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ZAHLEN UND FAKTEN

• ca. 570 Filialen 

• Verkaufsfläche von Ø 305 m2

• 20.000 internationale Markenartikel & BIPA Marken

• umfassendes Sortiment für Beauty, Haare, Duft, Baby und 

Gesundheit

• Über 4.200 Mitarbeiter:innen (davon 15 eCommerce Mitarbeiter:innen)

• Bruttoumsatz 2023 (AT & HR): 1 MRD Euro

BIPA ist Österreichs preisstarke, moderne Drogerie für 
Pflege, Schönheit und Wohlbefinden. 
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UNSERE KUND:INNEN

Wir sind nicht nur ein weiterer Verkaufskanal, sondern 
wichtiges Schaufenster für unsere Filialen: 

30% der Webseitenbesucher gehen nach 
„Informationseinholung“ in die Filialen

Wer kauft im BIPA Onlineshop ein?

Warum bei BIPA.at einkaufen? Was unterscheidet uns?

Device

Gender



UNSER ONLINESHOP

• Salesforce Commerce Cloud

• über 20.000 bestellbare Produkte

• Click & Collect (Anbindung Filial-Lagerstand)

• 3 Mio. Seitenaufrufe/Monat

• 2 Minuten Seitenverweildauer



UNSERE MOBILE APP

• PWA (=Progressive Web Application) im App Container

• 4,7* Bewertung in den App Stores

• App Only Aktionen als Download & Umsatz Boost

• App sorgt für höhere WK & wiederkehrende Besucher:innen

 WIR PROBIEREN VIEL – VIELES GELINGT, MANCHES NICHT!

Short Teaser: im kommenden Jahr wird die App grundsätzlich 
anders aufgebaut werden, um eine Filialnutzung zu ermöglichen!



KUND:INNEN IM FOKUS

Kundenbindung 
fördern

Spendings erhöhen

Interessen 
verstärken

Wirtschaftlich 
agieren

Erlebnis/Erfahrung 
optimieren

Loyalty 
Circle



Digital Personalization

Relevanz in Bezug auf Marketing Mix    
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DIGITAL PERSONALIZATION

Unterschiedliche Kundenbedürfnisse benötigen 
unterschiedliche Zugangsweisen.

Digital Personalization

Relevanz in Bezug auf Marketing Mix    



UNSER SALESFORCE „EINSTEIN“ RECOMMENDER PRINZIP
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Wir spielen unseren Kund:innen 
unterschiedliche Produkte je nach Bedürfnis aus.

• „Produktaffinitätsalgorithmus“

• „Zuletzt am meisten angeschaute Produkte“

• „Personalisierte Empfehlungen in Echtzeit“

Regelwerk (Beispielhaft)

• Anzeigen: Gesichtspflege, Nivea, No Cosmetics

• Ausblenden: Windeln, Haar Colorationen, Gutschein

• Hochstufen: Online Only

 Schritt für Schritt Erweiterung durch KI

Digital Personalization

Relevanz in Bezug auf Marketing Mix    



FOKUS-SETZUNGEN

Shopping Nights Healthy Food Corner
über 300 gesunde Lebensmittel des täglichen Bedarfs 

Oral B
Elektrische Zahnbürsten Vollsortiment

Digital Personalization

Relevanz in Bezug auf Marketing Mix    
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THEMENWELTEN: BABYBOUTIQUE
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JEDE:R KENNT‘S
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Hunger Wenig Zeit Keine Lust rauszugehen

Process Excellence

Convenience, Simplicity



BIPA GOES
QUICK COMMERCE 

Process Excellence

Convenience, Simplicity



LESSONS LEARNED?

1. CUSTOMER JOURNEYS SIND KUNDEN- & PRODUKTSPEZIFISCH!

2. STATIONÄRES GESCHÄFT ERGÄNZEN UND NICHT ERSETZEN!

3. DAS EINKAUFSVERHALTEN UNTERLIEGT OFTMALS DEM MONATSVERLAUF!

4. KUNDEN MÖCHTEN DAS GEFÜHL HABEN GUT GEKAUFT ZU HABEN!

5. KOMPETENZBEREICHE ALS REGALVERLÄNGERUNG!

6. MUTIG BLEIBEN! 
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