
Mit der Empfehlungs-  
und Such-KI aus einem  
Online-Einkauf ein  
Shopping-Erlebnis machen
Künstliche Intelligenz  Der Wettbewerbs- und Preisdruck im E-Commerce  
nimmt ständig zu. Um Kund*innen langfristig zu begeistern und zu binden, braucht 
es heutzutage mehr als die Optimierung des Service- und Produktsortiments. 

 P ersonalisierung lautet da- 
her das Zauberwort für eine 
verbesserte User-Experience. 
Einer der wichtigsten Touch-

points in der Anfangsphase der  
Customer-Journey ist beim Online-
Shopping die Website. Mit einer opti-
mierten Website-Funktionalität kön-
nen Marken den Erwartungen ihrer 
Kund*innen nach einem personali-
sierten Einkaufserlebnis im E-Com-
merce entgegenkommen. Unterstützt 
werden diese Funktionalitäten 
durch den Einsatz von Künstli-
cher Intelligenz (KI). 

Personalisierung von Angeboten 
und Empfehlungen

Kund*innen sind heutzutage an-
spruchsvoller als noch vor zehn Jahren 
und erwarten maßgeschneiderte  
Produktempfehlungen anstelle von 
Standardvorschlägen. Anders als  
bei  ine- indow- hopping ge-
hören One-fits-for-all-Warenange- 
bote längst der Vergangenheit an. 
Wichtig ist es, bei jedem Online-
Einkaufs erlebnis, die Suche nach Pro-
dukten so einfach wie möglich für die 
Käufer*innen zu gestalten. Mithilfe 
der KI werden aus Datensätzen wie der F
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Kaufhistorie, Suchan fragen sowie 
de ografischen nfor ationen Al-
gorithmen erstellt. Auf diese Weise 
werden Muster und Zusammenhän-
ge identifiziert und Kundenprofile 
angefertigt. Die KI-Algorithmen 
verwenden diese ser- rofile, u  
Produktempfehlungen zu berech-
nen, die die Kund*innen gezielt an-
sprechen sollen. Diese Empfehlun-
gen werden bei Interaktionen von 
Benutzer*innen und deren Feed-
back, wie zum Beispiel Bewertungen 
und Kommentare, in Echtzeit ange-
passt und so stetig verbessert. Dies 
steigert die Relevanz der empfohle-
nen Inhalte und erhöht ebenfalls die 
Wahrscheinlichkeit des anschlie-
ßenden Cross- und Up-Sellings.

Wie Händler die User-Experi-
ence entlang der Customer-Journey 
durch Personalisierung verbessern 
und damit die Conversion-Rate op-
timieren, zeigt der aktuelle Case 
von Galeria Kaufhof. 

Best Case:  
Galeria Kaufhof setzt KI  
für Online-Shop ein

Der umfangreiche Online-Pro-
duktkatalog von Galeria Kaufhof 
sollte im Bereich der personalisier-

ten Angebote und Website-Funkti-
onalität verbessert werden. Dafür 
erwartete Galeria Kaufhof ein Er-
gebnis, das schnell und vollständig 
automatisiert integriert werden 
konnte. Die Umsetzung erfolgte 
durch e-dialog, ein Fullservice-

Beratungshaus für Data-driven 
Marketing und digitale Strategien.

Mithilfe der Empfehlungs- und 
Such-KI von Google, auch Googles 
Discovery AI genannt, erstellte das 
Team von e-dialog die Lösung. 
Diese gibt Verbraucher*innen im 
Rahmen ihrer personalisierten 
Suchanfragen individuelle und re-
levante Produktempfehlungen. Die 
Google-Cloud-Plattform unter-
stützt diesen neuen Personalisie-
rungsansatz – insbesondere mit-
hilfe ihrer Echtzeitsignale und 

Machine-Learning-Fähigkeiten 
und definierten Ke - erfor ance-
Indicators (KPIs).

Da bereits User-Daten aus 
Google Analytics sowie Pro-
duktdaten aus dem Feed vorhan-
den waren, erfolgte die Integrati-
on mit wenig Aufwand. Nach der 
Orchestrierung und Analyse der 
Kund*innendaten aus Google 
Analytics konnten gezielte Mar-
ketingkampagnen durchgeführt, 
Produktangebote individualisiert 
und Empfehlungen auf der Grund-
lage von Kundenpräferenzen und 
-verhalten ausgesprochen werden.

Das verbesserte Einkaufserleb-
nis wirkt sich direkt auf die Con-
version-Rate und die Steigerung des 
Warenkorb-Wertes aus. Im Falle 
des Galeria-Kaufhof-Cases konnte 
durch den Einsatz der KI eine um 
17,2% erhöhte Such-Conversion-
Rate erzielt werden. Zusätzlich 
wurden mehr als 800 linguistische 
Filter- und Geschäftssignale auf je-
de Suchan frage angewandt. Auf 
diese Weise konnten Suchabbrüche 
reduziert und eine 100-prozentig 
personalisierte User-Experience er-
möglicht werden.

Das Praktische daran ist: Das 
Modell der KI lernt und erweitert 

KI vereinfacht  
Marketingprozesse 
durch Automatisie-

rung und ermöglicht 
eine optimierte und 

personalisierte  
Kundenansprache. 
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sich selbstständig und benötigt für 
eine optimale Leistung die gesam-
melten Trainingsdaten von nur 60 

bis 90 Tagen. Um die KI von 
Beginn an zu trainieren und 

so ein fehlerfreies Machine-
Learning zu garantieren, 
spielte e-dialog deshalb vor 

der Inbetriebnahme der Lö-
sung historische Daten ein. 

Die Lösung von e-dialog 
führte nicht nur zu personali-
sierten Empfehlungen, sondern 
lieferte verbesserte Einkaufser-
lebnisse, optimierte die Conver-
sion-Rate und erhöhte die Be-
stellwerte von Galeria Kaufhof. 
Darüber hinaus konnten zusätz-
liche Wettbewerbsvorteile wie 
Skalierbarkeit, Flexibilität und 
beschleunigte Verarbeitung ge-
schaffen werden.

Optimierung der  
Customer-Journey

Die Integration von KI in den Han-
del kann die Customer-Journey  
erheblich verbessern, indem sie 
personalisierte, effiziente und rei-
bungslose Einkaufserlebnisse 
schafft und gezieltere nline-Mar-
keting-Kampagnen ermöglicht. Die 
KI vereinfacht Marketingprozesse 
durch Automatisierung und er-
möglicht eine optimierte und per-
sonalisierte Kundenansprache. Da-
bei sollten bei der Nutzung von 
Kundendaten für personalisierte 
Dienstleistungen der Datenschutz 
und die Datensicherheit immer 
höchste Priorität haben. 

TOBIAS 
KELLNER,
e-dialog.
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