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Gebr Heinemann:
Erfolgsgeheimnisse im
Travel Retall entdecken

Duty Free ist tot? Von wegen. Wahrend Flughafen ihre Rolltreppen zu
Parkplatzen der MittelmaBRigkeit umbauen, rockt Gebr Heinemann global den
Travel Retail wie ein orchestrierter Hattrick aus Logistik, Kundenbindung und
digitalem Feinschliff. In diesem Artikel sezierst du die DNA eines
Unternehmens, das nicht nur mit SiUBkram und Parfim Milliarden macht, sondern
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den Travel Retail neu definiert — technologisch, strategisch und gnadenlos
effizient.

e Wie Gebr Heinemann den globalen Travel Retail-Markt mit Technologie
dominiert

e Warum Logistik, Data Intelligence und Systemintegration die wahren
Superkrafte sind

e Welche Rolle digitales Marketing, CRM und Personalisierung im Duty-Free-
Bereich spielen

e Wie Omnichannel-Strategien im Travel Retail Realitat werden — und was
andere daraus lernen konnen

e Warum ohne skalierbare IT-Infrastruktur kein globales Wachstum moglich
ist

e Welche Plattformen und Tools Heinemann nutzt — und welche du kennen
solltest

e Wie sie mit Lieferketten umgehen, die in Echtzeit funktionieren missen

e Welche KPIs im Travel Retail wirklich zahlen — und warum Conversion Rate
nicht alles ist

Gebr Heinemann und der globale
Travel Retail: Marktfuhrer mit
System

Gebr Heinemann ist kein Tante-Emma-Laden mit Duty-Free-Schildern — es ist ein
globales Imperium. Das Hamburger Familienunternehmen ist einer der grofSten
Player im internationalen Travel Retail. Heinemann betreibt Shops an uber 80
Flughafen weltweit und beliefert mehr als 1.000 Kunden in Uber 100 Landern.
Was viele nicht sehen: Hinter dem Parfimregal steckt ein hochkomplexes,
digitales Okosystem.

Der Travel Retail ist ein Segment mit eigenen Spielregeln. Kunden sind in
Bewegung, der Kaufimpuls ist situativ, die Zeitfenster sind kurz. Gebr
Heinemann hat dieses Modell perfektioniert. Grundlage daflir ist eine
vollstandig integrierte Infrastruktur aus Warenwirtschaft, Kundenanalyse,
Supply Chain Management und Realtime-Datenverarbeitung. Hier wird nicht
verkauft — hier wird orchestriert.

Der Schlissel zum Erfolg liegt in der Fahigkeit, Skalierung und
Individualisierung gleichzeitig zu meistern. Wahrend andere noch lUber Click &
Collect nachdenken, hat Heinemann langst Prozesse gebaut, die Transaktionen
Uber mehrere Lander, Wahrungen und Steuersysteme hinweg in Echtzeit
abwickeln. Dabei spielt Technologie die zentrale Rolle — von der ERP-
Integration Uber CRM-Systeme bis hin zu Predictive Analytics.

Wirklich spannend: Gebr Heinemann entwickelt viele Lésungen selbst oder mit
spezialisierten Tech-Partnern. Standardlosungen reichen hier nicht aus, wenn
du taglich zehntausende Transaktionen uber Flughafen, Kreuzfahrtschiffe und
Border Shops hinweg managen willst. Und genau das macht den Unterschied.



Technologie trifft Travel: Wie
IT-Infrastruktur den Erfolg
skaliert

Ohne skalierbare, modulare IT-Infrastruktur ware Gebr Heinemann nicht das,
was es heute ist. Das Unternehmen betreibt eigene Rechenzentren, setzt auf
hybride Cloud-Architekturen und verwendet Microservices-Ansatze, um flexibel
auf Marktbewegungen reagieren zu koénnen. Dabei steht die Integration aller
Backend-Systeme im Fokus — von Warenwirtschaft Uber Logistik bis zu
Kundenkontaktpunkten.

Technologisch basiert das Setup auf einer Kombination aus SAP S/4HANA als
zentrales ERP-System, erganzt durch spezialisierte Loésungen fur PIM (Product
Information Management), BI (Business Intelligence) und CRM. Besonders
bemerkenswert: Die Systeme sind nicht nur miteinander vernetzt, sondern in
Echtzeit synchronisiert. Das ermoglicht eine durchgangige Datenverflgbarkeit
von Einkauf bis Checkout.

Auch bei der Datenanalyse geht Heinemann tief. Data Lakes, ETL-Prozesse,
Machine Learning — hier ist nichts dem Zufall ulberlassen. Ziel ist es, nicht
nur zu reagieren, sondern zu antizipieren. Systematische Forecasting-Modelle
berechnen Bedarfe pro Standort, pro Uhrzeit, pro Kundensegment. Und das
weltweit.

Ein weiteres Asset: Die Fahigkeit zur Adaption. Neue Standorte, neue Markte,
neue Anforderungen — das System ist so modular aufgebaut, dass neue Units
ohne Redesign integriert werden konnen. Skalierbarkeit ist hier nicht
Buzzword, sondern Grundbedingung.

CRM, Loyalty &
Personalisierung: Wenn das
Parfum dich kennt

Travel Retail ist anonym? Nicht bei Heinemann. Das Unternehmen hat fruh
erkannt, dass Kundenbindung auch im transienten Umfeld moglich ist — mit den
richtigen Tools. Das Heinemann & Me-Programm ist mehr als ein Loyalty-System.
Es ist ein datengetriebener CRM-Hub, der Omnichannel-Daten zusammenfuhrt.

Die zentrale Idee: Kunden werden lUber alle Touchpoints hinweg getrackt —
online, offline, mobil. Jeder Einkauf, jede Interaktion, jede Newsletter-
Offnung flieBt in ein zentrales Profil. Daraus entstehen hyperpersonalisierte
Angebote, abgestimmt auf Reisedaten, Produktpraferenzen und Kaufverhalten.
Willkommen im datengetriebenen Duty-Free.



Technisch basiert das System auf einer Kombination aus CDP (Customer Data
Platform), Realtime-Tracking und automatisierten Marketing-Workflows.
Trigger-basierte Kampagnen sorgen dafur, dass Kunden genau im richtigen
Moment die richtige Botschaft bekommen — ob am Gate, im Terminal oder auf dem
Smartphone.

Was besonders auffallt: Heinemann investiert massiv in First-Party-Daten. In
Zeiten von Cookie-Apokalypse und DSGVO ist das ein strategischer Vorteil. Die
Kundenbeziehung gehdrt dem Unternehmen — nicht Facebook, nicht Google. Und
das macht sich bezahlt: Die Conversion-Raten personalisierter Kampagnen
liegen deutlich uUber dem Branchenschnitt.

Supply Chain & Logistik: Wenn
Just-in-Time keine Option 1ist

Travel Retail ist kein statisches Retail-Modell. Die Warenstrome sind
volatil, die Lagerflachen begrenzt und die Sicherheitsanforderungen hoch.
Gebr Heinemann hat daraus eine Wissenschaft gemacht. Die gesamte Supply Chain
ist optimiert auf Geschwindigkeit, Prazision und Redundanzfreiheit.

Das beginnt bei der zentralen Distributionslogistik in Hamburg und reicht bis
zum shelf-ready delivery im Terminal. Die Systeme sind so aufgebaut, dass
Nachschub basierend auf Echtzeitverkaufsdaten automatisiert angestofen wird.
Fehlmengen? Selten. Uberbestdnde? Noch seltener.

Besonderes Augenmerk liegt auf der Integration von Zoll-, Steuer- und
Sicherheitsprozessen. Gerade im Duty-Free-Bereich ist das Handling komplex.
Unterschiedliche Lander, unterschiedliche Regeln — Heinemann hat
automatisierte Workflows und Compliance-Checks implementiert, die diese
Komplexitat in Echtzeit managen.

Auch RFID-Technologie und IoT kommen zum Einsatz, um Lagerbestande luckenlos
zu tracken. Jede Bewegung, jedes Regal, jeder Karton — alles wird erfasst,
analysiert und in die zentrale Supply-Chain-Intelligenz uberfihrt. So wird
Logistik nicht zur Bremse, sondern zum Wettbewerbsvorteil.

Omnichannel trifft Airport:
Digitale Touchpoints als
Umsatzbooster

Online und Offline verschmelzen? Bei Gebr Heinemann langst Realitat. Die
Omnichannel-Strategie verbindet Webshop, Mobile App, POS und digitale
Services zu einem nahtlosen Erlebnis. Wer auf heinemann-shop.com einkauft,
kann Produkte vorab reservieren und am Flughafen abholen — oder sich uUber die
App navigieren lassen.



Technisch wird das durch eine einheitliche Backend-Architektur ermdéglicht.
Produktdaten, Verflgbarkeiten, Preise und Promotions sind kanalubergreifend
synchronisiert. Ein PIM-System speist alle Kandle aus einer Quelle —
inklusive Lokalisierung und Wahrungsanpassung.

Heinemann investiert auch in digitale Instore-Elemente. Interaktive Screens,
digitale Preisetiketten, mobile Bezahlfunktionen — alles vernetzt, alles
messbar. Die Customer Journey ist vollstandig digitalisiert, von der
Reiseplanung bis zum Boarding.

Besonders clever: Die Integration von Reisedaten. Ob Boarding-Zeit,
Flugnummer oder Terminal-Check-in — die Systeme wissen, wann der Kunde wo ist
und wie viel Zeit er hat. Daraus entstehen kontextbasierte Angebote, die
nicht nur verkaufen, sondern Mehrwert schaffen. Willkommen im Retail mit
Flugplan-API.

Fazit: Was du von Gebr
Heinemann lernen kannst

Gebr Heinemann zeigt eindrucksvoll, wie man ein analoges Geschaftsmodell
digital dominiert. Der Erfolg kommt nicht durch Zufall, sondern durch
technische Exzellenz, strategische Finesse und operative Brillanz. Travel
Retail ist kein Auslaufmodell — wenn man ihn versteht. Heinemann versteht
ihn.

Was bleibt? Eine klare Botschaft: Wer heute im Retail (egal ob Travel oder
nicht) bestehen will, braucht mehr als hiibsche Shops und Rabattaktionen. Du
brauchst Infrastruktur, Systeme, Datenintelligenz und den Mut, eigene Wege zu
gehen. Gebr Heinemann liefert die Blaupause. Alles andere ist Duty Free von
gestern.



