
Der stationäre Handel muss sich neu erfinden 
Es genügt nicht mehr, nur einen Online-Shop zu haben. Die Verbindung der vir-
tuellen Welt mit der realen Welt wird zum entscheidenden Erfolgsfaktor. Gerade 
stationäre Händler können ihren Kunden dabei mehr bieten: Experience, Bera-
tung, Multisensorik und intelligente digitale Verkaufsunterstützung für ihre Mit-
arbeiter. Wo stehen Sie in Ihrer Performance heute? Für eine neutrale Bestands-
aufnahme Ihrer aktuellen Situation hat die Gruppe Nymphenburg den Cross 
Channel Performance Check mit internationalem Benchmarking entwickelt.
Die ersten drei Interessenten erhalten diese Analyse gratis. Fordern Sie dazu un-
verbindliche Unterlagen an: Wolfgang Bauch  •  w.bauch@nymphenburg.de

Das Kaufverhalten verändert sich dramatisch
Kennen Sie die neue Customer Journey 360° Ihrer Kunden? Klassische 
POS-Marktforschung hilft – aber nur begrenzt, denn viele neue Touchpoints 
gewinnen an Bedeutung.

Fordern Sie unser White Paper a•proPOS® connect zur Entschlüsselung des 
Kaufverhaltens unter Berücksichtigung aller Kanäle und Touchpoints an.
Sören Ott  •  s.ott@nymphenburg.de

Entering the Omnichannel Era

Global Cross Channel Retailing Report 
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Was sind die heißen Handelsthemen 2015?
Die Gruppe Nymphenburg hat heiße Retail-Themen identifiziert und dafür spannende Hintergrundinfos 
für Sie zusammengestellt. Zunehmende Konzentration, Unternehmensverkäufe und digitale Revolution: 
Das Jahr 2015 wird für den Handel ein herausforderndes Jahr. Mit diesen Handelsthemen sollten Sie sich 
auseinandersetzen:

Online-Handel verlangsamt sich
Viele Händler besinnen sich auf ihre 
stationären Stärken. Wer (store-centric-) 
Cross Channel/Omnichannel richtig be-
treibt, dem stehen goldene Zeiten be-
vor. Profitieren Sie vom internationalen 
Know-how der Gruppe Nymphenburg 
und der Ebeltoft Group.

Melden Sie sich für unsere Webinare 
bereits heute an: 
www.nymphenburg.de/webinare.html

Die nächsten Termine: 
25.02.2015, 11:00 – 11:30 Uhr
Cross-Channel–Check für Hersteller – 
überprüfen Sie Ihre Cross-Channel- 
Fitness

11.03.2015, 11:00 – 11:30 Uhr
10 Jahre Retail Innovations – 10 Jahre 
innovative Handelskonzepte aus aller 
Welt!

18.03.2015, 11:00 – 11:30 Uhr
Neues Research-Tool: a•proPOS® grid: 
Was macht Produkte aus Shoppersicht 
einzigartig?
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Future Commerce 
heißt das Arbeitsprogramm der Gruppe Nymphenburg. 
E-Commerce hat sich schon lange weiterentwickelt. Es 
geht natürlich um erfolgreiches Verkaufen auf allen Kanä-
len, aber noch viel mehr darum, die vielen neuen Touch-
points miteinander zu verknüpfen und den Kunden dabei 
zu aktivieren.

Das tiefenpsychologische Know-how der Gruppe 
Nymphenburg verknüpft mit dem Erfahrungsschatz aus 
40 Jahren erfolgreicher Handelsberatung. Denn auch 
bei Cross Channel Retailing gilt: Retail is Detail. Zusam-
men mit den Partnern der Ebeltoft Group hat die Gruppe 
Nymphenburg den Global Cross Channel Retailing Re-
port durchgeführt. Spannende Informationen, Beispiele, 
Benchmarks.

Sie möchten eines der letzten Exemplare des Cross  
Channel Report? Fordern Sie ihn kostenlos an: 
Wolfgang Bauch  •  w.bauch@nymphenburg.de

Weitere Leistungen, die wir zusammen mit spezialisierten 
Partner der Ebeltoft Group im Leistungsbereich Future 
Commerce anbieten, im Überblick:
• �Internationales Benchmarking und Best Practice Know-

how durch internationale Studien der Ebeltoft Group
• �Statuserhebung Ihrer Cross Channel Performance durch 

einen normierten Cross Channel Check
• �a•proPOS® connect: Innovative Methode zur Entschlüs-

selung des Path-to-Purchase und der Kaufentscheidung 
in einer vernetzten Welt

• �Workshops zur Entwicklung Ihrer Cross Channel-Strategie 
für stationäre Händler

• �Entwicklung und Betreuung von Stationärkonzepten für 
Pure Player

• �Umsetzungsbegleitung auf Wunsch mit bewährten 
Technologie- und IT-Partnern

GLOBAL CROSS CHANNEL RETAILING REPORT | 2014

Fig.01 The framework is based on Ebeltoft Group´s experience working with clients on the development of their cross channel strategies and 
optimization of ecommerce and cross channel operations. The 2014 Framework is structured similarly to the 2012 version; however, the specific 
audit outline has been upgraded to best reflect the contemporary omnichannel era and cross channel capabilities that can be expected from 
retailers, independent of their country or category. 

CONSISTENCY 
OF SERVICES

Assessing uniformity of the services offered by the retailers among both channels 
(e.g. policies, private label credit card, loyalty program, gift cards).

RESEARCH ONLINE,
PURCHASE OFFLINE

Store-level in-stock availability and other capabilities to drive traffi c to stores 
(e.g. store locator, schedule appointment at store, store-only coupons).

CLICK & COLLECT 
& RETURNS

Assessing the availability, functionality and communication of “Click & Collect” and store return 
of online purchase and store associate knowledge.

CONNECTED STORE
Alignment and tools in the store.
(e.g. communication of website, associate knowledge, out-of-stock process, POS system or tablets to 
access the web).

SOCIAL - LOCAL
- MOBILE

Mcommerce, mobile driving store traffi c, Facebook customer care, geolocalization capabilities.

Ebeltoft Group Cross Channel Benchmark Framework

The retailers have been assessed on fi ve core cross channel capabilities:

With a total of 146 retailers audited, the 16 countries covered are; Brazil, Canada, Denmark, France, Germany, India, Italy, the Netherlands, 

Portugal, Romania, Singapore, Spain, Sweden, Switzerland, United Kingdom and the US.
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Cross Channel Retailing? Online goes Offline!
Immer mehr Pure Player entdecken die Offline-Welt. Kein 
Wunder, denn die meisten erfolgreichen Online-Händler 
denken gezielt vom Shopper her. Und damit in letzter 
Konsequenz auch stationär. Denn nirgendwo lässt sich 
Experience und multisensorisches Erleben, persönlicher 
Kontakt und intensive Beratung, Service-Erleben und so-
fortige Verfügbarkeit besser realisieren und zelebrieren 
als in einem Verkaufs- und Erlebnisraum. Die langjährige 

Erfahrung einer shopperzentrierten Multi-Channel-Erfah-
rung hilft gerade den oft noch sehr jungen Online-Händ-
lern, ihre ersten Offline-Auftritte richtig zu inszenieren. 
Sei es als Pop-up- oder Teststore, sei es als Go-to-Mar-
ket-Strategie in den etablierten stationären Handel. Er-
folgreiche Projekte und Referenzen benennen wir Ihnen 
gerne.

Felix Muxel  •  f.muxel@nymphenburg.de

Möchten Sie regelmäßig von uns informiert werden? 
Melden Sie sich für die Onlineausgabe der RetailNews an.   www.nymphenburg.de/newsletter.html

Gruppe Nymphenburg Consult AG	 Telefon: +49 89 54 90 21 - 65
Art Deco Palais  •  Arnulfstraße 56  •  80335 München	 www.nymphenburg.de
Member of EBELTOFT GROUP - International Retail Experts	 www.ebeltoftgroup.com
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Retailer müssen Kuratoren, Erlebnismanager und Omni- 
Channel-Meister sein. In der diesjährigen Jubiläums- 
edition, die die Gruppe Nymphenburg zum zehnten Mal 
gemeinsam mit ihrem internationalen Netzwerkpartner, 
der Ebeltoft Group, herausgibt, geht es um wegweisende 
Innovationen und die Retail-Trends für die Zukunft.

Natürlich ist die Integration von Technologien am stati-
onären POS einer der wichtigsten Trends. Dem Kunden 
muss eine nahtlose Omni-Channel-Experience geboten 
werden. Darüber hinaus aber gibt es weitere globale 
Handelstrends, wie z. B. das Kuratieren von Produkten, bei 
dem der Händler sein Sortiment sorgfältig und stilsicher 
vorauswählt und sich so als Experte mit dem richtigen 
Gespür für die Wünsche seiner Kunden profiliert.

Am stationären POS wird es in Zukunft immer mehr um 
eines gehen: dem Kunden ein echtes, umfassendes und 
begeisterndes Erlebnis zu bieten.

Finden Sie die sieben maßgeblichen Retail-Trends in un-
serem druckfrischen Retail Innovations Screen 10, erläu-
tert und bebildert durch 60 kreative Retail-Konzepte aus 
21 Ländern, darunter die Concept Mall Bikini Berlin oder 
der Gewinner des Jahres: Bilder & de Clerq aus Amsterdam.

Passend dazu das Webinar von Anna Grasser: 
10 Jahre Retail Innovations – 10 Jahre innovative Handels-
konzepte aus aller Welt! am 11.03.2015, 11:00 – 11:30 Uhr
Melden Sie sich an unter 
www.nymphenburg.de/webinare.html

oder fordern Sie Ihr persönliches Exemplar des Retail In-
novations Screen 10 an:
www.nymphenburg.de/bestellung-retail- innovations- 
screen.html

Ihre Ansprechpartnerin: 
Anna Grasser  •  a.grasser@nymphenburg.de

Jubiläumsausgabe Retail Innovations Screen 10
Die Jubiläumsausgabe Nummer 10 des internationalen Retail  
Innovations Screen ist da, mit über 60 innovativen Handels- 
konzepten aus aller Welt.

Ertragspotenziale im Handel? Jede Menge!
Jeder Händler hat die kontinuierliche Pflicht sie zu he-
ben. Auf den stationären Handel wirken viele Einflüs-
se: Mindestlohn, Frequenzverlust durch Onlinehandel, 
Preiskampf/Margenverlust.
Um hier Steigerungen der Filialeffizienz zu erreichen 
bzw. die Kundenorientierung nach den entsprechen-
den Formatbedürfnissen wieder zu erhöhen, oder die 
bedürfnisgerechte Warenverfügbarkeit sicher zu stellen, 
bietet die Gruppe Nymphenburg Consult AG erfolgrei-
che und geschützte Projektvorgehen an, die sich mit 
unterschiedlicher Fokussierung einsetzen lassen, etwa 
Optimized WorkflowPOS® (Analyse der Warenströme 
und Mitarbeiterabläufe) und LeanStore® (systematisierte 
Abfrage sensibler Punkte im Format).

Alle Projekte sind hoch spezialisiert und 
haben erfolgreiche Umsetzungsbeispiele 
im Handel vorzuweisen. Fordern Sie dazu 
mehr Informationen und Referenzen an:  
Felix Muxel
f.muxel@nymphenburg.de

Typische Themen dafür sind:

1.  �Review Workflow-Fokus: Analyse, Disposition, Lieferzei-
ten, Lieferqualität, Warenströme, Warenbestandskos-
ten, Zwischenlager/Lager, Out of Stock, Überbestände, 
Regalbestückung, Nachfüllorganisation, Rückführung, 
Personaleinsatz, Vertreterbesuche ...

2.  �Review Mitarbeiter & Kunden-Fokus: Filialablauf/ 
Mitarbeiterablauf, Filialsteuerung, marktspezifische 
Aufgabenclusterung, Verkaufsbereitschaft, Kundenan-
sprache, Beratungszeit und -qualität ...

3.  �Review Shopper & Sortiments-Fokus: Kundenführung, 
Aktionsmanagement, Zusatzsortimente, Warenprä-
sentation, Waren- und Preisauszeichnung, SB-Informa-
tionssysteme, Einkaufshilfen ...

4.  �Frontline Empowerment: Umsetzung der gewonne-
nen Erkenntnisse durch Aktivierung der POS-Verkaufs-
mannschaft in kritischen Filialen durch Adhoc-Trai-
nings ...

Shop & Eat: Handel und Gastronomie verschmelzen
Mit innovativen Ideen versuchen Händler zunehmend 
sich ein Stück des Out-of-Home zu sichern.
Die Erfolgshebel enthüllt der Vortrag von Norbert Witt-
mann, Vorstandsvorsitzender der Gruppe Nymphenburg.

Fordern Sie unverbindlich das Handout des Vortrags in 
der Umdasch Shop Academy an: 
Anna Grasser
a.grasser@nymphenburg.de

Wie aus Emotionen Shopping-Erlebnisse werden
„Limbic® POS oder wie man emotionale POS-Welten insze-
niert“ von Dr. Hans-Georg Häusel und Norbert Wittmann.  
Was sind die Grundlagen einer ganzheitlichen emotio-
nalen Ladengestaltung, die Multisensorik genauso nutzt 
wie neuropsychologische Grundlagen, um mehr Erlebnis 
für den Shopper zu schaffen? Ein Expertenbeitrag aus 
dem Wanzl Workbook.

Senden Sie uns eine Mail und wir schicken Ihnen den 
12-seitigen Fachartikel kostenlos zu.

Judith Braun
j.braun@nymphenburg.de
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Emotionen bestimmen unser Handeln – immer.
Stimulanz, Dominanz, Balance wirken in unseren Träumen 
wie beim Shopping.

  Our actions are always guided by our emotions.
Stimulus, dominance and balance aff ect our shopping the 
same way they do our dreams.

75

Um den Anspruch Läden zu „emotionali-
sieren“ zu verstehen, gilt es zunächst ein-
mal zu klären, was Emotionen überhaupt 
sind und wie sie wirken.
Ausgehend von den Erkenntnissen der 
Hirnforschung, aber auch Psychologie und 
Evolutionsbiologie hat Dr. Hans-Georg 
Häusel, Gruppe Nymphenburg ein Emo-
tionsmodell entwickelt, das für diesen 
Beitrag als Orientierungs- und Handlungs-
rahmen dient. Weitere wissenschaftliche 
Hintergründe und Literaturhinweise 
fi nden sich auf der Website der Gruppe 
Nymphenburg und können kostenlos her-
untergeladen werden. 

  If we are to understand the challenge 
of “emotionalising” stores, we fi rst need 
to clarify what emotions even are, and 
how they work.
Dr Hans-Georg Häusel from Gruppe Nym-
phenburg has developed a model for the 
emotions based on fi ndings in the fi eld of 
brain research, as well as psychology and 
evolutionary biology, that can serve as a 
framework for this article. 
You can fi nd further scientifi c background 
materials and references to the literature, 
and download them free of charge, on the 
Gruppe Nymphenburg website.
 →

Expertenbeitrag – Experts:

Gruppe Nymphenburg
Wie aus Emotionen Shopping-Erlebnisse werden
How to turn emotions into a shopping experience
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Tracking Retail Innovation trends around the world...

ADAPTAR LOMO

Bilder & de Clerq

Concept Mall  
Bikini Berlin OVS  

Milano Via Dante


