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Agentic Commerce im Elektrohandel

Wie autonome KI-Agenten die B2B- und B2C-Wertschépfungskette revolutionieren

Fokus: Strategische Implikationen firr Hersteller, Distributoren und Retailer der Elektronikbranche (Stand: Q3 2026)

Executive Summary

Der elektronische Handel steht vor dem radikalsten Paradigmenwechsel seit Einflhrung des Smartphones:
dem Ubergang vom klassischen E-Commerce zum Agentic Commerce. Angetrieben durch generative Ki-
Systeme verschiebt sich die Schnittstelle zum Kunden weg vom klassischen Suchschlitz hin zu autonomen
KI-Agenten, die Kaufentscheidungen eigenstandig vorbereiten und transaktionsseitig abschlieBen. Fir die
Elektrogeratebranche, die durch hohe Erklarungsbedurftigkeit, volatile Preisdynamiken und strikte technische
Spezifikationen gepragt ist, bietet diese Transformation massive Potenziale — zwingt B2B-Akteure jedoch
gleichzeitig zu einer fundamentalen Anpassung ihrer digitalen Infrastruktur.

1. Die empirische Validierung: Marktdaten 2026

Dass autonome Einkaufshelfer keine theoretische Zukunftsvision mehr sind, belegen jlngste Erhebungen
fihrender Marktforscher und Finanzinstitute aus dem Sommer 2026 eindrucksvoll:

+40% 50% 58%

Hoéhere Conversion-Rate bei Kl- der deutschen Konsumenten KlI-Nutzungsrate beim Shopping
generiertem Traffic (Adobe / offen fir Einkauf via KI-Agenten innerhalb der relevanten
Amazon Prime Day) (GfK/Mastercard) Generation Z

Der Prime-Day-Effekt als kommerzieller Katalysator

Daten von Adobe Digital Insights zum jingsten Amazon Prime Day zeigen, dass der durch KI-Systeme
vermittelte Traffic im Vorjahresvergleich um 89 % gestiegen ist. Die resultierende Conversion-Rate lag dabei
um 40 % hoéher als Uber traditionelle Kanale. Dies beweist: KI-Agenten agieren als hochgradig vorqualifizierte
Einkaufer. Sie filtern Rauschen und irrelevante Angebote im Vorfeld heraus und leiten transaktionsbereite
Datenstrdme gezielt an die Plattformen weiter.

Breite Akzeptanz in der deutschen Bevodlkerung

Parallel dazu belegt eine reprasentative GfK-Studie im Auftrag von Mastercard, dass exakt jeder zweite
Deutsche (50 %) offen fir das autonome Online-Shopping per Kl-Agent ist. In der kaufkraftstarken Generation
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Z liegt die aktive Nutzung von Kl-Features beim Shopping bereits bei 58 %. Nahezu drei Viertel (74 %) aller
Befragten sind Uberzeugt, dass sich KI-Agenten dauerhaft als Standard etablieren werden.

2. Warum die Elektrobranche der primare Zielmarkt ist

Elektrogerate — von der smarten Waschmaschine Uber High-End-OLED-Displays bis hin zu komplexen IT-
Komponenten — eignen sich aus B2B-Sicht perfekt fir die maschinelle Abwicklung. Laut Mastercard-Studie
sehen 58 % der Befragten die Vorteile der Kl vor allem in deren rationaler Uberlegenheit gegeniiber
menschlichem Konsumverhalten.

KI-Agenten bewerten Angebote rein datengetrieben anhand von drei Kernvariablen:
» Kontinuierlicher Echtzeit-Preisvergleich: Unverzichtbar in einem von Preisschwankungen und
Margendruck gepragten Elektronikmarkt.

» Objektive Qualitats- und Spezifikationsprifung: Abgleich technischer Datenbléatter (z.B. HDMI 2.1
Kompatibilitét, Energieeffizienzklassen, Einbaumale) statt emotionaler Werbeversprechen.

« Verfiigbarkeit und Lieferketten-Validierung: Bots priifen Lieferzeiten und logistische Zuverlassigkeit, um
Ausfalle zu minimieren.

B2B-Konstruktion: Konsumenten vertrauen Maschinen zunehmend auch ihr Kapital an. Knapp die
Haélfte der Befragten (45 %) kaufte bereits auf Basis von Kl-Empfehlungen; 52 % beflirworten die
vollstdndig automatisierte Zahlungsabwicklung durch den Bot.

3. Die Transformation des Point of Sale: Phygital Retail

Die Verschiebung hin zu Agentic Commerce bedeutet keineswegs das Ende des stationaren Elektrohandels.
Es erzwingt jedoch die Etablierung intelligenter Hybridmodelle (Omnichannel / Phygital Retail):

Lokale Verfugbarkeit als USP im Sekundengeschaft

Kl-Agenten bewerten logistische Néhe. Benétigt ein Endkunde oder ein B2B-Handwerker ein Ersatzteil oder
ein Gerét sofort, scannt der Bot lokale Warenwirtschaftssysteme. Handler, die ihre Bestande in Echtzeit via
Schnittstelle (API) offenlegen, werden vom Bot fir Click-&-Collect-Modelle ausgewahlt. Der physische Markt
agiert hier als ,Micro-Fulfillment-Center*.

Dynamische In-Store-Infrastrukturen

Der Einsatz von Electronic Shelf Labels (digitale Preisschilder) erlaubt es dem stationaren Handel, mit den
algorithmischen Preisanpassungen des Online-Marktes Schritt zu halten. Zuklnftig vernetzen sich die KI-
Agenten der Kunden beim Betreten der Filiale direkt mit der Instore-KI des Hé&ndlers, um personalisierte
Bundles (z.B. TV inklusive passender Wandhalterung) in Echtzeit auf dem digitalen Preisschild zu
autorisieren.
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4. Strategische Handlungsempfehlungen fiir B2B-Entscheider

Um im Zeitalter des Agentic Commerce nicht an Sichtbarkeit zu verlieren, miissen Hersteller und Handler von
Elektrogeraten ihre Strategien anpassen:

1. API-First und strukturierte Maschinendaten

KI-Agenten lesen keine klassischen Werbebanner; sie konsumieren strukturierte Datenfeeds. Hersteller
mussen Produktspezifikationen, Kompatibilitdtsmatrizen und Handbicher in hochgradig standardisierten,
maschinenlesbaren Formaten (z. B. Schema.org-Markups, Rich Product Data Feeds) bereitstellen. Wer seine
Daten nicht sauber strukturiert, existiert fur den Kl-Agenten nicht.

2. Integration in autonome Payment-Okosysteme: Von Wero bis Mastercard

Der technologische Durchbruch von Agentic Commerce korreliert direkt mit der Verfligbarkeit sicherer,
tokenisierter Echtzeit-Finanzstrukturen. Ein Kl-Agent kann nur dann autonom im Bruchteil einer Sekunde
zuschlagen, wenn auch die Payment-Schnittstelle im Hintergrund in Echtzeit reagiert und abrechnet. Dass die
Infrastruktur daftr im deutschen Elektrohandel bereits im Eiltempo hochgezogen wird, zeigen zwei aktuelle
Entwicklungen:

+ Die europaische Echtzeit-Basis: GroB3e Player der Branche schaffen bereits jetzt die nétigen
Schnittstellen. So hat die Verbundgruppe expert ihr Online-Zahlungsangebot jliingst um das européische
Zahlungsverfahren Wero erweitert. Was im ersten Schritt als komfortable Erganzung fir Endkunden dient,
ist strategisch die perfekte Rampe flr KI-Shopping: Account-to-Account-Zahlungen (A2A) in Echtzeit
bieten genau die standardisierte, sichere und kosteneffiziente API-Infrastruktur, die autonome Shopping-
Bots fir ein reibungsloses Clearing bendtigen.

* Der agentische Meilenstein: Um den Markt technologisch voranzutreiben, hat Mastercard im Mai 2026 in
Kooperation mit der Deutschen Bank, DZ Bank und N26 die erste live authentifizierte, agentische
Transaktion in Deutschland umgesetzt.

B2B-Akteure mulssen ihre Checkout-Infrastrukturen zwingend fir moderne Instant-Payment-Verfahren wie
Wero sowie flr tokenisierte, Kl-gesteuerten Bezahlprotokolle 6ffnen, um reibungslose (frictionless) Kaufe zu
garantieren.

3. Wandel zum Showroom und Service-Hub

Da die rationale Kaufentscheidung und der Preisvergleich durch die Kl ausgelagert werden, verschiebt sich
die Rolle des physischen Stores hin zu Beratung, haptischem Erleben und After-Sales-Services. B2B-Marken
sollten Verkaufsflachen gezielt als Erlebniszentren konzipieren, auf denen die Geréate getestet, aber lber den
KI-Agenten automatisiert bestellt werden.
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Fazit

Agentic Commerce entkoppelt den Kaufprozess vom klassischen Marketing. Gewinnen werden im
Elektrohandel der Zukunft nicht die Marken mit den héchsten Werbebudgets, sondern jene Akteure, die ihre
logistischen Daten, technischen Spezifikationen und Bezahlprozesse am besten fiir maschinelle Okosysteme
optimieren. Die Schnittstellen-Offnung wird zur Kernkompetenz im B2B-Handel.

Quellenbasis: Adobe Digital Insights / Forbes Report (Prime Day Analytics 2026) & GfK/Mastercard Trend-Report (Agentic
Commerce in Germany 2026).
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