Kl steigert Verkaufe im Mobelshop

So erzielt Lifestyle4Living.de mehr Shop-Umsatz, eine hohere Conversion-Rate und eine schnellere Ladegeschwindigkeit | Neue Konzepte

lifestyle@lving  FAGT-Finder®

Mobel direkt vom Hersteller

Wer Mobel online kauft, méchte sich
gut beraten wissen. Was im Laden der
Verkaufer leistet, wird bei Lifestlye4-
Living heute durch Fact-Finder Next
Generation unterstitzt. Neue Marke-
ting-ldeen und Features sind schnell im
Shop ausgespielt und liefern Erkennt-
nisse Uber den Nutzen von Personali-
sierung, Guided Selling und Recom-
mendation. Die selbstlernende Tech-
nologie von Fact-Finder ersetzt an ein-
zelnen Stellen manuelle Prozesse. Und
dass sich der Einsatz bereits jetzt mehr
als bezahlt macht, zeigen die Analytics-
Daten.

Besonderheiten der Custo-
mer Journey im Mdbelshop

30 Jahre Mo&belerfahrung, eine Auswahl
aus mehr als 10.000 Produkten und fir
jeden Kunden ein offenes Ohr: Lifestyle-
4Living macht vor, wie der Online-Han-
del mit hochwertigen Mdbeln funktio-
niert. Im Sortiment finden sich sowohl
Einzelsticke und Komplettsets fir In-
nenrdume als auch eine breite Auswahl
an Gartenmdbeln. Monatlich erreicht
der Shop eine sechsstellige Besucher-
zahl - zwei Drittel davon ist Mobile-Traf-
fic. Wie bewegen sich diese Besucher
im Shop? Und was ist in der Customer
Journey besonders wichtig? Benjamin
Vinke, Head of Marketing und BI bei
Lifestyle4Living, gibt Einblicke in das
Kundenverhalten: ,Inspirationsphase
und Produktauswahl verschmelzen ty-
pischerweise. Wer ein Sofa kaufen
mochte, fahrt dazu ins Mobelgeschaft
oder schaut online auf Portalen oder in
Shops - von Anfang an ist der Kunde
also sehr nah am Produkt. Die meisten
unserer Kunden steigen auch nicht tber
die Startseite, sondern direkt Uber das
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Suchergebnisse

Der Suchbegriff

ergab 1125 Ergebnisse.
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FACT-Finder®

Module, die
voneinander lernen:

| FACT-Finder Core
Search, Suggest & Ranking
Analytics & A/B-Testing

Merchandising
Campaigns
Landingpages

| Customer Journey
Navigation
Dynamic Filters

| Personalization
Individual Search Results
Recommendation Engine

Produkt ein. Danach gehen sie in den
weiteren Selektionsprozess, suchen
nach &hnlichen Mdébeln und vergleichen
Alternativen. Und besonders wenn es
dann um die Kaufentscheidung geht,
schétzen Kunden unseren Beratungs-
service. Denn wer ein hochpreisiges
Mobelstiick online kaufen mdchte,
braucht haufig kompetente Tipps - und
eine Bestatigung, die richtige Entschei-
dung zu treffen.”

GroBere Warenkorbe, mehr
Kaufabschlisse

Bevor Kunden eine Entscheidung tref-
fen kdnnen, missen sie das Angebot
auf eine kleine Auswahl von relevanten
Produkten eingrenzen — passend zu ih-
ren Préferenzen und Preisvorstellungen.
Im stationéren Handel gibt es Verkaufer,
die genau das leisten. Im Online-Shop
hingegen selektiert der Kunde selbst.
Deshalb sind Suche und Navigation
auch im Md&belsegment die entschei-
denden Hilfsmittel.

Lifestyle4Living hat seine bisher einge-
setzte Suchlésung durch Fact-Finder
Next Generation ersetzt. Ziel war es, die
Produktsuche fiir Kunden zu vereinfa-
chen, die Conversion-Rate zu steigern
und mehr Geschwindigkeit in der Shop-
Steuerung zu erreichen:

,Dank Fact-Finder sind wir heute viel
schneller in der Umsetzung neuer
Shop-Funktionen“, sagt Vinke. ,lch
brauche also kein Ticket mehr an unse-
re IT zu schreiben fir Themen wie Per-

sonalisierung, Guided Selling, Recom-
mendation oder Merchandising.
Stattdessen kann ich sie mir einfach in
Fact-Finder freischalten lassen und tes-
ten. Das ist fur uns ein groBer Mehrwert.
Zudem sehen wir bereits nach den ers-
ten Monaten positive Auswirkungen auf
Conversion-Rate und Bestellwert.”

Einfache Integration -
schneller ROI

sDas Preis-Leistungs-Verhaltnis von
Fact-Finder ist hervorragend, die monat-
lichen Kosten amortisieren sich bereits
nach kurzer Zeit“, so Vinke weiter. ,,Eine
entscheidende Rolle spielt fir mich aber
auch die technische Implementierung.
Ich habe mich lange mit dem Thema
Onsite-Suche beschaftigt und verschie-
dene Anbieter verglichen. Ein groBer
Pluspunkt von Fact-Finder ist, dass er
mit unserem Shop interagiert, ohne in
die Architektur unserer Website einzu-
greifen. Mit Fact-Finder bleiben wir
komplett unabhéngig. Der Shop kom-
muniziert mit der Suche - das Design
der Seiten hingegen bleibt bei uns. Hin-
zufiigen mochte ich, dass die Zusam-
menarbeit auch auf menschlicher Ebene
sehr gut funktioniert. Das Fact-Finder-
Team war mir von Anfang an sympa-
thisch und jedes Mal, wenn ich eine Fra-
ge habe, wird mir schnell und freundlich
geholfen. Die Basis fiir eine langfristige
Zusammenarbeit stimmt also — was bei
einer so zentralen Shop-Komponente
wie der Suche sehr wichtig ist.”

Mit Kl effizienter beraten und
verkaufen

Mehr verkaufen durch genauere Perso-
nalisierung, schnellere Beratung, bes-
sere Prozesse — auch fir die Zukunft
hat sich das eCommerce-Team von
Lifestyled4Living hohe Ziele gesetzt. Eine
Schlusselrolle spielt dabei die Automa-
tisierung: Beratungen, die heute noch
per Telefon, Chat und Mail ablaufen,
sollen kunftig personalisiert auf der
Website ablaufen — mit Hilfe von KiI:
,Als Mathematiker finde ich das Thema
Kinstliche Intelligenz per se auBerst
spannend. Und ich glaube, dass es in
den néchsten Jahren einen extrem ho-
hen Stellenwert erreichen wird, gerade
im Marketing. Kl bietet sicherlich eine
groBe Bandbreite an Mdglichkeiten und
aus meiner Sicht sollte Automatisierung
das Ziel Nummer eins sein. Denn je bes-
ser wir Prozesse fiir den Kunden verein-
fachen und damit das Kundenerlebnis
verbessern, desto zufriedener wird der
Kunde am Ende sein. Und auf der ande-
ren Seite kann sich der Kundenberater
auf seine Kernaufgaben fokussieren,
wenn die Vorqualifizierung und Kuration
des Angebots immer besser werden.

In Fact-Finder sehen wir die Technolo-
gie, die uns die Automatisierung von
Ablaufen zum gréBten Teil abnehmen
wird — und bereits heute an vielen Stel-
len abnimmt. Wenn zum Beispiel neue
Produkte in den Shop kommen und zu
Topsellern werden, wertet sie Fact-Fin-
der anhand unserer Regeln in den
Such-Rankings und Recommendations
auf. So wird das Kundenerlebnis ver-
bessert, ohne dass wir manuell konfigu-
rieren missen.*“ MM



