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Das Konzept der digitalen 
Transformation an sich ist nicht 
neu. Schon seit Jahren wird die 
Modernisierung von Unternehmen und 
Dienstleistungen propagiert, wobei 
veraltete oder manuelle Verfahren durch 
digitale Prozesse und Technologien 
ersetzt werden sollen.

Was ist jetzt anders? Die 
Voraussetzungen. Als 2020 die 
Pandemie ausbrach, rückte Corona 
die Dringlichkeit des digitalen Wandels 
unübersehbar in den Fokus. Das 
Virus legte weltweit Unternehmen 
lahm, zwang Geschäfte zum 
Schließen und sprengte die globale 
Lieferkette. Menschen, die noch 
nie zuvor online shoppen waren, 
hatten aufgrund von Lockdowns und 
Zugangsbeschränkungen nun keine 
andere Wahl. Digitale Angebote 
waren jetzt kein „Nice-to-have“ mehr, 

sie waren pure Notwendigkeit – und 
die einzige Möglichkeit, etwas zu 
verkaufen. Dieser Wandel ist nicht 
temporär. Corona hat unser Leben, 
unsere Arbeitswelt und unsere 
Einkaufsgewohnheiten für immer 
verändert.

Wer wettbewerbsfähig bleiben will, 
muss rasch auf den Online-Bedarf 
seiner Kunden reagieren, und zwar 
mit einem Digital-first-Konzept. 
Sollten noch Zweifel an der wichtigen 
Rolle bestanden haben, die der 
digitale Wandel für den langfristigen 
Erfolg spielt, so hat die Pandemie sie 
ausgeräumt. Die umfassende Einführung 
digitaler Prozesse und Systeme ist 
ein Muss für jedes Unternehmen 
geworden – vom Großkonzern bis zum 
Kleinunternehmen, vom etablierten 
Anbieter bis hin zum Start-up. 



3/29inriver ebook: Digitale Transformation – der Leitfaden für CMOs

digitale transformation:  
neue impulse für das 
gesamte unternehmen

Digitale Transformation bedeutet, dass 
jeder einzelne Bereich des Unternehmens 
eine „Technologiespritze“ erhält. Damit 
verbunden ist meist ein tiefgreifender 
Wandel dessen, wie Unternehmen 
Mehrwerte für ihre Kunden schaffen 
und interne Prozesse Werte generieren. 
Und das Ergebnis? Mehr Umsatz, 
denn Unternehmen, die durch schnelle 
und flexible Prozesse agil handeln 
können, entwickeln eine optimale 
Customer Experience – der ultimative 
Wettbewerbsvorteil.

Wie erreicht man das? Nicht nur mit 
coolen Apps. Digitale Transformation ist 
ein weites Feld – sie betrifft Prozesse, 
Menschen und Technologie. 

Im Kern bedeutet digitale Transformation 
auch einen kompletten Wandel in 
der Unternehmenskultur. Ziel ist eine 

Kultur, die den Status quo immer 
wieder in Frage stellt und sich durch 
Tests und Experimente kontinuierlich 
weiterentwickelt. Dieser Prozess kann 
sogar die Abkehr von grundlegenden 
Arbeitsmethoden und die Hinwendung 
zu vollkommen neuen Wegen der 
Mehrwertgenerierung für den Kunden 
bedeuten.

Forrester formuliert es so:  „Bei der 
digitalen Transformation geht es nicht 
nur um Technologie. Es geht um die 
notwendige, doch herausfordernde 
Aufgabe, ‚Digital first‘ rasch und 
geschickt umzusetzen – und auf 
diese Weise schnelle Veränderungen 
herbeizuführen, Prozesse durch 
Technologie zu verschlanken und 
personelle Ressourcen für komplexere 
Aufgaben freizusetzen.“

 
COVID-19 hat die Wirtschaft in 
eine neue, beschleunigte Phase 
der Digitalisierung katapultiert.  Im 
Zuge der weiteren wirtschaftlichen 
Erholung wird die digitale 
Transformation voraussichtlich einer 
der wichtigsten Faktoren für einen 
Wettbewerbsvorteil sein.  
 
The Evolving State of Digital 
Transformation  
Boston Consulting Group

https://go.forrester.com/blogs/category/digital-transformation/
https://www.bcg.com/publications/2020/the-evolving-state-of-digital-transformation
https://www.bcg.com/publications/2020/the-evolving-state-of-digital-transformation
https://www.bcg.com/publications/2020/the-evolving-state-of-digital-transformation
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der weckruf Wohl kein Ereignis der letzten Jahre hat 
uns so gnadenlos an die Dringlichkeit 
der digitalen Transformation erinnert 
wie COVID-19. Das internationale 
Beratungsunternehmen BDO bringt es 
auf den Punkt: „It’s go digital, or go 
dark”, was so viel heißt wie „Digitalisieren 
oder untergehen“.

Während die Führungsetagen noch dabei 
sind, die Auswirkungen des Corona-
Virus auf ihr Geschäft zu ermitteln und 
sich von den Folgen zu erholen, wird 
eines ganz deutlich: Das Gebot der 
Stunde heißt Digitalisierung. Vorbei sind 
die Zeiten des Grübelns, wie digitales 
Customer Engagement aussehen könnte. 
Vorbei sind auch die Überlegungen, 
was Echtzeitkommunikation oder On-
demand-Lieferung für das Geschäft 
bedeuten würden. Oder wie bei der 
Implementierung neuer Technologien 
Betriebsunterbrechungen zu 
bewältigen wären. Die Pandemie ist ein 
Realitätscheck: Für Unternehmen, die sich 
gegen digitale Transformation sträuben, 
hat sie die Rolle eines Katalysators. Für 
Unternehmen, die bereits eine digitale 
Strategie haben, ist es jetzt an der Zeit, 
sie mit einer Post-COVID-Strategie neu 
auszurichten.

In einer 2020 weltweit durchgeführten 
Studie von McKinsey wurden 
Führungskräfte gefragt, warum sie 
nicht schon vor der Krise Änderungen 
implementiert hätten. Mehr als die Hälfte 
antwortete, diese hätten keine Priorität 
gehabt. Das ist jetzt anders. Fast ein 
Drittel der Befragten aus dem B2B-
Sektor gab an, sie hätten Widerstände 
beim Kunden befürchtet. Auch das ist 
nun nicht mehr der Fall.

Die Frage lautet nicht mehr, ob Sie 
handeln sollen, sondern wann. „Handeln” 
kann allerdings in unterschiedlichen 
Unternehmen eine unterschiedliche 
Bedeutung haben. Abhängig von der 
Risiko- und Innovationsfreude Ihres 
Unternehmens in der Vergangenheit 
sind Sie vielleicht schon auf dem besten 
Weg. Oder Ihnen stehen noch massive 
Änderungen bevor.

Digitale Transformation bedeutet in aller 
Regel, neue, im Kern digitale Fähigkeiten 
und Prozesse zu entwickeln. Ziel ist es 
hierbei, dem Kunden eine signifikant 
bessere Experience zu bieten. Digitaler 
Wandel kann sogar bedeuten, neue 
Einnahmequellen zu erschließen oder 
auch neue Produkte zu entwerfen. Wie 
fangen Sie also an?

97 %
der Führungskräfte sagen, 
dass die Pandemie ihre digitale 
Transformation beschleunigt hat.

Forbes

https://www.bdo.com/insights/business-financial-advisory/strategy,-technology-transformation/covid-19-is-accelerating-the-rise-of-the-digital-e
https://www.bdo.com/insights/business-financial-advisory/strategy,-technology-transformation/covid-19-is-accelerating-the-rise-of-the-digital-e
https://www.mckinsey.com/business-functions/strategy-and-corporate-finance/our-insights/how-covid-19-has-pushed-companies-over-the-technology-tipping-point-and-transformed-business-forever
https://www.mckinsey.com/business-functions/strategy-and-corporate-finance/our-insights/how-covid-19-has-pushed-companies-over-the-technology-tipping-point-and-transformed-business-forever
https://www.forbes.com/sites/johnkoetsier/2020/09/10/97-of-executives-say-covid-19-sped-up-digital-transformation/?sh=4a20bcdc4799
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der CMO als 
transformationsführer

Als Marketingleiter sollten Sie die Rolle 
des Chefinnovators übernehmen. 
Warten Sie nicht darauf, dass andere 
Führungskräfte die Dinge in die Hand 
nehmen. Die Pandemie hat deutlich 
gezeigt, dass Customer Experience 
enorm wichtig ist. Und wer kennt den 
Kunden, seine Bedürfnisse und die 
Kanäle zur Kundenansprache besser als 
der CMO? Die Rolle des CMO hat sich 
gewandelt, und das war auch schon 
so, bevor COVID-19 in den Mittelpunkt 
aller Erwägungen rückte. Mittlerweile 
nimmt er eine strategisch wichtigere, 
geschäftsentscheidende Position ein.

Falls es eine weitere Führungskraft gibt, 
die Sie unterstützen will – arbeiten Sie 
mit ihr zusammen, um die Innovation 
in Ihrem Unternehmen voranzutreiben. 

Letztlich ist es aber an Ihnen, Strategien 
für die digitale Transformation zu 
entwickeln. In dieser post-pandemischen 
Phase sind alle Augen auf Sie gerichtet, 
denn vom Marketing wird der 
entscheidende Vorstoß erwartet. Zögern 
Sie nicht, jetzt sind Sie an der Reihe.

Jüngste Daten belegen übrigens, dass 
70 % der Maßnahmen zur digitalen 
Transformation scheitern. Die gute 
Nachricht: 30 % sind erfolgreich und 
erzielen die erwünschten Ergebnisse. 
Gehören Sie zu den 30 %!

Dieses E-Book möchte Sie auf Ihrem 
Weg in die digitale Transformation 
unterstützen.

 
2021 wird sich wohl die Spreu vom 
Weizen trennen: auf der einen Seite 
die führungsstarken CMOs, die 
erkennen, dass mit dem Jahr 2020 
ein neues Kapitel in der Geschichte 
des Handels begonnen hat; auf 
der anderen Seite die CMOs von 
gestern, die sich mit Promotions, 
Sales Support oder Media-Buying 
zufriedengeben. Unternehmen 
ohne führungsstarke CMOs werden 
nicht überleben."

CMO Predictions 2021 
Forrester

https://www.forbes.com/sites/blakemorgan/2019/09/30/companies-that-failed-at-digital-transformation-and-what-we-can-learn-from-them/?sh=367f5e6f603c
https://go.forrester.com/blogs/cmo-predictions-2021/
https://go.forrester.com/blogs/cmo-predictions-2021/


elemente der digitalen 
transformation
 
Eine erfolgreiche digitale Transformation steht  
auf vier Säulen:

Vision TechnologieKompetenzen Daten
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1. vision: möglichkeiten	
aufzeigen

emotionale stadien eines 
„engaged leaders“*

Wer für sein Unternehmen eine Vision 
entwickeln möchte, sollte zunächst jedem 
Stakeholder eine Vorstellung davon 
vermitteln, was möglich ist. Werfen Sie 
einen Blick über den eigenen Tellerrand 
und betrachten Sie die Dinge in einem 
größeren Zusammenhang. Etablieren Sie 
eine Kultur des Wandels, denn wie der 
Pionier der modernen Managementlehre, 
Peter Drucker, so treffend formulierte: 
„Culture eats strategy for breakfast.” 
Eine Übersetzung erübrigt sich.

Als eine der wichtigsten Führungskräfte 
in Ihrem Unternehmen sollten Sie sich 

unbedingt persönlich engagieren. Der 
Entwurf einer Vision für die digitale 
Transformation lässt sich nicht delegieren.

In ihrem brillanten Buch „The Engaged 
Leader” beschreibt Charlene Li die 
verschiedenen emotionalen Phasen, 
die eine Führungskraft während ihrer 
Auseinandersetzung mit digitaler 
Transformation durchlaufen kann (siehe 
Grafik unten). Je früher Sie und Ihr 
Team das Stadium der Akzeptanz und 
Transformation erreichen, desto schneller 
können Sie Ihr Unternehmen auf den 
richtigen Weg bringen.

*Quelle: Altimeter

Verweigerungsphase 
Unmut, Zurückweisung, Ablehnung

Übergangsphase 
Ausreden, Flucht, Hilflosigkeit

Akzeptanzphase 
Realisierung, Einwilligung, Aufbruch

Transformationsphase 
Gewissheit, Bekenntnis, Überzeugungsarbeit
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Digitale Transformation sollte stets 
mit Zuhören beginnen. Bringen 
Sie in Erfahrung, was Kunden und 
Interessenten über Ihre Marke und Ihre 
Produkte zu sagen haben. Fassen Sie 
mithilfe von Sentimentanalysen die vielen 
unstrukturierten Daten aus den sozialen 
Medien zusammen, um einen größeren 
Überblick zu erhalten. Doch auch wenn 
ein Querschnitt durch die sozialen 
Netzwerke sehr aufschlussreich ist, 
sollten Sie sich das individuelle Kunden-
Feedback ebenfalls gründlich ansehen.

Sind Ihre Kunden auf Yelp, Amazon oder 
sozialen Kanälen wie TikTok unterwegs? 
Dann treffen Sie sie dort, um etwas 
über sie zu erfahren. Besser noch: 
Überlassen Sie die mühsame Arbeit des 
Datensammelns einem Digital-Shelf-
Analytics-Tool. Analysieren Sie die letzte 
Umfrage zur Kundenzufriedenheit 
mitsamt den Kommentaren, damit Sie 
wissen, wo Sie stehen. Sehen Sie sich 

auch unaufgefordert zugesendetes 
Feedback an und lesen Sie positive UND 
negative Rezensionen. All diese Daten 
sind wichtig und liefern Ihnen wertvolle 
Einblicke, die sie sonst nirgendwo 
bekommen.

Vielleicht haben Sie diese Hebel auch 
alle schon in Gang gesetzt. Dennoch: 
Eine gründliche Bestandsaufnahme VOR 
dem Start einer unternehmensweiten 
Transformationsinitiative sorgt dafür, 
dass der Fokus auf den Kunden nicht 
verloren geht.

Informieren Sie sich als Führungskraft 
persönlich über die Kanäle, die vom 
Kunden genutzt werden. Bleiben Sie 
nicht außen vor und lassen sie Ihr Team 
das Feedback nicht so zusammenfassen 
oder „bereinigen“, dass es womöglich 
den Blick auf die Tatsachen verstellt. 
Wenn Sie Ihren Kunden direkt zuhören, 
werden es Ihre Mitarbeiter auch tun.

hören sie ihren
kunden zu

85 %
der Verbraucher vertrauen den 
Online-Bewertungen Fremder in 
gleichem Maße wie den persönlichen 
Empfehlungen von Bekannten.

Want Customers to Leave Reviews?  
Forbes

https://www.forbes.com/sites/forbesagencycouncil/2018/09/13/want-customers-to-leave-reviews-heres-how-to-politely-nudge-them/?sh=706b38bd53ea
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bestandsaufnahme
aus perspektive des kunden

Nun sollten Sie den aktuellen Stand Ihrer 
Customer Experience ermitteln. Arbeiten 
Sie heraus, wo Sie innovativ sind und den 
Wünschen Ihrer Kunden und Interessenten 
zuvorkommen. Identifizieren Sie Lücken, 
Probleme und Verbesserungspotenzial.

Investieren Sie in ein Customer-Journey-
Mapping-Tool. Dokumentieren Sie 
ausführlich, was Ihre Kunden tun, wo 
und wann sie es tun und wie sie sich 
durch den Kaufzyklus bewegen. Indem 
Sie die Interaktionen Ihrer Kunden und 
Interessenten mit Ihrem Unternehmen 
(und Ihren Mitbewerbern) visuell 
darstellen, können Sie kritische Engpässe, 
Schwachstellen und sogar emotionale 
Zustände ausmachen. So erhalten Sie die 
Einblicke, die Sie sowohl für kurz- als auch 
für langfristige Transformationsprojekte 
brauchen.

Überlegen Sie als Nächstes, wie die 
optimale Experience aussieht. Wie kann sie 
effektiver gestaltet werden? Wie lassen sich 
Probleme, Supportanfragen und Fehler auf 
ein Mindestmaß reduzieren? Wo bestehen 
in Ihrem Unternehmen organisatorische, 
kulturelle oder integrationsbezogene Silos? 
Mit welchen Extras könnten Sie sich wirklich 
von der Konkurrenz abheben? Was wäre 
nötig, um noch mehr Kunden in Fans zu 
verwandeln? Lassen sich vielleicht mehr 
Elemente Ihrer Experience als Self-Service 
anbieten? Fragen Sie eine größere Gruppe 
von Kunden (treue Käufer ebenso wie 
Kritiker), wo sie Mängel sehen und welche 
Unterstützung sie sich wünschen würden.

 
Digitale Prozesse sind integraler 
Bestandteil der neuen Normalität. 
Wer es jetzt schafft, das 
Einkaufserlebnis der Menschen zu 
optimieren, baut eine langfristige 
emotionale Verbindung zu seinen 
Kunden auf – und befindet sich schon 
mitten in der Transformation.

 
Embracing digital: from survival to 
thriving in the post-COVID-19 world 
Deloitte

https://www2.deloitte.com/nl/nl/pages/consumer/articles/the-post-covid-19-world-is-digital.html
https://www2.deloitte.com/nl/nl/pages/consumer/articles/the-post-covid-19-world-is-digital.html
https://www2.deloitte.com/nl/nl/pages/consumer/articles/the-post-covid-19-world-is-digital.html
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2. kompetente mitarbeiter:
ein muss

Ohne die richtigen Mitarbeiter und 
Kompetenzen zur Umsetzung der 
neuen Ideen haben Sie keine Chance, 
Ihre Situation zeitnah zu ändern. Wie 
bei anderen Initiativen werden Sie sich 
dann langsam und methodisch durch ein 
mehrjähriges Projekt arbeiten müssen. 
Die Beschaffung geeigneter personeller 
Ressourcen ist ein wesentliches Element 
der Transformation – genauso wichtig 
wie die Vision oder die Daten. Schauen 
Sie deshalb genau hin: Ermitteln 
Sie anhand einer Gap-Analyse, 
wo sich Lücken in Ihrem aktuellen 
Personalbestand auftun und wo 
Nachbesserungsbedarf besteht.

Erstellen Sie eine Liste der 
Möglichkeiten, wie ein kompetentes 
Team gebildet werden könnte. 
 
1. Schulen Sie die vorhandenen 
Mitarbeiter. Bieten Sie ihnen 
Karriereanreize, damit sie neue 
Funktionen übernehmen und sich am 
Transformationsprojekt beteiligen. Setzen 
Sie ihnen realistische Ziele. Die digitale 
Transformation dauert meist mehrere 
Jahre, wenn sie richtig durchgeführt 
wird.

2. Stellen Sie neue Mitarbeiter ein. 
Machen Sie die Profis ausfindig, die 
neue Technologien effizient einsetzen, 
Analysen nutzen, sich mit Change 
Management auskennen und hinter 

den Prozessen stehen, die Sie einführen 
möchten. Was Sie brauchen, ist das 
perfekte Team mit den richtigen 
Kompetenzen und Qualifikationen.

3. Holen Sie sich externe Mitarbeiter 
ins Boot. Qualifizierte Freiberufler 
können für Ihr Transformationsprojekt 
eine Bereicherung sein. Sie haben eine 
unvoreingenommene Perspektive und 
sind fokussierter.

4. Stellen Sie ein kleines Team Ihrer 
besten Leute zusammen und sorgen 
Sie dafür, dass es handlungsfähig ist. 
Setzen Sie die besten und versiertesten 
Mitarbeiter aller Abteilungen und 
Geschäftsbereiche ein, um die Dinge ins 
Rollen zu bringen. Befreien Sie sie von 
anderen Verpflichtungen. Eventuell muss 
das Team sogar an einem anderen Ort 
arbeiten, damit es so wenig wie möglich 
gestört wird. Geben Sie ihm einen 
straffen Zeitplan vor, um das Projekt 
voranzutreiben.

5. Engagieren Sie spezialisierte 
Dienstleister. Sie haben die nötige 
Erfahrung, um die anstehenden 
Aufgaben zu bewältigen. Möglicherweise 
brauchen Sie mehrere Dienstleister, je 
nachdem, welche Kompetenzen für die 
durchgeführten Projekte erforderlich sind 
und welchen Zeitrahmen Sie für deren 
Abschluss stecken.

Um an einer Sache zu arbeiten, die 
nicht vom ersten Tag an sichtbar 
oder vorstellbar ist, muss man die 
richtigen Leute mit den richtigen 
Kompetenzen um sich versammeln.

Fedrico Castelli  
ROCKWOOL

https://www.inriver.com/pimpoint/pimpoint-digital-2020-customer-interview-rockwool/
https://www.inriver.com/pimpoint/pimpoint-digital-2020-customer-interview-rockwool/
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Jetzt ist Ihre Chance gekommen, 
vorgefertigte Meinungen darüber, wozu 
Technologie in der Lage ist, über Bord zu 
werfen – und sich ein genaues Bild der 
Use Cases, Funktionalitäten und Vorteile 
Ihrer Plattformanbieter zu machen. 
Selbst wenn Sie nicht oft an technischen 
Entscheidungen beteiligt sind: Ergreifen 
Sie die Gelegenheit und lassen Sie sich 
von jedem Ihrer wichtigsten Anbieter 
kurz informieren.

Ihre persönliche Teilnahme an diesen 
Briefings signalisiert jedem im 
Unternehmen, dass Sie diesem Thema 
Priorität einräumen. Sie zeigen damit, 
dass der Wandel an der Spitze beginnt 
und dass Sie sich voll und ganz dem Ziel 
verpflichtet fühlen, Ihr Unternehmen ins 
digitale Zeitalter zu führen.

Lassen Sie sich von Ihrem Anbieter 
nicht nur die Basisfunktionen erklären, 
sondern auch jene, die von seinen 
innovationsfreudigsten Kunden 
eingesetzt werden. Führen Sie dann 
eine Gap-Analyse durch, mit der Sie 

Lücken in der Nutzung der eingesetzten 
Technologie aufdecken. Überlassen Sie 
das nicht Ihren Kollegen, denn jeder sollte 
das Potenzial der vorhandenen Systeme 
kennen. Wenn Sie in der Vergangenheit 
auch andere Lösungen in Erwägung 
gezogen haben, sollten Sie ihnen 
eine zweite Chance geben. Vielleicht 
überraschen sie Sie mit interessanten 
neuen Funktionen und coolen Use Cases.

Falls Sie sich extern beraten lassen, zum 
Beispiel von Forrester oder Gartner, 
fragen Sie nach den Technologien, auf die 
die innovativsten Unternehmen am Markt 
setzen. 

Wenn Ihnen zu Ohren kommt, dass 
in Ihrer Branche eine bestimmte 
junge Technologie eingesetzt wird, 
sollten Sie mit dem Anbieter ein 
Informationsgespräch vereinbaren. 
Vielleicht kommen Sie so mit völlig neuen, 
revolutionären Ansätzen in Kontakt, an 
die Sie nicht einmal im Traum gedacht 
haben.

3. zeit für eine
inventur ihrer technologien



•	Wie alt ist die Anwendung?

•	Handelt es sich um eine On-
Premise-Anwendung oder eine 
SaaS-Lösung? Falls Sie mit einer 
On-Premise-Anwendung arbeiten: 
Ist sie auf dem neuesten Stand, 
lässt sie sich ohne Einschränkungen 
warten und ist sie hochgradig in 
Ihre anderen Lösungen integriert?

•	Wie fehlerfrei ist Ihre Anwendung?

•	Welche Schnittstellen gibt es zu 
anderen Lösungen? Wer erzeugt 
Daten und wo werden diese 
gespeichert?

•	Wer in Ihrem Unternehmen arbeitet 
mit dieser Lösung?

•	Kann die Lösung oder Teile davon 
auf mobilen Endgeräten genutzt 
werden?

•	Wird sie außerhalb des 
Unternehmens verwendet?

•	Wenn ja, von wem? (Kunden, 
Partner usw.)

•	Können oder könnten Ihre Kunden 
per Self-Service das von Ihrer 
Anwendung erhalten, was sie 
benötigen?

•	Wie sicher ist Ihre Lösung?

•	Kann Ihre Lösung ohne bzw. 
mit kurzer Einweisung genutzt 
werden? (Für die Nutzung von 
Amazon und Uber benötigen Sie 
keine Einarbeitung, und trotzdem 
sind diese Unternehmen zwei 
herausragende digitale Disruptoren)

•	Für was werden Excel-Tabellen 
verwendet? Wie können diese 
manuellen „Krücken“ eliminiert 
werden?

•	Setzen Sie IoT, Virtual Reality, 
künstliche Intelligenz oder Machine 
Learning ein oder gibt es eine 
Roadmap für die Integration 
dieser Technologien in Ihr 
Lösungsportfolio? Wie können Sie 
mit ihnen einen höheren Mehrwert 
für Ihre Kunden generieren?

•	Gibt es einen Punkt in der 
kurzfristigen Roadmap, zu dem Sie 
mehr Informationen brauchen?

fragen, die ihnen 
bei der bewertung 
ihrer derzeitigen 
technologien helfen
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technologie als motor
der transformation

Abgesehen von der Planung und 
Durchführung technischer Briefings ist ein 
weiterer Schritt erforderlich: Informieren 
Sie sich gründlich über jede Anwendung 
oder Lösung, die für den Betrieb Ihres 
Unternehmens unverzichtbar ist. Auf der 
nächsten Seite finden Sie einige Fragen, 
die Sie Ihren IT-, Marketing-, Finanz- und 
Vertriebsabteilungen über die aktuell 
eingesetzten Systeme stellen sollten.

Der Einsatz neuer Technologien hat durch 
die Pandemie deutlich zugenommen. 
Lassen Sie sich deshalb in dem, was Sie 
zur Verwirklichung Ihrer neuen Vision 
brauchen, nicht vom Stand Ihres aktuellen 
IT-Portfolios ausbremsen. Wichtig ist, 
bei der Entwicklung Ihres Technologie-
Fahrplans völlig unbelastet zu starten. 

In jedem Fall sollten Sie die technischen 
Voraussetzungen für das Home Office 
berücksichtigen. Viele Unternehmen 
werden wahrscheinlich ein hybrides 
Arbeitskonzept verfolgen, auch wenn die 
Beschäftigten wieder anfangen, Vollzeit 
in ihren Büros zu arbeiten.

Die Briefings haben Sie hoffentlich auf 
ein paar gute Ideen gebracht. Auch 
Konferenzen, Branchenanalysten und 
Consultants können als Input oder 
Inspirationsquelle dienen. Wenn Ihr Plan 
steht, müssen Sie nur noch die Brücke von 
Ihrem aktuellen technologischen Stand 
zum angestrebten, „transformierten“ 
Zustand schlagen.
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4. daten als beschleuniger
der digitalen transformation

Das Herzstück jeder digitalen 
Transformation sind die Daten: Sie 
werden vom gesamten Unternehmen 
als strategischer Beschleuniger genutzt. 
Daten sind der Treibstoff, den Sie in Ihren 
digitalen Transformationstank füllen.

Somit steht die Datentransparenz 
zwischen den verschiedenen Abteilungen 
und sogar zwischen Kunden und 
Unternehmen ganz weit oben auf Ihrer 
Prioritätsliste. Das Ziel, eine vollständige 
360°-Sicht auf alle Informationen rund 
um Ihren Kunden zu haben, ist absolut 
realistisch und sollte vorrangig angestrebt 
werden.

Eine 360°-Sicht auf alle Daten erfordert:

•	schnelle, erhebliche Investitionen in 
die Beseitigung von Datensilos und die 
Erfassung neuer Daten

•	die Nutzung von Daten für das 
Produktdesign und die Entwicklung 
neuer Geschäftsmodelle

•	neue Technologien wie künstliche 
Intelligenz, um die Daten auf eine neue 
Weise darzustellen

•	die äußerst sorgfältige Verarbeitung 
der vorhandenen Daten, um 
Datensicherheit und Datenschutz in den 
wichtigen Bereichen zu gewährleisten

97 %
der Führungskräfte berichten, dass 
Corona die Budgets für digitale 
Transformation hat anwachsen 
lassen.

Forbes

https://www.forbes.com/sites/johnkoetsier/2020/09/10/97-of-executives-say-covid-19-sped-up-digital-transformation/?sh=2ce997747997
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der daten-check Ihre Befragungen zum Stand der 
eingesetzten Technologien sind auch 
eine gute Gelegenheit, sich über die 
genutzten und gespeicherten Daten zu 
informieren. Stellen Sie eine Liste der 
Fragen zusammen, die beantwortet 
werden müssen. Als Ausgangsbasis 
können Sie die Aufstellung auf der 
nächsten Seite verwenden.

Anhand der Antworten auf all diese 
datenbezogenen Fragen können Sie die 
wichtigsten Chancen und Risiken für Ihre 
digitale Transformation dokumentieren 

und kommunizieren. Es sind konkrete 
Handlungsanweisungen, die die Daten 
in Engagement Intelligence verwandeln. 
Klare, verbindliche Maßnahmen, wie z. B. 
die Entwicklung visueller Darstellungen 
der Datenspeicher und Datenflüsse 
in Ihrem Unternehmen, helfen Ihnen 
bei der Ausarbeitung einer Strategie 
zur Umsatzsteigerung durch digitalen 
Wandel. Daten sind eines der zentralen 
Transformationselemente, über das alle 
Beteiligten Bescheid wissen sollten – von 
der Führungsetage bis zu den einzelnen 
Projektmitgliedern.



•	Welche Daten besitzen Sie?

•	Wie vollständig sind diese Daten?

•	Wie korrekt sind sie?

•	Wo bestehen Silos und was 
muss getan werden, um die 
Datenintegration zu verbessern?

•	Wer erzeugt Daten und wo werden 
diese gespeichert?

•	Gibt es mehrere Abteilungen 
oder Mitarbeiter, die den gleichen 
Datentyp erstellen und pflegen?

•	Welche zusätzlichen Daten 
brauchen Sie von Ihren Kunden und 
Interessenten und wie erhalten Sie 
sie?

•	Könnten Sie mehr über Interessenten 
und Kunden erfahren, wenn Sie 
Partnerschaften mit strategischen 
Datenlieferanten schließen würden?

•	Haben Sie Ihre sozialen Daten 
und die Meinung anderer über Ihr 
Unternehmen im Blick?

•	Was ist mit den „Dark data”, den 
großen Mengen unstrukturierter 
Offline-Daten?

•	Können sie digitalisiert und 
nutzbringend eingesetzt werden?

•	Wenn bereits ein DSGVO-Audit 
stattgefunden hat, sollten Sie 
die aktuelle Konformität der 
Prozesse überprüfen. Wurde 
keines durchgeführt, sollten 
Sie jetzt einen Termin ansetzen. 
Datenschutzbestimmungen können 
sich auf die Reputation und den 
Umsatz eines Unternehmens 
auswirken. Auf keinen Fall 
sollten Sie Ihre Datenschutz- 
und Datensicherheitspolitik 
vernachlässigen.

Fragen, die Ihnen 
bei der Bewertung 
Ihres aktuellen 
Datenstands helfen
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neue horizonte entdecken Gestatten Sie sich selbst, nicht 
nur über Software und mobile 
Apps nachzudenken, sondern 
auch über jüngere Innovationen: 
Drohnentechnologie, Robotik, künstliche 
Intelligenz, Embedded Technology (IoT) 
und Virtual-Reality-Lösungen.

Während manche der neueren 
Technologien weit weg zu sein scheinen, 
bieten andere vielleicht überraschende 

Anwendungsmöglichkeiten, die Ihnen 
einen Marktvorsprung verschaffen. 
Sie setzen mobile Technologien noch 
nicht in vollem Umfang ein, um Ihre 
Kunden zu erreichen? Dann listen Sie 
sämtliche Möglichkeiten auf, wie Sie diese 
Technologie nutzen könnten, die heute 
jeder rund um die Uhr griffbereit in der 
Tasche hat.

98 %
der Unternehmen mit mehr als 250 
Millionen US-Dollar Umsatz nutzen 
KI und Automatisierung.

Digital verkaufen: Die 
Fertigungsbranche im 
internationalen Vergleich 
inriver

https://www.inriver.com/resources/manufacturing-b2b-commerce-study/
https://www.inriver.com/resources/manufacturing-b2b-commerce-study/
https://www.inriver.com/resources/manufacturing-b2b-commerce-study/
https://www.inriver.com/resources/manufacturing-b2b-commerce-study/
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brainstorming einmal 
anders

Nach dieser umfassenden 
Bestandsaufnahme beginnt die nächste 
Phase. Seien Sie sich dabei bewusst, 
dass Brainstorming in der Gruppe nicht 
funktioniert: Die Redseligen dominieren 
das Gespräch und die Ideen der 
ruhigeren Teilnehmer gehen unter.

Natürlich können Sie alle an einen Tisch 
bringen, um über Angebot und Leistung 
Ihrer Plattform-Provider zu sprechen. 
Trotzdem sollten Sie jedem der Beteiligten 
Gelegenheit geben, selbstständig die 
aktuellen Customer-Experience-Prozesse 
zu dokumentieren, eine Aktionsliste für 
die digitale Transformation zu erstellen 
und radikale neue Ideen für Go-to-
Market-Strategien zu entwickeln. Räumen 
Sie jedem die Zeit ein, die für fruchtbare 
Denkprozesse notwendig ist.

Ermutigen Sie Ihre Teams, nicht nur 
kühne, sondern auch schlichte Ideen 
festzuhalten – natürlich auf der 
Basis sämtlicher Informationen aus 
Technologie-Briefings und -Demos, 
Kunden-Interviews und Ihrer Customer-
Experience-Map. Vielleicht gönnen Sie 
allen einen Tag im Homeoffice, ohne 
Telefonate und ohne E-Mails, an dem sie 
sich voll auf ihre Aufgabe konzentrieren 
können.

Erst wenn jeder in seinem stillen 
Kämmerlein genug „Quality Time” zum 
Dokumentieren und Vorbereiten hatte, 
sollte ein Austausch kreativer Ideen 
stattfinden.

Setzen Sie sich mit Ihrem Team 
zusammen, um alle Vorschläge zu 
sammeln. Bringen Sie redundante 
Ansätze auf einen Nenner und 
entscheiden Sie gegebenenfalls 
gemeinsam, welche wegfallen sollen. 
Dieser Pool an Ideen sollte eigentlich 
genügen, um eine Vision für Ihre digitale 
Transformation ausarbeiten zu können.

Ordnen Sie die Ideen nach ihrer 
Machbarkeit und ihrem Effekt auf Umsatz, 
Marktanteil und Ertragswachstum. Halten 
Sie die notwendigen Investitionen und 
die Prioritäten fest. Kennzeichnend für die 
digitale Transformation ist eine schnelle 
Implementierung wertsteigernder 
Innovationen. Wenn Sie mehrere Jahre 
brauchen, um mit Ihrem Projekt etwas 
Neues auf die Beine zu stellen, sind 
andere wahrscheinlich schneller als Sie. 
Das bedeutet nicht, dass Sie alles über 
Nacht umwerfen müssen. Sie sollten nur 
entscheiden, welche Maßnahmen sich 
schnell umsetzen lassen. So können Sie 
die Dinge ins Rollen bringen.
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keine taskforce! Zögern Sie nicht lange, fangen Sie einfach 
an. Mit Arbeitsgruppen, die alles und 
jeden evaluieren und immer weitere 
Businesspläne erstellen, bremsen Sie 
radikale Veränderungen nur aus. Starten 
Sie lieber gleich und finden Sie Ihren 
Weg zur Transformation, indem Sie 
ausprobieren und experimentieren.

Stellen Sie sicher, dass sich das Kernteam 
auf sein Transformationsvorhaben 
konzentrieren kann. Diese Projekte sind 
keine Nebenbeschäftigung – sie haben 

das Potenzial, Ihr Unternehmen neu zu 
erfinden! Lassen Sie nicht zu, dass die 
anstehenden Aufgaben in ein weiteres 
Taskforce-Projekt ausgelagert werden.

Natürlich müssen Sie auch weiterhin Ihren 
anderen Verpflichtungen nachgehen. 
Dennoch sollte der Managementalltag 
nicht den Blick darauf verstellen, 
wie dringend notwendig die digitale 
Transformation ist.

Lassen Sie nicht zu, dass die 
anstehenden Aufgaben in ein 
weiteres Taskforce-Projekt 
ausgelagert werden.



Bisher ging es um die 
vier Säulen der digitalen 
Transformation: Vision, 
Daten, Kompetenzen und 
Technologie. Sie geben 
Aufschluss darüber, 
was Sie für die digitale 
Transformation tun müssen 

– aber nicht unbedingt wie 
die Umsetzung aussieht. 
Im Folgenden möchten wir 
einige Aspekte erläutern, die 
Sie berücksichtigen sollten, 
um schnell voranzukommen 
und echte Erfolge zu 
erzielen.

kulturelle 
faktoren der 
digitalen 
transformation



agilität für alle Das „Agile Manifesto” wurde 2001 von 
einem Team aus 17 Softwareentwicklern 
veröffentlicht, die neue Wege beim 
Entwickeln und Verwalten von 
Softwareprojekten aufzeigen wollten. 
Nach Ansicht vieler haben diese agilen 
Arbeitsmethoden die Software-
Entwicklung und -Optimierung 
revolutioniert. Zu ihren Vorteilen 
gehören die schnellere Bereitstellung 
neuer Lösungen, die höhere 
Kundenzufriedenheit und die einfachere 
Implementierung von Änderungen und 

User-Input. Die digitale Transformation 
bietet nun eine Gelegenheit, agile 
Methoden nicht nur auf die IT, sondern 
auch auf andere Abteilungen und 
Bereiche anzuwenden.

Wer sich voll und ganz auf diese 
Arbeitsweise einlässt, hat völlig neue 
Möglichkeiten, digitale Projekte rasch auf 
den Weg zu bringen. Zur Beruhigung: 
Agil zu sein bedeutet nicht, mehr zu 
arbeiten, sondern anders zu arbeiten.

Hier sehen Sie neun Empfehlungen 
für agiles Arbeiten. Um wirklich 
effektiv zu sein, sollten Sie jeden 
einzelnen Punkt in der Liste 
berücksichtigen. Wenn Sie nur einige 
Elemente herauspicken, können Sie 
nicht in vollem Umfang vom agilen 
Ansatz profitieren. 

1.	 Wenden Sie die agile Methode 
auf den zentralen Teil Ihres 
Transformationsvorhabens an.

2.	 Isolieren Sie das Projekt von 
anderen.

3.	 Definieren Sie gleich zu Beginn das 
gewünschte Ergebnis.

4.	 Bilden Sie kleine Teams.

5.	 Halten Sie jeden Tag ein Standup-
Meeting ab.

6.	 Bestimmen Sie einen Scrum 
Master, damit das Projekt nicht aus 
dem Ruder läuft.

7.	 Stellen Sie das Testen in den 
Mittelpunkt.

8.	 Tappen Sie nicht in die 
Perfektionsfalle: fertig ist besser 
als perfekt.

9.	 Schnelligkeit ist oft entscheidend 
– wer Erster ist, hat gute Karten.



Welcher der folgenden Begriffe 
beschreibt die Arbeitsprozesse in Ihrem 
Marketingteam am besten? 

Quelle: 4th Annual State of Agile Marketing Report, Agile Sherpas 2021

Agil

Traditionell

Ad-hoc

51 %

36 %

13 %

Echte digitale Transformation kann nur in einer agilen 
Umgebung stattfinden. Experimente müssen deshalb 
erlaubt sein.

Digital Transformation Success Depends on Agile 
Approach to Change 
Forbes

https://www.forbes.com/sites/peterbendorsamuel/2019/08/26/digital-transformation-success-depends-on-agile-approach-to-change/?sh=ec424e9751e2
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fortschritte zelebrieren

hindernisse beseitigen

essentialismus leben

Stolpersteine beseitigen

Wenn viele kleine Teams agil 
zusammenarbeiten, ergeben sich 
Kommunikation und Teamwork von 
selbst. Sorgen Sie als Führungskraft 
dafür, dass die teamübergreifende 
Kommunikation perfekt funktioniert. 
Stellen Sie Ihren Teams eine Plattform 

zur Verfügung, über die sie andere 
Abteilungen und Geschäftsbereiche 
an ihrer Arbeit teilhaben lassen. Die 
Fortschritte der einzelnen Teams sollten 
für alle Mitarbeiter ein Ansporn sein, die 
Ziele der digitalen Transformation zu 
erreichen.

Seien Sie die Vertrauensperson, an 
die sich Ihre Mitarbeiter wenden. 
Helfen Sie ihnen, Hindernisse aus dem 
Weg zu räumen, damit sie optimale 
Arbeitsbedingungen vorfinden. Halten 
Sie engen Kontakt zu Ihren Teamleitern, 
um eine negative Kultur oder eine 

schädliche Politik im Keim zu ersticken.  
Da das Arbeitstempo hoch ist, können 
Ihren Teams natürlich auch Fehler 
unterlaufen. Helfen Sie ihnen in diesem 
Fall über Tiefpunkte hinweg. Belohnen 
Sie sie dafür, dass sie etwas ausprobieren, 
statt sie für Rückschläge zu bestrafen.

In seinem wegweisenden Buch 
„Essentialismus: Die konsequente Suche 
nach Weniger“ legt Greg McKeown 
dar, wie wichtig es ist, seine Arbeit 
(und sein Leben) auf das Wesentliche 
zu beschränken. Er erinnert uns daran, 
dass man stets eine Wahl trifft. Wenn 
Sie etwas Bestimmtes tun, bedeutet 
das gleichzeitig, dass Sie bewusst oder 

unbewusst etwas anderes nicht tun. Auf 
dem Weg zur digitalen Transformation 
sollten Sie eine klare Entscheidung 
treffen, was Sie und Ihr Unternehmen 
wollen. Verfolgen Sie diese Ziele mit 
aller Entschlossenheit und legen Sie 
Arbeitsgewohnheiten ab, die nicht 
essentiell sind.

Wie bei jedem Transformationsprozess 
werden sich Ihnen auch hier Hindernisse 
in den Weg stellen. Ihr Job ist es, so 
viele wie möglich zu überwinden – für 
Ihren Bereich ebenso wie für das ganze 
Unternehmen. Hier ein Überblick über die 
Stolpersteine, die Ihren Erfolg gefährden 
und deshalb möglichst schnell beseitigt 
werden sollten:

1. Politische Spielchen 
2. Veränderungsresistenz 
3. Falsche Vorstellungen 
4. Alte Verhaltensmuster 
5. Übergehen des Kunden
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die rolle von product
information management
in der digitalen 
transformation

Die Pandemie hat allen Branchen und 
Sektoren schonungslos vor Augen 
geführt, wie wichtig Digital Commerce 
ist. Deshalb stehen die digitale 
Transformation und ihre Prioritäten 
aktuell im Zentrum des Interesses. Jedem 
Unternehmen ist klar: Wer überleben 
will, muss reagieren, und zwar mit einer 
„Digital-first“-Strategie.

Product Information Management 
(PIM) ist eine der Basislösungen, 
die Sie in der frühen Phase des 
Transformationsprozesses implementieren 

sollten. Warum? COVID-19 zwang die 
Unternehmen dazu, auf Online-Handel 
umzustellen. Das Internet ist mittlerweile 
zur allerersten Adresse in puncto 
Produktrecherche geworden. Und da die 
Verbraucher eine größere Auswahl als je 
zuvor haben, ist der Markt hart umkämpft 
und die Konkurrenz wirklich international.  
Doch wer seine digitalen Strategien und 
Prozesse optimiert, kann sich in kürzester 
Zeit neu aufstellen und auf veränderte 
Marktbedingungen reagieren – egal, wie 
diese aussehen.



was ist 
PIM?

Product Information 
Management (PIM) bezeichnet 
eine zentrale Plattform, 
auf der alle Produktdaten 
zusammengeführt, verwaltet und 
angereichert werden. PIM stellt 
ein einheitliches, aktuelles und 
fehlerfreies Repository sämtlicher 
Produktinformationen bereit, die 
Sie und Ihre Partner benötigen.

Product Information 
Management ermöglicht die 
automatisierte Erfassung 
und Bereitstellung präziser 
Produktinformationen im 
gesamten Unternehmen – und 
zwar insbesondere dort, wo sie 
am dringendsten gebraucht 
werden: im Sales, im Marketing 
und in digitalen Kanälen. PIM 
sorgt für eine optimale Customer 
Experience – an jedem einzelnen 
Touchpoint.
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vom alten system zur 
transformation

Produktinformationen gehören zu den 
strategisch wertvollsten Ressourcen eines 
Unternehmens. Leider sind sie in vielen 
Fällen über den ganzen Betrieb verstreut 
und in der R&D-Abteilung ebenso zu 
finden wie in der Fertigung, im Vertrieb 
oder im Marketing. Jedes Team arbeitet 
in Datensilos, erstellt seine eigene Version 
der Produktinformationen und verursacht 
damit einen massiven Mehraufwand. 
Und was noch schlimmer ist: Oft ist keine 
einzige Version korrekt. Das führt vielfach 
zu Inkonsistenzen und einer schlechten 
Customer Experience.

Eine zentralisierte PIM-Lösung kann zum 
Dreh- und Angelpunkt der digitalen 
Transformation werden, denn sie liefert 
einen entscheidenden Beitrag zu jedem 

der vier Transformationselemente: Vision, 
Daten, Kompetenzen und Technologien. 
Unternehmen, die trotz Pandemie 
erfolgreich sind, überholen ihre Prozesse 
regelmäßig, nutzen die richtigen 
Technologien und steigern mit Product 
Information Management ihren Absatz 
auf alten und neuen Märkten.

Eine PIM-Lösung automatisiert die 
Erfassung und Bereitstellung korrekter 
Produktinformationen im ganzen 
Unternehmen. Sie beschleunigt damit 
die digitale Transformation, denn 
durch die Eliminierung redundanter 
Erfassungs- und Verwaltungsvorgänge 
spart sie enorm viel Arbeitszeit. Product 
Information Management liefert 
einheitliche Informationen für die interne 

58 %  der B2B-Hersteller gaben in 
der neuesten inriver-Studie an, dass 
ihre Kunden häufig das Fehlen von 
Self-Service-Optionen bemängeln. 
 
Digital verkaufen: Die 
Fertigungsbranche im 
internationalen Vergleich – inriver

https://www.inriver.com/de/ressourcen/b2b-studie-fertigungsbranche/
https://www.inriver.com/de/ressourcen/b2b-studie-fertigungsbranche/
https://www.inriver.com/de/ressourcen/b2b-studie-fertigungsbranche/
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Produktentwicklung ebenso wie für die 
externe Produktpräsentation – und macht 
aus Produktinformationen strategisch 
wertvolle Assets, die für mehr Umsatz 
sorgen. 

1. Doppelten Aufwand im gesamten 
Unternehmen eliminieren: Beseitigen 
Sie Datensilos und fördern Sie die 
Zusammenarbeit zwischen verschiedenen 
Abteilungen.

2. Zentrale Aufgaben automatisieren: 
Gestalten Sie Ihre Arbeitsprozesse 
neu, indem Sie die Übertragung und 
Aktualisierung von Produktinformationen 
automatisieren; so können Mitarbeiter für 
wichtigere Aufgaben eingesetzt werden.

3. Transparenz im gesamten 
Unternehmen sicherstellen: 
Identifizieren Sie schnell und einfach 
Informationslücken und vermeiden Sie 
damit teure Verzögerungen bei Produkt-
Launches.

4. Self-Service-Prozesse ermöglichen: 
Der Lockdown hat es gezeigt: 

Produktinformationen sind Ihre 
wichtigsten Verkäufer.  Sowohl B2C- als 
auch B2B-Hersteller berichten, dass 
Kunden häufig das Fehlen von Self-
Service-Optionen bemängeln.

5. Rolle von Sales und Marketing 
ändern: Mit automatisierten 
Produktinformationen, die sich intern 
und extern von allen problemlos abrufen 
lassen, können Rollen und Zuständigkeiten 
in Sales und Marketing neu gestaltet 
werden.

6. Agiler handeln: Durch die einfache 
und unkomplizierte Anbindung neuer 
Technologien an die PIM-Lösung sorgen 
Sie dafür, dass Ihr Unternehmen innovativ 
aufgestellt ist.

7. Globale Präsenz stärken: Mehr 
E-Commerce bedeutet gleichzeitig 
auch mehr Wettbewerb – national und 
international. Erschließen Sie neue Märkte 
in jeder beliebigen Sprache mit der 
Daten-Syndication-Funktionalität einer 
„Digital first“-PIM-Lösung.

wie sie eine PIM-lösung 
als motor für ihre digitale 
transformation nutzen 
können



Sie sind auf dem Weg in die digitale 
Transformation und evaluieren Ihre 
aktuellen Technologien? Dann sollten 
Sie über eine Product-Information-
Management-Lösung nachdenken. 
PIM stellt eine zentrale Plattform 
bereit, die Ihr Unternehmen nicht 
nur im Transformationsprozess 
unterstützt – sie leistet auch wertvolle 
Dienste für Kunden und Mitarbeiter.

Product Information Management ist 
mehr als nur eine weitere Technologie. 
Sie ist die digitale Eingangstür 
zu Ihrem Unternehmen. Product 
Information Management sichert Ihre 
Datenintegrität und sorgt für eine 
bessere Customer Experience.
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ebook

Erfahren Sie, warum Sie Ihre digitale 
Transformation mit einer PIM-Lösung 
starten sollten.

mehr erfahren

www.inriver.com

Inriver versetzt Unternehmen 
in die Lage, an jedem 
Touchpoint umsatzsteigernde 
Produktinformationen 
bereitzustellen. Seine Product-
Information-Management 
(PIM)-Lösung ermöglicht es 
mehr als 1.500 Marken und 
über 600 Kunden, faszinierende 
Produktgeschichten zum Leben zu 
erwecken, konkrete Hinweise zu 

erhalten, was Kaufentscheidungen 
beeinflusst, und dann schnell 
entsprechende Anpassungen 
vorzunehmen. Inriver hat 
seinen Hauptsitz in Malmö, 
Schweden, und unterhält Büros 
in Amsterdam, Chicago, Davao, 
London, Manila, München und 
Stockholm. Weitere Informationen 
finden Sie unter www.inriver.com.

https://www.inriver.com/resources/why-start-digital-transformation-with-pim/?utm_source=ebook&utm_medium=digitalasset

