Dezember das Recht auf Stress
gepachtet. Dementsprechend ist der Weihnachtseinkaufer wie ein rohes Ei zu behandeln.
Unnétig lange Wartezeiten an Kassen gilt es um jeden Preis zu vermeiden. Bevor in der
zweite Oktoberhélfte also langsam der Weihnachtsverkauf beginnt, sollten mehrere
Stresstests absolviert sein. Die IT-Infrastruktur muss zuverlassig funktionieren. Skalierbare
Server kénnen fur Online-Shops sehr hilfreich sein, um dem Kaufer auch bei wechselhaften
Besucherzahlen ein schnelles und komfortables Einkaufserlebnis zu bieten. In der analogen
Welt muss das Verkaufspersonal aktiviert werden, um im Laden einen guten Service zu
bieten. Auch der Kundenservice muss sich auf intensive zwei bis drei Monate einstellen,
um Fragen und mdgliche Beschwerden schnell zu bearbeiten.
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3. Stationaren Handel als Ruhepol in der digitalen Rabattschlacht positionieren

Kunden sollen sich nicht nur im Onlineshop, sondern auch im analogen Laden bewegen.
Deshalb lockt man diese umtriebige Spezies mit einem in der Vorweihnachtszeit sehr rarem
Gut in die FuRgéngerzone, das Gewerbegebiet oder ins Einkaufszentrum — Zeit und
Besinnlichkeit! Der Laden muss der Ort sein, in dem der Kunde innehalten kann, die
Produkte selbst in Augenschein nimmt, fiihlt, riecht oder schmeckt. Au3erdem kdénnen sich
die Kunden direkt beraten lassen, von einem echten Menschen. In so einer Service-Oase
sehen sich Kunden gern um und wenn es nur fir funf Minuten ist.

4. Dem Kunden so viel Service bieten, dass der Umsatz nicht den Laden verlasst

Mal ehrlich, nichts ist deprimierender als leere Regalwénde. Zumindest aus Kundensicht,
denn hier beschleicht sie das latente Gefiihl des Zu-spat-kommens. Fir die Handler ist es
auch keine schone Situation, denn sie héatten potentiell mehr Ware absetzen kénnen und
die Kunden fliehen schnell zum Konkurrenten zwei Laden weiter. Deshalb sollten Geschéfte
einem Schlaraffenland gleichen, die Regale immer gut gefillt sein. Dabei kénnen Ki-
gesteuerte Kameras helfen, die die Warenbestande kontrollieren und das Befillen der
Auslagen koordinieren. Sollte ein Produkt trotzdem mal nicht zur Verfigung stehen, kénnen
Handler den Kunden trotzdem weiterhelfen. Die Kunden kdnnen tber digital Devices, wie
im Geschéaft vorratigen Tablets das gewtinschte Produkt in der nachsten Filiale reservieren
lassen oder Uiber den dazugehdrigen Online-Shop bestellen. So verlassen die Kunden das
Geschaft immer mit einem Erfolgsgefiihl und der Handler hat seinen Umsatz doch noch
gesichert.

5. Der Onlineshop verdient erhdhte Aufmerksamkeit

Die Konkurrenz im Netz ist noch harter, als die auf der Shoppingmeile. Das liegt nicht zuletzt
daran, dass immer mehr online als direkt vor Ort gekauft wird. Besonders wichtig beim
Weihnachtseinkauf ist, dass die Kunden sich schnell und einfach orientieren kdnnen.
Personalisierte Produktempfehlungen anhand bereits angeschauter Artikel helfen. Auch
Chat-Bots kdnnen unterstiitzen. Zudem ist es ratsam, verschiedene Zahlungsmethoden
anzubieten, da man ansonsten Kunden verliert. Laut der Studie Erfolgsfaktor Payment,
brechen 80 Prozent der Kunden eine Bestellung ab, wenn nur Vorkasse als
Zahlungsmethode angeboten wird. Am beliebtesten ist die Zahlungsoption Paypal, gefolgt
von der klassischen Rechnung und der Kreditkarte. Apropos Kundenverlust: Wenn die
Versandkosten zu hoch sind, brechen viele Kunden die Bestellung ab. Die Frage ist also
nicht, ob sich die Handler einen kostenfreien Versand leisten kénnen, sondern, ob sie auf
ihn verzichten kdnnen.

6. Aus der Menge hervorstechen

Bei dem digitalen Uberangebot ist es wichtig, sich zu positionieren — auch optisch. Durch
gute Bilder, Kleidungsstiicke aus mehreren Blickwinkeln und am Model zum Beispiel.
Oder eine klare Kategorisierung der angebotenen Produkte nach Zielgruppe - fir ihn, fur
sie, oder nach Anlass — Geburtstag, Hochzeit. Neben der Optik ist auch Transparenz ein
Schlissel zum Erfolg. Die Kunden sollten die Mdglichkeit haben, Produkte und Services
zu bewerten. Zusatzlich empfiehlt sich eine breite Auswahl an Lieferoptionen mit
unterschiedlichen Zustellungszeitfenster und Wunschterminen im Angebot zu haben.
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Denn niemand will ohne Geschenk unter dem Weihnachtsbaum sitzen und sagen missen
»ist noch unterwegs.” Da es neben den Last-Minute-Kaufern auch vorausschauende
Schenker gibt, die vorzugsweise am Black-Friday zuschlagen, sollte der eigene
Onlineshop auch fiir dieses Event vorbereitet sein.

7. Mit kunstlicher Intelligenz den Blick fur richtige Entscheidungen haben

Bei all den Kurzeit-Rabatten, Sonderaktionen und Spezial-Winter-Editionen kann man
schnell den Uberblick verlieren. Bestandsplanung und Preisoptimierung sind dadurch
noch komplizierter als sonst. Einzelhandler sollten auf die Unterstiitzung von Kl setzen —
und das nicht nur in der Vorweihnachtszeit.

Die Hemmschwelle vor der Kl-Implementierung ist hoch, aufgrund des technischen
Aufwands. Der Kl-Dienstleister aifora hilft Unternehmen dabei, den schnellen Einstieg in
die Industrie 4.0 zu meistern. aifora prognostiziert die Kundennachfrage tber alle
Produkte und Kanéle hinweg und berechnet auf dieser Grundlage optimale Warenpreise
und verantwortet den Warenbestand. Spezielle Ereignisse wie Weihnachten oder
Winterschlussverkauf berticksichtigt die KI ebenso, wodurch die Anwendung der perfekte
Partner fir das ganze Geschaftsjahr ist.

Uber aifora

aifora beféhigt Handler und Marken, ihre Preise und Bestande kanaltbergreifend zu
optimieren und die zugrundeliegenden Prozesse zu automatisieren. Durch den Einsatz
kunstlicher Intelligenz werden auf der aifora-Plattform Daten so verarbeitet, dass sie den
maximalen Nutzen erzielen. Dies fuihrt im Ergebnis zu einer deutlich héheren Profitabilitat.
Die aifora SaaS-Losungen sind schnell und einfach zu integrieren, individuell
konfigurierbar und amortisieren sich somit innerhalb kirzester Zeit. Zu den Kunden zahlen
Unternehmen wie NKD, Reno und Peek & Cloppenburg.

Weitere Informationen tber aifora finden Sie hier: www.aifora.com
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