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Gebr. Heilnemann:
Innovationstreiber im
Travel Retail 2025

Duty-Free klingt fur dich nach Kaugummi, Parfum und Langeweile? Dann hast du
Gebr. Heinemann noch nicht auf dem Schirm. Denn was das Hamburger
Familienunternehmen im Travel Retail so treibt, ist kein gemitlicher
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Handelsbummel — das ist datengetriebene, hochskalierte, digitale Disruption
auf Flughafenniveau. Willkommen in der Zukunft des Reisens, in der Loyalty-
Programme, Predictive Analytics und Omnichannel-Commerce den Takt angeben.
Spoiler: Wer 2025 im Travel Retail bestehen will, muss denken wie Heinemann —
oder kann gleich einpacken.

e Warum Gebr. Heinemann mehr ist als ein Duty-Free-Handler — und was sie
technologisch richtig machen

e Wie das Unternehmen mit Omnichannel-Commerce den Travel Retail neu
definiert

e Die Rolle von Data & Analytics: Wie Heinemann mit Predictive
Intelligence arbeitet

e Welche Technologien im Hintergrund laufen — von Loyalty-Plattformen bis
zu Realtime-Inventory-Systemen

e Warum Personalisierung am Flughafen kein Nice-to-Have mehr ist

e Wie Heinemann E-Commerce, POS und Mobile zu einer nahtlosen Customer
Journey verschweilst

e Welche Rolle APIs, Headless Commerce und MACH-Architekturen in der
Strategie spielen

e Warum das Unternehmen als Blaupause fir die digitale Transformation im
Retail gilt

e Ein Blick auf 2025: Welche Trends Heinemann antizipiert — und welche
Technologien sie daflr einsetzen

Travel Retail 2025: Gebr.
Heinemann als digitaler First
Mover

Wenn du bei Travel Retail an verstaubte Regale am Gate denkst, dann hast du
die letzten funf Jahre verschlafen — oder warst schlicht nicht an einem
Flughafen, an dem Gebr. Heinemann agiert. Das Unternehmen hat den Begriff
»Duty-Free” langst dekonstruiert und neu zusammengebaut: als Hightech-
Plattform, die E-Commerce, stationaren Handel und Mobile Commerce in Echtzeit
orchestriert.

Gebr. Heinemann ist in uber 100 Flughafen weltweit aktiv und betreibt dort
nicht einfach Shops, sondern digitale Okosysteme. Die Mission ist klar: jeden
Kontaktpunkt entlang der Passenger Journey mit Daten zu unterflittern, zu
personalisieren und zu monetarisieren. Das beginnt beim Pre-Travel-Shopping
online, geht Uber Click & Collect am Gate und endet bei In-Store-Erlebnissen,
die durch mobile Loyalty-Programme gesteuert werden.

Der Gamechanger? Heinemann denkt nicht in Kandlen. Sie denken in
Kundenerlebnissen — kanalubergreifend, technologiegetrieben und datenbasiert.
Und das ist im Travel Retail nicht nur neu, sondern radikal. Wer sich 2025 in
dieser Branche behaupten will, muss Plattformstrategien fahren, als ware man
ein Tech-Player. Und genau das macht Heinemann: Sie agieren wie ein digitales
Unternehmen, das zufallig Parfum verkauft.



Was das konkret bedeutet? Eine Infrastruktur, die auf APIs, Headless Commerce
und Echtzeit-Daten basiert. Eine Loyalty-Plattform, die kontextbezogene
Angebote ausspielt, bevor der Kunde lUberhaupt gelandet ist. Und ein Tech-
Stack, der eher nach Silicon Valley als nach Duty-Free aussieht.

Omnichannel -Commerce: Der neue
Standard bel Gebr. Helnemann

Omnichannel ist kein Buzzword mehr — es ist der baseline expectation. Und
Heinemann hat das frih erkannt. Wahrend andere Handler noch an rudimentaren
Webshops bastelten, baute Heinemann eine vollintegrierte Commerce-Plattform,
die Online, Mobile und Point-of-Sale in Echtzeit miteinander verknipft.

Das Fundament dieser Strategie ist eine API-basierte Architektur. Uber REST-
und GraphQL-Schnittstellen kommunizieren Frontend-Systeme mit Backend-
Diensten, von Lagerbestanden uUber Kundenprofile bis zu Promotions. Alles in
Echtzeit, alles synchronisiert. Der Kunde kann online bestellen, am Flughafen
abholen, Produkte im Store scannen und via App bezahlen — ohne Bruch in der
Journey.

Das ist keine Spielerei, sondern ein echter Conversion-Booster. Studien
zeigen, dass Omnichannel-Kunden bis zu 30 % mehr ausgeben als Single-Channel-
Nutzer. Heinemann nutzt dieses Potenzial mit chirurgischer Prazision: durch
personalisierte Angebote, dynamische Preisgestaltung und eine Customer
Experience, die wie aus einem Guss wirkt.

Technologisch basiert das Ganze auf einer Headless-Commerce-Architektur. Das
bedeutet: Die Prasentationsschicht (Frontend) ist entkoppelt vom Backend.
Anderungen an der UI sind méglich, ohne das Backend zu tangieren — und
umgekehrt. Das sorgt fir Geschwindigkeit, Flexibilitat und Skalierbarkeit.
Genau das, was man im internationalen Travel Retail braucht.

Und weil das alles nur funktioniert, wenn die Datenstrome stimmen, setzt
Heinemann auf ein zentrales Customer Data Platform (CDP), das alle
Touchpoints aggregiert. So wird aus einem anonymen Fluggast ein
identifizierter Kunde — mit Vorlieben, Kaufhistorie und Reiseziel. Willkommen
in der Zukunft des Retail.

Data-driven Retail: Wie
Heinemann Analytics und KI
einsetzt

Gebr. Heinemann macht keine Bauchentscheidungen. Sie machen Data Decisions.
Und zwar auf Basis einer Analytics-Infrastruktur, die ihresgleichen sucht.
Zentraler Bestandteil: eine eigene Data Science Unit, die Machine Learning



und Predictive Analytics nicht als Trend, sondern als Standardprozess
versteht.

Beispiel: Dynamic Assortment. Auf Basis von Flugplanen, Wetterdaten und
historischen Kaufdaten werden Produktsortimente dynamisch angepasst — je nach
Destination, Uhrzeit und Zielgruppe. Das ist kein Gimmick, das ist harte
Conversion-Optimierung. Der chinesische Tourist bekommt andere Angebote als
der schwedische Geschaftsreisende. Und das in Echtzeit.

Auch im Pricing geht Heinemann datengetrieben vor. Ein Algorithmus analysiert
Nachfrage, Lagerbestande und Wettbewerberpreise, um dynamisch den optimalen
Preis zu setzen. Dabei kommen Verfahren wie Reinforcement Learning zum
Einsatz, die sich kontinuierlich anpassen und verbessern.

Im Bereich Loyalty nutzt Heinemann Predictive Models, um Churn-Risiken zu
erkennen und individuelle Retention-MaBnahmen auszuspielen. Das Ziel:
Kundenbindung, bevor der Kunde uberhaupt daran denkt, abzuspringen. Und das
funktioniert — weil es datenbasiert ist, nicht auf Gefuhl basiert.

Die technische Basis fur all das? Ein skalierbares Data Lakehouse, das
strukturierte und unstrukturierte Daten aus allen Systemen integriert. Dazu
kommen Realtime-Processing mit Apache Kafka, In-Memory-Analytics via Spark
und AI-Modelle, die in Kubernetes-Umgebungen deployt werden. Klingt nach
Google? Ist aber Heinemann.

Technologische Infrastruktur:
MACH, APIs und Headless-
Commerce

Hinter dem Erfolg von Heinemann steht kein monolithisches ERP-System aus den
2000ern. Sondern eine moderne MACH-Architektur: Microservices, API-first,
Cloud-native und Headless. Diese vier Prinzipien sind keine Ideologie — sie
sind technische Notwendigkeit flur jedes Unternehmen, das 2025 noch atmen
will.

Microservices sorgen fur modulare Systeme. Neue Features kénnen unabhangig
voneinander entwickelt und ausgerollt werden. API-first bedeutet, dass jede
Funktion uUber definierte Schnittstellen erreichbar ist — egal ob vom Webshop,
der App oder dem POS-Terminal. Das macht Heinemann extrem agil, was neue
Touchpoints oder Funktionen betrifft.

Cloud-native heifRt: Skalierung ist kein Problem. Ob 10.000 oder 100.000
Nutzer — die Systeme passen sich automatisch an. Genutzt werden hier
Plattformen wie AWS, Azure oder GCP — je nach Use Case. Und Headless
bedeutet: maximale Freiheit im Frontend. Ob Web, App, Terminal oder
neuerdings auch Voice — Heinemann kann jeden Kanal in Rekordzeit anbinden.

Diese Architektur ermdéglicht es, Innovationen schnell zu testen, zu skalieren
oder wieder zu verwerfen. A/B-Tests werden nicht monatelang vorbereitet,



sondern innerhalb von Tagen gelauncht. Continuous Deployment ist Standard.
Und Downtimes? Gibt es nicht. Daflr sorgt eine DevOps-Kultur, die auf CI/CD-
Pipelines, Containerisierung und automatisiertes Testing setzt.

Kurzum: Heinemann betreibt kein Retail-System — sie betreiben eine Tech-
Plattform, die Retail ermdglicht. Und zwar skalierbar, performant und
zukunftssicher.

Ausblick 2025: Was kommt — und
wle Heinemann vorbereitet 1st

Travel Retail ist kein statisches Geschaft. Es ist volatil, international und
extrem abhangig von externen Faktoren — von geopolitischen Krisen bis zu
Pandemien. Wer hier bestehen will, braucht nicht nur ein gutes Sortiment,
sondern ein System, das mit Unsicherheit umgehen kann. Heinemann hat genau
das gebaut.

Fur 2025 stehen Themen wie Hyper-Personalisierung, biometrische
Bezahlmethoden, Voice-Commerce und AI-gestlitzte Produktempfehlungen auf der
Roadmap. Heinemann testet bereits heute Gesichtserkennung fur Loyalty-Login,
Realtime-Personalisierung auf Digital Signage und Voice-Interaction fiur In-
Store-Navigation.

Auch das Thema Nachhaltigkeit wird technologisch angegangen. Durch
Blockchain-basierte Lieferketten, CO0z2-Tracking pro Produkt und digitale
Quittungen will Heinemann nicht nur grin wirken, sondern grin sein —
nachprufbar und transparent.

Fazit: Gebr. Heinemann ist nicht einfach ein Handler. Sie sind ein Tech-
Unternehmen mit Retail-Fassade. Und wer 2025 im Travel Retail Erfolg haben
will, sollte sich nicht an klassischen Retailern orientieren — sondern an
Heinemann. Alles andere ist Ruckspiegel-Denken.

Travel Retail wird nicht verschwinden. Aber es wird sich verandern. Und die,
die vorne mitspielen wollen, brauchen eine Infrastruktur, die auf
Geschwindigkeit, Daten und Modularitat ausgelegt ist. Gebr. Heinemann zeigt,
wie das geht — und das nicht nur auf PowerPoint, sondern live an
internationalen Flughafen. Wer jetzt nicht nachzieht, wird 2025 ganz hinten
stehen — am Gate ohne Anschluss.



