Fact-Finder — Neue Konzepte
KI steigert Verkiaufe im Mobelshop

So erzielt LifestyledLiving.de mehr Shop-Umsatz, eine h6here Conversion-
Rate und eine schnellere Ladegeschwindigkeit
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Wer Mobel online kauft, mochte sich gut beraten wissen. Was im Laden der Verkdufer leistet, wird bei
Lifestlye4-Living heute durch Fact-Finder Next Generation unterstiitzt. Neue Marketing-Ideen und
Features sind schnell im Shop ausgespielt und liefern Erkenntnisse iiber den Nutzen von Personalisierung,
Guided Selling und Recommendation. Die selbstlernende Technologie von Fact-Finder ersetzt an einzelnen
Stellen manuelle Prozesse. Und dass sich der Einsatz bereits jetzt mehr als bezahlt macht, zeigen die
Analytics-Daten.

Besonderheiten der Customer Journey im Mobelshop

30 Jahre Mobelerfahrung, eine Auswahl aus mehr als 10.000 Produkten und fiir jeden Kunden ein offenes
Ohr: Lifestyle4Living macht vor, wie der Online-Handel mit hochwertigen Mobeln funktioniert. Im
Sortiment finden sich sowohl Einzelstiicke und Komplettsets fiir Innenrdume als auch eine breite Auswahl
an Gartenmobeln. Monatlich erreicht der Shop eine sechsstellige Besucherzahl — zwei Drittel davon ist
Mobile-Traffic. 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 typischerweise. Wer ein Sofa
kaufen mochte, fahrt dazu ins Mobelgeschift 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 tiber die
Startseite, sondern direkt iiber das Produkt ein. Danach gehen sie in den weiteren Selektionsprozess,
suchen nach dhnlichen Mdbeln und vergleichen Alternativen. Und besonders wenn es dann um die
Kaufentscheidung geht, schitzen Kunden unseren Beratungsservice. Denn wer ein hochpreisiges
Mobelstiick online kaufen mochte, braucht hidufig kompetente Tipps — und eine Bestitigung, die richtige
Entscheidung zu treffen.

GroBere Warenkorbe, mehr Kaufabschliisse

Bevor Kunden eine Entscheidung treffen konnen, miissen sie das Angebot auf eine kleine Auswahl von
relevanten Produkten eingrenzen — passend zu ihren Préiferenzen und Preisvorstellungen. Im stationédren
Handel gibt es Verkiufer, die genau das leisten. Im Online-Shop hingegen selektiert der Kunde selbst.
Deshalb sind Suche und Navigation auch im Mobelsegment die entscheidenden Hilfsmittel.
Lifestyle4Living hat seine bisher eingesetzte Suchlosung durch Fact-Finder Next Generation ersetzt. Ziel
war es, die Produktsuche fiir Kunden zu vereinfachen, 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 unsere IT zu schreiben fiir Themen wie Personalisierung, Guided
Selling, Recommendation oder Merchandising. Stattdessen kann ich sie mir einfach in Fact-Finder
freischalten lassen und testen. Das ist fiir uns ein groBer Mehrwert. Zudem sehen wir bereits nach den
ersten Monaten positive Auswirkungen auf Conversion-Rate und Bestellwert.*



Einfache Integration — schneller ROI

»Das Preis-Leistungs-Verhiltnis von Fact-Finder ist hervorragend, die monatlichen Kosten amortisieren
sich bereits nach kurzer Zeit“, so Vinke weiter. ,,Eine entscheidende Rolle spielt fiir mich aber auch die
technische Implementierung. Ich habe mich lange mit dem Thema Onsite-Suche beschéftigt und
verschiedene Anbieter verglichen. Ein grofler Pluspunkt von Fact-Finder ist, dass er mit unserem Shop
interagiert, ohne in die Architektur unserer Website einzugreifen. Mit Fact-Finder bleiben wir komplett
unabhingig. Der Shop kommuniziert mit der Suche — das Design der Seiten hingegen bleibt bei uns.
Hinzufiigen mochte ich, dass die Zusammenarbeit auch auf menschlicher Ebene sehr gut funktioniert. Das
Fact-Finder-Team war mir von Anfang an sympathisch und jedes Mal, wenn ich eine Frage 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 KI effizienter beraten und verkaufen

Mehr verkaufen durch genauere Personalisierung, schnellere Beratung, bessere Prozesse — auch fiir die
Zukunft hat sich das eCommerce-Team von Lifestyle4Living hohe Ziele gesetzt. Eine Schliisselrolle spielt
dabei die Automatisierung: Beratungen, die heute noch per Telefon, Chat und Mail ablaufen, sollen
kiinftig personalisiert auf der Website ablaufen — mit Hilfe von KI:

,»Als Mathematiker finde ich das Thema Kiinstliche Intelligenz per se duflerst spannend. Und ich glaube,
dass es in den nichsten Jahren einen extrem hohen Stellenwert erreichen wird, gerade im Marketing. KI
bietet sicherlich eine grofe Bandbreite an Moglichkeiten und aus meiner Sicht sollte Automatisierung das
Ziel Nummer eins sein. Denn je besser wir Prozesse fiir den Kunden vereinfachen und damit das
Kundenerlebnis verbessern, desto zufriedener wird der Kunde am Ende sein. Und auf der anderen 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 Technologie, die uns die Automatisierung von Abldufen zum gréBten Teil
abnehmen wird — und bereits heute an vielen Stellen abnimmt. Wenn zum Beispiel neue Produkte in den
Shop kommen und zu Topsellern werden, wertet sie Fact-Finder anhand unserer Regeln in den Such-
Rankings und Recommendations auf. So wird das Kundenerlebnis verbessert, ohne dass wir manuell
konfigurieren miissen.
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