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Der Lockdown ist fast Uberwunden, die
~neue Normalitdt” hat Einzug gehalten.
Doch was uns langfristig von COVID-19
bleiben wird, ist der wachsende Anteil

von E-Commerce.

Wer als B2B- oder B2C-Hersteller seine
Umsatze steigern mdchte, muss vor
allem eines berUcksichtigen: Gefragt
sind attraktive Inhalte auf allen
Kanalen, die den Kunden ansprechen.
Da der Online-Einkauf nun Standard ist,
werden Produktinformationen zu einer
der strategisch wichtigsten Ressourcen.
Sie sind die ,,digitale EingangstUr”

moderner Unternehmen.

Erfolgreich sind heute die Player,
die ihre Prozesse modernisieren, die
richtigen Technologien einsetzen

- und ihr Geschéft in neuen wie in
alten Markten mit PIM-L&sungen
vorantreiben (PIM = Product
Information Management).

Setzen Sie auf die richtige

E-Commerce-Basistechnologie - sie
entscheidet Uber Ihr Wachstum.
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wichtige erkenntnisse fir
ihr umsatzwachstum
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Das Corona-Virus hat unser Leben

und unsere Arbeitswelt dauerhaft
verandert. Das explosionsartige
Wachstum des E-Commerce zwingt
viele Unternehmen dazu, ihre Produkte
und Leistungen auch online anzubieten-
was dem Kunden mehr Auswahl denn
je beschert. FUr den Anbieter heif3t
das: Der Wettbewerbsdruck ist enorm,
die Konkurrenz international. Immer
haufiger werden Produkte in mehreren
Landern, in mehreren Sprachen und
Uber mehrere Kanéle vertrieben.

Hinzu kommt die Distanz: Eine echte
Beziehung zum Kunden aufzubauen,
kann schwierig sein, wenn man ihm

kaum noch begegnet.

Doch auch in diesem Marktumfeld
ist es mdglich, sich vom Wettbewerb
abzuheben und dem Kunden eine

attraktive Produkterfahrung zu bieten.

Kaufprozesse sind nicht mehr linear
Wer sich die Customer Journey bislang
als lineare Zeitachse vorgestellt

hat, sollte sich von dieser Idee
verabschieden. Die Zeiten, in denen der
Verbraucher in kalkulierbaren Schritten
zur finalen Kaufentscheidung gelangte,

sind vorbei.

Der Kaufvorgang ist kein linearer
Vorgang mehr; selten beschrankt er
sich auf einen einzigen Kanal. Heute
kommen die Kunden Uber verschiedene
Touchpoints mit den Produkten in
BerUhrung, auf die Sie als Hersteller oft
keinen direkten Einfluss haben. Was Sie
aber sehr wohl beeinflussen kénnen, ist
die Qualitat der Produktdaten, die der
Kunde vorfindet.
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und das fazit?
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Die Online-Experience muss
spannend sein

Digital First - dieses Konzept erlebte
in der Pandemie den endgultigen
Durchbruch. Mehr als drei Viertel
der Kaufer und Verkaufer glauben
laut McKinsey, dass das neue digitale
Modell effektiver ist.

Was bedeutet das fUr Sie als Hersteller?
Achten Sie darauf, dass Sie auf allen
Online-Kanalen ein homogenes,
attraktives Einkaufserlebnis
prasentieren - ein Erlebnis, das dem
~echten Einkauf vor Ort gleicht.
Ohne Verkaufspersonal sind es

nun die Produktinformationen, die
den Kunden Uberzeugen muUssen.
Ganz gleich, ob Sie mit attraktiven
Bildern, interessanten Texten oder
Videos, 3D-Fotos oder Virtual/
Augmented Reality punkten - Ihr
Differenzierungsmerkmal ist der
Content.

Hochwertige Produktinformationen
sind die Grundlage des Verkaufserfolgs
fUr jeden Hersteller. Um allerdings als
Umsatztreiber zu fungieren, missen
sie vielseitig und spannend aufbereitet

Konsistenz ist Trumpf

Ob bei Produktrecherche oder Kauf:
Der Kunde ist auf verschiedenen
Kanalen unterwegs. Die Konsistenz
Ihrer Produktinformationen ist deshalb
von gréfiter Bedeutung. Jetzt, da mit
zunehmender Lockerung der Corona-
Maf3nahmen die Kunden wieder in
Geschéfte und Showrooms strémen,
gilt das natUrlich auch fir den Verkauf
vor Ort. Eine homogene, ansprechende
Experience for virtuelle und ,,echte
Verkaufsflachen entscheidet nicht

nur Uber den Verkaufsabschluss -

sie bestimmt auch, ob Ihre Kunden

zu MarkenfUrsprechern oder
Markenkritikern werden.

sein. Wichtig ist auch, dass die Daten
kanalUbergreifend konsistent sind und
- vor allem - von Ihnen kontrolliert und
bereitgestellt werden. Und genau hier
setzt eine PIM-L&sung an.
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PIM und seine vorteile
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Product Information Management:
eine zentrale Unternehmensfunktion

Produktinformationen gehéren zu den
strategisch wertvollsten Ressourcen
eines Unternehmens. Viel zu haufig
sind sie Uber mehrere Abteilungen
verstreut und in verschiedenen
Spreadsheets gespeichert. Die beste
Mdoglichkeit, um mit Produktdaten
und -Content effizient umzugehen,
ist daher eine PIM-L&sung: Indem

sie alle Informationen auf einer
Plattform zusammenfUhrt, garantiert
sie Konsistenz und Fehlerfreiheit.

Ihr Vorteil: Die Daten lassen sich
leichter aktualisieren, zentral abrufen
und schneller skalieren. Verschaffen
Sie Ihrem Unternehmen den
entscheidenden Vorsprung - mit einer
Single Source of Truth.

PIM als Motor Ihres Wachstums
Die Implementierung einer PIM-L8sung
sorgt fUr:

e weniger Kosten durch effizientere
Ablaufe

e mehr Umsatz durch effektives Up-
und Cross-Selling

e beschleunigte Marktreife durch
die schnelle ErschlieBung neuer
Vertriebskanale

e geringere Retourenzahlen dank

praziser, verlasslicher Informationen
e hdhere Margen durch weniger

Retouren und niedrigere Versand-
und Wiedereinlagerungskosten
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wie PIM ihre umsatzlUcken
effizient schlief3t
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1. First-Mover-Vorteil durch digitale
Beschleunigung”

e Automatisierte Erfassung und
Bereitstellung Ihrer Produkt-

informationen

o Mehr Produktivitat, da zeitraubende
und fehleranfallige manuelle
Aufgaben entfallen

® Bessere Datenqualitdt und

-konsistenz durch die Eliminierung
von Duplikaten

Mehr Verkaufstage durch
Zusammenarbeit in Echtzeit
(paralleler Zugriff)

2. Single Source of Truth fir alle
Produktinformationen

e Mehr Effizienz durch die Zusammen-
fOhrung sdmtlicher Daten zu einem

Produkt (Produktbeziehungen, Bilder

und Formate, Marketingtexte oder

Ubersetzungen)

e Schnellere Aktualisierung von
Produktdaten durch Lieferanten
dank Onboarding-Portalen

Lokalisierung Ihrer Produkt-
informationen (Abmessungen,
Gewicht und gesetzliche Vorgaben)

Einfache, schnelle Bereitstellung
von Ubersetzungen fir den
internationalen Vertrieb

Automatische Einbindung von
Daten zur Nachhaltigkeit und zum
6kologischen FuBabdruck

3. Erstellung und Bereit-
stellung von ansprechendem
Produkt-Content

e Einfache Anreicherung von
Produktinformationen

e AR/VR- und 3D-Technologien fur
lebendige Produktprasentationen

e Analysen zur Performance lhrer
digitalen Verkaufsflachen

Erstellung von Produkt-Bundles fUr
das Up- und Cross-Selling durch
»Shop the Look“-Einkaufssituationen

Unkomplizierte Anbindung an Markt-
platze, Online-Handler usw. mithilfe
von Adaptern und Schnittstellen

Weniger Vertragsstrafen und RUck-

buchungen durch Templates fUr die
Produktdaten-Syndication.
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was unsere kunden Uber
inriver sagen
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Interessiert an einer besseren B2B-Experience?
Dann lassen Sie sich von der Erfolgsgeschichte
der Demant Group inspirieren.

inriver Germany
Mandlstr. 26
80802 MUnchen

Germany

inriver US

T: +1-312-291-8056

125 S Wacker Dr, #2500
Chicago, IL

www.inriver.com

inriver Headquarters
T: +46 40 97 38 80
S&édra Tullgatan 4

Malmd, Sweden
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