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Gründung 
Die Rolle der Markant 
Im März 2024 hat die Markant 
das KI-Start-up Retail.ai ge-
gründet. Die Gründung ge-
schah im Schulterschluss mit 
zwei unabhängigen Fachleu-
ten: dem Betriebswirtschaft-
ler Prof. Dr. Christian Au von 
der Hochschule Mainz sowie 
dem KI-Experten Prof. Dr.  
Peter Gentsch von der Hoch-
schule Aalen.

Die Retail.ai GmbH ist der 
vertrauensvolle, kooperati-
ve Anbieter von generativer 
KI im FMCG-Sektor. Auf Basis 
einer einzigartigen Daten-Al-
lianz entwickelt das Start-up 
gemeinsam mit dem Markant 
Partner-Netzwerk innovati-
ve KI-Lösungen und befähigt 
Unternehmen zu deren Ein-
satz. «Damit fördern wir nicht 
nur den Wissensaufbau un-
serer Partner, sondern auch 
unseren eigenen – durch Tei-
lung des Wissens», berichtet 
Dominik Scheid, Geschäfts-
führer der Markant AG.

Das Teamv von Retail.ai: Geschäfts-
führer Mark Michaelis und die beiden 
Co-Founder Prof. Dr. Christian Au und 
Prof. Dr. Peter Gentsch (v. l.). 

Steckbrief 
Prof. Dr. Christian Au ist diplo-

mierter Informatiker und 
promovierter Philosoph. 

Er war unter ande-
rem am Deutschen 
Forschungszentrum 
für Künstliche Intel-
ligenz (DFKI), dem 

Karlsruhe Institute of 
Technology sowie am 

Institut für Wirtschafts-
informatik der Hochschule 

St. Gallen tätig. Mit seiner Arbeits 
gruppe an der Hochschule Mainz 
forscht er zum Thema Datenge- 
triebene Entscheidungsfindung 
und Digitale Plattformen. Ein 
Schwerpunkt ist dabei die Nut-
zung und Adaption von Generati-
ven KI-Modellen im strategischen 
Management. 
 

Prof. Dr. Peter Gentsch pro-
movierte Ende der 90er 

zum Thema KI im Pro-
dukt- und Innovati-
ons-Management. 
Früh begeisterte 
er sich neben sei-
ner wissenschaft-

lichen Laufbahn 
an der WHU für En-

trepreneurship und KI-
Start-ups. Er hat daraufhin 

verschiedene KI-Start-ups erfolg-
reich gegründet und ausgebaut. 
Durch den Verkauf an interna-
tionale Unternehmen konnten 
seine Technologien global ska-
lieren. Die entwickelten Techno-
logien wurden mit verschiedenen 
Digital- und Innovation-Awards 
ausgezeichnet. Zudem ist Peter 
Gentsch Autor zahlreicher nati-
onal und international ausge-
zeichneter Veröffentlichungen und 
begeistert als Keynote Speaker 
sein internationales Publikum mit 
seiner anschaulichen und unter-
haltsamen Art. F

o
to

s:
 s

to
ck

.a
d

o
b
e.

co
m

 –
 V

o
n

 a
zl

en

«Wir machen 
Händler KI-ready»
Retail.ai ist auf die Initiative von Prof. Dr. Peter Gentsch, Prof. Dr. Christian Au und  
Mark Michaelis entstanden. Sie engagieren sich für die Erforschung von KI und die  
Befähigung von Unternehmen und Mitarbeitern im Umgang mit generativer KI. Im  
Frühjahr 2024 haben sie zusammen mit der Markant das KI-Start-up gegründet und  
damit ein ganz neues Kapitel im Einsatz von GenAI im Handels- und FMCG-Bereich  
aufgeschlagen. Das Markant Magazin ONE hat die Fachexperten über ihre Mission 
und Vision befragt und was es bedarf, um heute Unternehmen «KI-ready» zu machen.

Was ist die Mission und Vision  

von Retail.ai?

Prof. Dr. Peter Gentsch: Unse-

re Mission liegt darin, wie wir ein 

durchaus komplexes, innovatives, 

schnell veränderndes Thema wie 

Künstliche Intelligenz (KI) in eine 

konservative Branche bekommen. KI 

ist heute kein «Nice to have» mehr, 

sondern ein «Must have». Der Han-

del wird nur überlebensfähig sein, 

wenn er kompetitiv ist, und da ist KI 

eine der Schlüsseltechnologien. Es ist 

eine der strategischen Leitplanken, 

um Europa, respektive die DACH-Re-

gion, wettbewerbsfähiger zu machen.

Prof. Dr. Christian Au: Es geht dar-

um, KI im Handel und FMCG tatsäch-

lich zum Einsatz zu bringen. Wirklich 

wertstiftende Lösungen sind in der 

Regel mit tiefem Prozesswissen ver-

bunden. Das kann man nur in enger 

Zusammenarbeit mit den Unterneh-

men der Branche entwickeln.

Ist KI bei den Unternehmen  

schon angekommen?

Prof. Dr. Christian Au: Alle reden 

darüber und jeder arbeitet damit oder 

nutzt KI-Tools privat. Die Herausfor-

derung vieler Unternehmen besteht 

in der Umsetzung. Viele Unternehmen 

haben Schwierigkeiten, attraktive An-

wendungsfälle für KI zu identifizieren 

und diese dann erfolgreich in die Pra-

xis umzusetzen. Die Gründe dafür sind 

sehr vielfältig: Einerseits entwickelt 

sich die Technologie rasant, anderer-

seits stehen am Beginn der Implemen-
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es auch Modelle, mit denen sie expe-

rimentieren können.

Prof. Dr. Christian Au: Auch die EU-

KI-Verordnung stellt die Unternehmen 

vor Herausforderungen. Viele Aspekte 

sind aber dabei noch nicht geklärt oder 

werden gerade juristisch verhandelt. 

Ein praktisches Beispiel sind Bildrechte 

bei Fotos, die durch eine KI generiert 

wurden. Vom Anbieter bekommen 

Unternehmen in der Regel die Garan-

tie, dass das Foto kommerziell genutzt 

werden darf. In den USA werden hier-

zu schon Gerichtsverfahren geführt. 

Die New York Times klagt momentan 

gegen OpenAI auf Grund der Texte, 

die für das Training der KI-Modelle 

genutzt wurden. Die Unternehmen ste-

hen damit vor der Entscheidung, sich 

auf die Zusage des Anbieters zu ver-

lassen oder abzuwarten und es noch-

mal von der eigenen Rechtsabteilung 

prüfen zu lassen.

Wie wichtig ist aus Ihrer Sicht  

Kollaboration bei der Entwick-

lung von KI-Lösungen?

Prof. Dr. Christian Au: Es ist ein 

essenzieller Teil von erfolgreichen Lö-

sungen. Ein Schlüssel zum Verständ-

nis aktueller KI-Systeme ist, dass sie 

agentisches Verhalten gut abbilden 

können – also die Fähigkeit, mensch-

liche Handlungen zu unterstützen 

tor wie unserem ProductWizard schnell 

und einfach individuelle Produktbe-

schreibungen und zielgruppengenaue 

Marketingtexte für verschiedene Kanä-

le erstellen. Was zuvor einzeln erdacht, 

manuell erfasst und redigiert werden 

musste, kann nun in Sekundenbruch-

teilen für das komplette Sortiment via 

KI automatisiert erstellt werden. Die 

Basis hierfür bilden Produktdaten aus 

dem GDSN-Netzwerk. Das Tool erspart 

viel Zeit bei der Erstellung. Bislang sind 

die Use Cases noch sehr stark auf Effi-

zienzsteigerung und Kostenersparnis 

ausgerichtet. Der nächste Schritt wäre 

dann in Richtung Innovation zu gehen, 

also per KI Produktideen zu kreieren. 

Die Implementierung der KI- 

Lösungen stellt die Unternehmen 

vor Herausforderungen. Welche 

sind das und wie lassen sich  

diese bestmöglich meistern?

Prof. Dr. Peter Gentsch: Die Unter-

nehmen müssen sich überlegen, wie 

sie das Upskilling hinbekommen. Es 

geht nicht nur darum, die Mitarbei-

ter darüber zu informieren, was KI 

kann. Sie müssen vielmehr abgeholt 

und ihnen Schulungen angeboten 

werden. Die Mitarbeiter müssen im 

Prompting fit gemacht werden, um 

den Transformationsprozess praxis-

orientiert anzugehen. Dazu braucht 

tierung oft zahlreiche Prüfprozesse, 

allen voran der Datenschutz. Zum an-

deren gibt es viele rechtliche Themen, 

die vor einem Produktiveinsatz geklärt 

werden müssen. Unternehmen soll-

ten allerdings bereits vor einer finalen 

Klärung durch interne Experimente 

Wissen aufbauen und sich auch mit 

Blick auf die technische Infrastruktur 

auf den Einsatz vorbereiten. 

Was sind aus Ihrer Sicht die  

Top-KI-Trends für 2025?

Prof. Dr. Christian Au: Zu einem 

der Top-Trends zählen die KI-Agen-

ten. Die Idee von KI-Agenten basiert 

darauf, eigenständige Software-Entitä-

ten zu schaffen, die in der Lage sind, 

Aufgaben autonom auszuführen, Ent-

scheidungen zu treffen und mit ihrer 

Umgebung oder anderen Agenten zu 

interagieren. Das entlastet das Team 

und ermöglicht den Fokus auf wert-

schöpfende Tätigkeiten. Diese Systeme 

gewinnen immer mehr an Relevanz 

und werden in der neuesten Genera-

tion von «denkenden»-KI-Modellen 

von OpenAI oder Anthropic Endan-

wendern einfach zugänglich gemacht.

Prof. Dr. Peter Gentsch: Bei all dem 

darf die Customer Journey nicht ausser 

Acht gelassen werden. Denn zuneh-

mend nutzen Konsumenten KI-Tools. 

Der Handel muss daher verstehen ler-

nen, wie der Kunde tickt und vor allem 

wie er die KI nutzt. Letztlich geht es 

darum, den Shopper zu erreichen – mit 

oder ohne KI.

In welchem Bereich eröffnet 

KI dem Handel die grössten 

Chancen?

Prof. Dr. Christian Au: Das sind vor 

allem Aufgaben, bei denen ein hoher 

Aufwand für das Finden, Zusammen-

fassen oder Transformieren von Infor-

mationen besteht. Im Handel sind das 

beispielsweise Produktbeschreibungen. 

Heute lassen sich mit einem KI-Genera-

und zu erweitern. Das bedeutet aber, 

sie müssen natürlich verstehen, wel-

che Aufgaben erledigen die Mitarbei-

ter und wie tun sie dies? Wie sieht die 

Rolle eines Category-Managers aus? 

Was sind die Bedarfe der Mitarbeiter, 

um schneller oder effizienter arbeiten 

oder auch mehr Umsatz generieren 

zu können? Diese Daten erhalten sie 

nur, wenn sie dies nicht nur allein 

aus technischer Sicht beleuchten. 

Unsere Partner unterstützen daher 

die Prototypenentwicklung mit Use-

Case-spezifischem Know-how zu 

Prozessen und Evaluationskriterien. 

Retail.ai übernimmt die technischen 

Aspekte – von der Konzeption bis zur 

Implementierung der KI-Pipeline. Bei 

all dem sind die Daten entscheidend.

Was heisst das konkret?

Prof. Dr. Peter Gentsch: Der Handel 

muss Daten teilen, um gemeinsam stär-

ker zu werden. Wir haben aber schnell 

festgestellt, dass dies ein ambitioniertes 

Vorhaben ist und wir zuerst mit Know-

ledge-Sharing beginnen müssen. Für das 

Daten-Sharing braucht es einen gewis-

sen Trust-Faktor, perspektivisch kann 

das ein Wettbewerbsvorteil für Deutsch-

land, für Europa sein. Schliesslich sind 

Daten das neue Öl. Das gilt auch heute 

noch. Die Daten, die wir haben, sind ein  

Asset für die Industrie. Diese Daten hat 

GPT nicht. Daher werde ich weiter in 

Richtung Datenallianz arbeiten, um eine 

stärkere KI für den Handel zu entwi-

ckeln, um damit die Wettbewerbsfähig-

keit zu stärken. 
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Wir sehen einen enormen Bedarf an Generativer KI im 
Markt. Auslöser war sicherlich der Hype um Generative KI 
vor etwa zwei Jahren. Wir haben im vergangenen Jahr 
mit vielen Handels- und Industrieunternehmen gespro-
chen und viele Unternehmen der FMCG- und DIY-Bran-
che fragen sich jetzt: Wie kriege ich das hin? Eine Antwort 
auf diese Frage wollen wir mit der Retail.ai geben.

Mark Michaelis, Geschäftsführer Retail.ai

Praxis 
KI-Lösungen von Retail.ai 
In der Factory entwickelt 
das Start-up auf Generati-
ver KI basierende Apps für 
Handel und Industrie. Dabei 
profitiert der agile Rapid Pro-
totyping-Ansatz von der sys-
tematischen Evaluation der 
Prototypen mit den Partnern. 
So entstehen Lösungen, die 
echten Mehrwert bieten. 

Brief buddy
Das Agentur-Briefing für Mar-
keting-Kampagnen im Retail 
– «auf Knopfdruck». Mit dem 
BriefBuddy lassen sich spie-
lend leicht auf der Grundlage 
eines bestehenden Briefings 
neue Texte erstellen, welche 
Tonalität und Stil der Kampa-
gne exakt treffen. Auch Ver-
besserungsvorschläge kann 
der BriefBuddy umsetzen.
 
ProductWizard
Ob saisonal wechselnde oder 
kanalspezifische Produktbe-
schreibungen basierend auf 
den Produkt-Stammdaten: 
Der ProductWizard erstellt 
vollautomatisiert kunden-
spezifische Produktbeschrei-
bungen für unterschiedliche 
Zielgruppen und spart da-
mit viel Zeit bei der Erstellung. 
Die KI-Lösung wurde 2024 mit 
dem ECR-Award in der Kate-
gorie «Innovation Excellence» 
ausgezeichnet. 
 
Trendradar
Für Category-Manager und 
Marktforscher im Bereich 
Konsumgüter verwandelt der 
Trendradar die tägliche In-
formationsflut in strategische 
Wettbewerbsvorteile. Auf Ba-
sis von massgeschneider-
ten Retail-Taxonomien, Daten 
aus über 250 000 Quellen 
und KI-Agenten lassen sich 
einfach Marktchancen für die 
Zielmärkte erkennen und in 
konkrete Innovationsmass-
nahmen übersetzen.

Die Academy hilft da-
bei, KI zu verstehen und 
effektiv einzusetzen. 

Mittels Lernangeboten 
werden Mitarbeiter 
«KI-ready» gemacht.
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