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Wolfgang Bohlen Seite 3

Generationenmanagement: Darstellung und Diskussion von MaBnahmen zur Verbes-
serung der Mitarbeiterbindung und Arbeitgeberattraktivitdt — Implikationen fiir den
Handel

Mitarbeitende aus unterschiedlichen Generationen arbeiten in Unternehmen zuneh-
mend zusammen. Dies beinhaltet Chancen und Risiken im Arbeitsprozess. Die Gestal-
tung einer erfolgreichen Zusammenarbeit der unterschiedlichen Generationen wird als
Generationenmanagement bezeichnet. Dieser Bereich des Personalmanagements stellt
ein junges Forschungsfeld mit umfassenden Auswirkungen, z. B. auf die Wettbewerbs-
fahigkeit von Unternehmen, dar. Ein erfolgreiches Generationenmanagement kann die
Mitarbeiterbindung verbessern und die Arbeitgeberattraktivitat erhohen, was in Zei-
ten des Fachkraftemangels sehr bedeutend ist und strategische Relevanz hat. Ausge-
wahlte Ergebnisse aus Studien, in Verbindung mit einer Aufbereitung des aktuellen
Forschungsstands, liefern Handlungsempfehlungen fiir die Gestaltung eines Gene-
rationenmanagements in Unternehmen. Hieraus leiten sich unterschiedliche Impli-
kationen fiir den Handel ab.

Presentation and discussion of measures to improve employee retention and to incre-
ase employer attractiveness in the context of generational management — implications
for trading companies

Employees from different generations are increasingly working together in compa-
nies. This includes opportunities and risks in the work process. Creating success-
ful collaboration between different generations is known as generation management.
This area of human resources management represents an emerging field of research
with high impact, for example, on the competitiveness of companies. Successful gen-
eration management can improve employee retention and increase employer attrac-
tiveness, which is very important in times of skilled labour shortage and has a stra-
tegic relevance. Selected results from studies, in conjunction with an overview of the
current state of research, provide recommendations for action for the design of gener-
ation management in companies. This has many implications for trading companies.

Christopher Schraml, Matthias Eggenschwiler und
Thomas Rudolph Seite 20

Inspiring Customers Early: How Social Online Touchpoints in the Pre-Purchase Phase
Drive Customer Inspiration and Purchase Decisions

Inspiring customers is a powerful strategy for retailers to increase basket values and
unplanned purchases. Based on Social Impact Theory and Shopping Goal Theory,
this article examines how the socialness of the pre-purchase journey influences cus-
tomer inspiration and purchase behavior. Analyzing 1,391 customer journeys, we find
that higher socialness of the pre-purchase phase significantly boosts customer inspi-
ration, but only when the touchpoints used are primarily online. Customers who feel
more inspired through social touchpoints spend more (+7.3 %) and make unplanned
purchases more frequently (+24.5 %). These findings highlight the opportunities for
management to leverage targeted online touchpoint strategies in the pre-purchase
phase to drive customer inspiration. To unlock this potential, companies should stra-



Umschau

tegically realign their customer journey and omnichannel management with the goal
of fostering customer inspiration.

Friih inspirieren: Die Wirkung sozialer Online-Touchpoints in der Vorkaufphase auf Kun-
deninspiration und Kaufverhalten

Kunden zu inspirieren ist eine wirkungsvolle Strategie fiir Handler, um den Waren-
korbwert und ungeplante Kadufe zu steigern. Basierend auf der Social Impact Theory
und der Shopping Goal Theory untersucht dieser Artikel, wie die Nutzung sozialer
Online-Kontaktpunkte in der Vorkaufphase die Kundeninspiration und das Kaufver-
halten beeinflussen. Die Analyse von 1.391 Customer Journeys zeigt, dass eine héhere
soziale Auspragung der Vorkaufphase die Inspiration von Kunden deutlich erhéht —
jedoch nur, wenn diese Kontaktpunkte tiberwiegend online genutzt werden. Kun-
den, welche durch soziale Kontaktpunkte eine hoéhere Inspiration verspiiren, geben
mehr aus (+7,3 %) und tatigen héufiger ungeplante Kéufe (+24,5 %). Diese Ergebnisse
deuten auf die Moglichkeiten fiir die Unternehmensfithrung hin, welche durch ein
gezieltes Online-Kontaktpunkt Management in der Vorkaufphase zur Kundeninspi-
ration bewirken kann. Um diese Potentiale zu heben, sollten Unternehmen ihr Cus-
tomer Journey und Omnichannel Management strategisch neu auf das Ziel der Kun-
deninspiration ausrichten.

David Winkelmann, Charlotte Kohler und
Hermann Jahnke Seite 41

Datengetriebene Auftragserfiillung im digitalen Lebensmitteleinzelhandel: Disposition,
Kommissionierung und Auslieferung

Der Erfullungsprozess im digitalen Lebensmitteleinzelhandel stellt Anbieter vor kom-
plexe Herausforderungen. Dieser Beitrag beleuchtet zentrale Entscheidungsprobleme
in den drei Phasen der Auftragserfiillung — Disposition, Kommissionierung und Aus-
lieferung — und analysiert deren Besonderheiten sowie ihr Zusammenspiel mit der
Auftragsannahme. Im Mittelpunkt steht die Frage, wie datengetriebene Anséatze zur
Leistungsfahigkeit des Erfiillungsprozesses und zur Profitabilitdt beitragen kénnen.
Die Analyse folgt einer betriebswirtschaftlich-analytischen Perspektive und verbin-
det die theoretische Einordnung mit praxisnahen Handlungsperspektiven.

Data-Driven Fulfilment in Electronic Grocery Retail: Inventory Planning, Order Picking,
and Delivery

Order fulfilment in online grocery retail presents providers with complex challenges.
This paper examines key decision problems across the three core phases of order fulfil-
ment — replenishment, picking, and delivery — and analyses their specific characteris-
tics as well as their interplay with order acceptance. The focus lies on how data-driven
approaches can enhance the performance of the fulfilment process and profitability
in retailing. The analysis follows a managerial and analytical perspective, combining
theoretical insights with practical implications.
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Heinz Ahn, Marcel Clermont, Daniel Hoppe und
Carolin Ladda Seite 64

Messung der Effizienz von Verkaufsstellen des stationdren Handels mit Methoden des
multi-faktoriellen Benchmarkings? Eine fallstudienbasierte Analyse

Der Beitrag untersucht die Plausibilitdt einer multi-faktoriellen Effizienzmessung von
Verkaufsstellen im stationdren Lebensmitteleinzelhandel anhand realer Unterneh-
mensdaten. Hierzu werden zwei Best-Practice-Frontier-Verfahren herangezogen, die
Data Envelopment Analysis (DEA) und die Corrected Normalized Additive Analysis
(CNAAY). Diese Verfahren ermdglichen eine simultane Bewertung mehrerer Input-
und Outputgrofen ohne deren vorherige Monetarisierung. Die Ergebnisse zeigen,
dass beide Methoden plausible und weitgehend sogar recht dhnliche Effizienzgrade
schatzen. Wahrend die CNAA™" einfacher anzuwenden ist, bietet die DEA zusatzlich
Moglichkeiten zur Ableitung konkreter Handlungsempfehlungen. Beide Verfahren
stellen damit eine praxisnahe und methodisch tragfahige Grundlage fiir ein kennzah-
lenbasiertes Handelscontrolling dar, insb. in komplexen Entscheidungssituationen, in
denen klassische rein monetdre Kennzahlen an ihre Grenzen stoBen.

Measuring the efficiency of brick-and-mortar retail stores using multi-factorial bench-
marking methods? A case study-based analysis

The paper analyses the plausibility of a multi-factorial efficiency measurement of brick-
and-mortar grocery retail stores using real company data. For this purpose, two best-
practice-frontier methods are applied, the Data Envelopment Analysis (DEA) and the
Corrected Normalised Additive Analysis (CNAAY). Both approaches enable the simul-
taneous evaluation of multiple input and output variables without requiring prior mon-
etization. The results show that both methods estimate plausible and largely similar
efficiency scores. While the CNAA* is less complex to implement, the DEA offers addi-
tional possibilities for deriving practical managerial recommendations. Therefore, both
methods represent a practical and methodologically robust foundation for KPI-based
retail controlling, particularly in complex decision-making situations where traditional
performance indicators prove insufficient.
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