Die kunstliche Intelligenz
steckt im Verborgenen

Kunstliche Intelligenz (KI) hilft im Detailhandel hauptsachlich bei Prozessen,

die flr Endkundinnen und -kunden nicht sichtbar sind.
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it kiinstlicher Intelligenz (KI)
sind im Retail sehr viele Ein-
satzszenarien moglich. Dazu
zdhlen etwa die optimierte
Auswertung von Kundendaten fiir per-
sonalisierte Angebote, Treuepunkte
und mehr; auch die Integration von
Bots oder intelligenten Verkaufsassis-
tenten ist denkbar. Ausgefallene An-
wendungen wie Verkaufsroboter oder
kassenlose Filialen mit intelligenter Vi-
deoiiberwachung wurden hierzulande
bereits in Pilotprojekten realisiert. Al-
lerdings sind selbst vielversprechende
Ideen nicht immer reibungslos in die
bestehenden Infrastrukturen der Ein-
zelhindler zu integrieren, auch wenn
sie bei der Kundschaft auf Zustimmung
stossen. Echtzeitdatenanalysen und
kiinstliche Intelligenz kommen aber im
Detailhandel sehr wohl zum Einsatz,
oft jedoch hauptsichlich im Hinter-
grund. Daher bleibt KI am Point of Sale
in der Regel fiir den durchschnittlichen
Kunden eher nicht wahrnehmbar.

Die Anfénge des Machine-Learning

Dennoch profitiert die Kundschaft im
Laden oder im Online-Shop von KI. Be-
gonnen hat der Trend zu automatisier-
ten Losungen bereits zu Beginn des
21.Jahrhunderts. Damals wurden mit
maschinellem Lernen erste Systeme
entwickelt, die automatisch Waren
nachbestellten. Heutzutage erfolgt dies
in weit tiber 90 Prozent der Fille kom-
plett ohne manuelles Zutun. Die Losun-
gen vergleichen am Ende des Tages ihre
Vorhersagen mit den tatsichlichen Ver-
kdufen und optimieren ihre statisti-
schen Modelle selbstststin-
dig anhand der tiber die Jah-
re gesammelten Muster.
Ahnliche Modelle werden
auch in anderen Bereichen

90

te riickwirts auch eng mit ihren Liefe-
ranten zusammen. So werden seit eini-
gen Jahren etwa auch Wetter-, Event-
oder Geodaten in die Berechnungen
einbezogen, sodass diese auch dem
Hersteller zu einer verbesserten Pla-
nung seiner Produktion zur Verfiigung
gestellt werden kénnen. Umgekehrt
kooperieren die Lieferanten mit den
Category-Managern der Hindler, um
die gewiinschten Produkte in den rich-
tigen Mengen in die jeweilige Filiale zu
bringen.

Im Modehandel beispielsweise sind
filialspezifische Sortimente bereits
recht erfolgreich. Wahrend man frither
fiir eine automatisier-
te Planung, Prognose
und Bestandsfithrung
noch zwingend Ver-
gangenheitsdaten be-
notigte, konnen die
Systeme mittlerweile
fiir neue Produkte in-
nerhalb von Waren-
gruppen selbststdn-
dig nach dhnlichen
Vorgingern als Referenz suchen und so
prizise Prognosen erstellen, wie viele
der neuen Artikel in den Filialen ver-
fiigbar sein sollten. Zusitzlich unter-
stiitzen mittlerweile, @dhnlich wie Chat
GPT, auch digitale Assistenten den
Handel. Diese Assistenten verstehen
natiirliche Sprache und nutzen Daten
aus dem Retail-ERP sowie Software von
Drittanbietern, um daraus «intelligen-
te», kontextbezogene Antworten auf
Fragen der Fachanwender zu liefern.

Kl am Beispiel Aktionsplanung

Auch in der Aktionsplanung wird KI
eingesetzt, wodurch die Filialen weni-
ger eingreifen miissen. Aktu-
ell existieren bereits KI-Mo-
delle, die beurteilen, wie zu-
verlissig die geplanten Men-
gensind. Denn besonders bei

Prozent
wie der Sortimentsgestal- der Nachbestel- Aktionsangeboten ist es ent-
tung angewendet, wo Prog- lungen von scheidend, dass diese im an-

nose-Tools sicherstellen,
dass der Kunde zum richti-
gen Zeitpunkt am richtigen
Ortdas beste Angebot erhilt.

Dabei arbeiten die Re-
tailer entlang der Lieferket-

Waren im Handel
erfolgen bereits
komplett auto-

matisch ohne
manuelles Zutun.

gekiindigten Zeitraum aus-
reichend verfiigbar sind. Bei
den Filialen wird nur noch in
Ausnahmefillen nachge-
fragt, welche Aktionen be-
stellt werden sollen. Grosse

Retailer betreiben ausserdem eigene
Abteilungen mit Datenanalysten, die
zusitzlich zu den bestehenden Bran-
chenlésungen eigene Auswertungen
und Berichte erstellen. Wenn im Hin-
tergrund die entsprechenden Regel-
werke funktionieren, so lassen sich
durch geschickte Allokation der Men-
gen auf die Flichen auch Nachhaltig-
keitsbemithungen wie «Zero Waste»
besser umsetzen.

KI fiir Datenqualitat

Die Genauigkeit der Vorhersagen
hingt allerdings massgeblich von der
Qualitit der Daten ab, die der Auswer-

«Auch Wetter-, Event- oder
Geodaten werden in die
Berechnung miteinbezogen.»
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tung zugrunde liegen. Leider stellen
aber bereits einfachste Geschiftsre-
geln eine Herausforderung fiir gingige
Software-Systeme dar. Mittlerweile
leisten hier standardisierte Zusatzmo-
dule Abhilfe, mit denen unter Einsatz
von Machine-Learning neue Priifre-
geln erstellt werden konnen, ohne dass
die IT-Abteilung involviert werden
muss. KI identifiziert dabei Plausibili-
tatsregeln, fiihrt selbsttitig Korrektu-
ren durch und schligt dem Anwender
Losungen fiir Fehlerkorrekturen vor.
Diese Informationen fliessen kontinu-
ierlich zuriick ins System und optimie-
ren die Anwendung mit dem einzigen
Ziel, die Datenqualitit zu verbessern.
Denn ohne eine seriése Stammdaten-
pflege sind weder eine intelligente Pla-
nung und Steuerung der Geschiftspro-
zesse noch smarte Anwendungen wie
Just-Walk-out-Liden, intelligente Wa-
renkorbe oder digitale Spiegel maglich.
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