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Online-Shopping.
Mehr als ein Vertriebsweg.

5 innovative Moglichkeiten, um online echte
Produkterlebnisse zu schaffen
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Vorwort

Liebe Leserin, lieber Leser,

wir kénnen uns die Welt leider nicht gestalten,
wie wir es mochten. Wer wie wir seit vielen
Jahren im Bereich E-Commerce tatig ist, dem
tritt angesichts der Situation im Frihjahr 2020
der kalte Schweil3 auf die Stirn. Naturlich haben
wir mit so etwas nie gerechnet und natdrlich
sind unsere Gedanken zu allererst bei all denen,
die mittelbar oder unmittelbar betroffen sind.

Doch es gibt auch die andere Seite — die unter-
nehmerische Seite. Als Businesspartner des
Handels flUhlen wir uns verantwortlich, Unter-
nehmen zukinftig besser auf solche Risiken
vorzubereiten. Fir uns heil3t das mit Hilfe innova-

tiver E-=Commerce-Strategien und -Losungen.

Das neue Formen des Vertriebs auf Basis innova-
tiver Technologien in Zukunft eine noch gréBere
Rolle im Handelsgeschéft spielen werden, sollte
Viele

Unternehmen setzen sich zum ersten Mal mit

allen Marktteilnehmern bewusst sein.

der Frage auseinander, wie sie sich mithilfe der
Digitalisierung breiter, besser, sicherer aufstellen
kénnen. Andere fihlen sich bestétigt in dem,
was sie ohnehin bereits begonnen haben.

novomind ist fur Beide, die Starter und die
Fortgeschrittenen engagierter Challenger und

erfahrener Partner bei der Digitalisierung des
Handelsgeschéfts. Wir betreuen seit 20 Jahren
im Bereich

E-Shop-
Systeme. Wir sind ,cloudborn” und denken

namhafte Handler und Marken
Omnichannel-E-Commerce und
mit Blick auf unsere Kunden utber den E-Shop
hinaus. novomind iPIM, das aktive Management
von digitalen Produktinformationen st ein
Beispiel fiir unserer Engagement, denn PIM hilft,
Produkte fur die Vertriebskanale effektiv und
effizient zu managen. novomind iPIM reduziert
nach innen Aufwand und Kosten und sorgt nach
auBen fir die perfekte Produktinszenierung in

allen Kanalen.

Ich freue ich mich Uber Ihr Interesse an unseren
Lésungen und hoffe, lhnen mit diesem White-
paper neue Perspektiven fiir lhre E-Commerce-
Zukunft

zu koénnen. Wir haben in diesem Dokument

und  Produkterlebnisse aufzeigen
aktuelle und ganz praktische Informationen und
Tipps zusammengestellt fir die Verbesserung
lhrer Online-Wettbewerbsposition. Sollten Sie
dariiber hinaus noch Fragen haben oder Unter-
stitzung bei lhrem PIM Projekt bendtigen,
stehen lhnen unsere PIM Experten gerne unter

info@novomind.com zur Verfiigung.

lhr Markus Rohmeyer

Markus Rohmeyer verantwortet seit Juli 2010 den Geschéftsbereich PIM. Als CPO (Chief Product Officer) ist
der gelernte Diplom Ingenieur und Hauptmann a.D. seit 2019 Mitglied des Vorstands der novomind AG und
verantwortet heute das Produktmanagement der Standardsoftware novomind iSHOP, iPIM, iMARKET und

iAGENT.
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Ein moderner Online-Shop gehdrt heute zu
(fast) jedem Handelsunternehmen, wie die
Tar zum klassischen Ladengeschaft. Nicht nur
jungere Kéaufer-Generationen erwarten ein
Angebot, das informativ, immer erreichbar und
vielseitig erlebbar ist. GroBe Krisen, wie jlingst
die Corona-Pandemie, fihren uns vor Augen,
wie wichtig es ist, Kunden mittels Omnichannel-
Anséatzen auch Uber andere Wege als den klassi-

schen Handel bedienen zu kénnen.

Dass unser Leben derart eingeschrankt wird —
unvorstellbar. Wer glaubte, so etwas passiert
nur alle 100 Jahr, behielt am Ende recht. Fast
auf das Jahr genau. Was kdnnen wir daraus
lernen? Wie konnen wir diese neue Dimension
von betriebswirtschaftlichen Risiken in unserem
Handeln bericksichtigten? Fir viele ist dies eine
Zeit groBter Herausforderungen - aber auch
eine Zeit, in der grundsatzlich Neues entsteht.
So schwierig solche Zeiten sind, sie bieten
auch die Chance fur einen digitalen Neuanfang
etablierter Handelsstrategien.

Braucht es also nur ein Shop-System, um
zukinftige Risiken zu minimieren und neue
Kundengruppen anzusprechen? Der Teufel
steckt im Detail. Online-Shops sind
kein neues Phdanomen. In den letzten
Jahren hat sich deshalb auch eine
Erwartungshaltung auf Seiten der
Kunden entwickelt, die es nétig
macht, sich eingehend mit dem
Product
Management (PXM) ausein-

Thema Experience

ander zu setzen.
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PXM ist der Weg, um aus einem ,,gewdhnlichen”
Webshop einen auBergewdhnlichen Webshop
zu machen mit Produktinszenierungen, die dem
eines Live-Erlebnisses in nichts nachstehen.
Auch im E-Commerce-Umfeld kénnen Produkte
erlebbar sein und emotional bewegen. Dafiir
wird das Produkt zum Helden, bildhaft und
attraktiv in Szene gesetzt. Basis fir diese neue,
flexible Form des im wahrsten Sinne des Wortes
,Product Placements” ist ein modernes Product
Information Management, kurz PIM.

In diesem Whitepaper beschaftigen wir uns mit
PXM und PIM, erlautern die Zusammenhange
und zeigen, wie innovative PIM-L6sungen dazu
beitragen, das Kauferlebnis im Online-Shop zu
verbessern.

Sie haben Fragen
zum Thema PXM
oder PIM?

Unsere Experten geben lhnen
Antworten.
(info@novomind.com)
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Was zeichnet einen guten Online-Shop aus?

Nur weil es sich um ein vermeintlich anonymes
Kauferlebnis handelt, bedeutet dies nicht, dass
der Kaufer deswegen geringere Anspriiche hat.
Im Gegenteil: Gerade in einem Online-Shop
mussen Waren informativ vorgestellt, anspre-
chend aufbereitet und verkaufsférdernd prasen-
tiert werden. Die Product Experience muss der
des stationaren Handels ebenblirtig sein, oder
besser noch, sie Uberfligeln.

Die Zahl der Online-Shops — und damit auch die
Auswahl fir den Kunden — nimmt stetig zu. 2019
lag der erwartete Umsatz im B2C-E-Commerce
bereits bei 57,8 Mrd € Umsatz'. Das
entspricht einer  Steigerung
von 8,5% gegeniber 2018.
Oder anders ausgedriickt,
dem mehr als 3-fachen
Wachstum im Vergleich

zum stationdren Handel.

3X

starker wachst der
Umsatz online als

an sich zu binden. Darin sind sich stationarer
Handel und Online-Handel sehr ahnlich. Den
entscheidenden Unterschied macht die (inhalt-
liche) Qualitat der Interaktion zwischen Kunden
und Anbieter.

Im stationaren Handel kann der Kunde das
Produkt von allen Seiten betrachten, anfassen,
sprich konkret erleben. Im besten Fall kann
der Verkdufer sogar die Produktdaten bereit-
stellen und direkt auf die Fragen eines Kunden
antworten. Ganz anders im Online-Handel: hier
erscheint das Produkt auf dem Bildschirm und
der Verkaufer steht dem Kaufer nicht
von Angesicht zu Angesicht
gegentiber. Anbieter missen

sich hier schon einiges

einfallen lassen, um den
Kunden zu begeistern.

Als  Grundvoraussetzung

FUr diesen Bereich wird R R v gilt: sie mussen ihre
2019 mit einem Wachstum der Im stationaren Zielgruppe genauestens
von  2,6%?  gerechnet Handel kennen.

bei einem Volumen von

485,6 Mrd. €2. Der Handel im

Internet  mit  Unterhaltungselek-

tronik, Computer, Haushaltsgeraten, Spiel-
waren, Bekleidung und Outdoor-Ausstattung
ist heute schon starker ausgepragt als im statio-

naren Handel3.

Wer heute und in Zukunft ein profitables
Handelsgeschéaft im World Wide Web etablieren
will, muss Kunden durch positive Erlebniswelten

1 HDE, Handelsverband Deutschland, 2019
2 EHI Retail Insititute

3 https://www.handelsdaten.de/e-commerce/online-stationaer-praeferierter-kanal-einkauf-warengruppe-umfrage
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Der Umgang mit Produktdaten macht den

Unterschied

Die Erwartungen der Online-Shopper werden
immer individueller und der Wettbewerb wird
immer globaler. Das A und O eines perfekten
sind die
rund um das Produkt. Produktdaten miussen
perfekt organisiert sein, um im Vorfeld oder auf
Nachfrage bereitgestellt zu werden. Das ist nicht
brandneu, neu aber sind die Erkenntnisse, was
passiert, wenn NICHT alle Information unmit-

Einkaufserlebnisses Informationen

telbar bereitgestellt werden oder gar falsch sind.

Produktbild kann die
Abschlussrate im Online-Verkauf bereits um
28%"' erhdhen! Nicht nur am Ende des Einkaufs-
erlebnisses sind Produktdaten wichtig, wie eine
kirzlich durchgefihrte Studie zeigt:

¢ Fir 950/0

der Kaufer spielen Produktinforma-
tionen die wesentliche Rolle bei der
Kaufentscheidung,

v 87%

der Kunden geben an, dass sie einen
Online-Shop wahrscheinlich kein
zweites Mal besuchen, wenn sich
herausstellt, dass die Produktinfor-
mationen fehlerhaft waren und

v 25%

der Kunden, die einen Einkauf

im Internet abbrechen, tun dies
aufgrund mangelnder Produktinfor-
mationen.

Allein ein gutes

Ob bei Haushaltswaren (57%), Elektroartikeln
(49%), Blroausstattung (32%), Kleidung (73%),
selbst bei Lebensmitteln (23%) gilt: Produkt-
informationen spielen beim Kauf immer eine
entscheidende Rolle und flieBen direkt in die
Kaufentscheidung ein.

Produktinformationen beeinflussen also direkt
den Erfolgim E-Commerce. Sie tragen erheblich
zur Wertschopfung bei, denn je besser die Infor-
mation, desto mehr Umsatze lassen sich erzielen.
Grund genug, sich die Informationen rund um

das Produkt einmal genauer anzuschauen.

Je besser ein
Produkt inszeniert
wird, desto groBBer
die Begehrlichkeit
des Kunden
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Basisdaten mussen veredelt werden

Produktinformationen werden von Herstellern
bereitgestellt. Sie missen vom Handel fir die
Zielgruppe aufbereitet werden. Hier finden
sich manchmal schon die ersten Schwach-
stellen. Hersteller-Angaben erfillen oftmals
rechtliche Anforderungen, sind aber fir Laien

nicht immer verstandlich. Oder sie werden in

einer fir Kunden fremden Sprache bereitge-
stellt. Hersteller-Informationen missen in der
Regel also veredelt werden. Es gilt: ,,Content
is King” oder Ubersetzt: je mehr und zielge-
richteter, desto besser. Die Vollstandigkeit und
Qualitat der Produktdaten ist entscheidend fiir
ein positives Einkaufserlebnis.

Reicht ein Produktdatenmanagement by Excel?

Tatsachlich werden im Backend auch heute
noch teilweise Excel- oder Word-Listen fir
die Was
bei Uberschaubarem Warenangebot gerade

Produktdatenverwaltung genutzt.
noch funktionieren mag, wird mit komplexem

Produkt-Portfolio und vielféltigen Abhéngig-
keiten und Kombinationsmoglichkeiten sehr

Kaufer sind heute viel
anspruchsvoller und

dynamischer als manche

Onlineangebote

schnell zum gewagten Balanceakt. Word und
Excel sind beide wenig geeignet flr ein zeitge-
mafBes Product Experience Management. Inter-
neterfahrene, mindige Kéufer erwarten ein
unvergessliches Einkaufserlebnis — der nachste
Online-Shop st schlieBlich nur ein paar Tasta-

turanschlége entfernt.




Der  Erfolg kann

entscheidend und vom Handel selbst beein-

eines  Online-Shops
flusst werden — durch den Einsatz eines zeitge-
maBen Werkzeugs fiur die Anlage, Pflege und
Prasentation des Produkts und der Produkt-
daten. Das Zauberwort heif3t PIM, Product
Information Management. Die Verantwortlichen
Entscheider

sollten sich mit diesem Thema intensiv ausein-

von E-Commerce-Plattformen

andersetzen.

Wie funktioniert
PIM?
Hier erfahren Sie es:

”
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Die Basis fiir ein
erfolgreiches
E-Commerce-
Business steckt in den
Produktdaten

Product E-Commerce

Uberhaupt alle an der Content-Erstellung Betei-

Manager, Manager,
ligten wissen um die Macht der (Produkt-)Daten.
Und sie kennen auch die Herausforderungen,
die ein aktives Portfolio-Management mit sich
bringt.

Zusatzlich zu aktuellen Produktdaten — zu denen
neben den Eigenschaften auch Beschreibungen,
Abmessungen, Vorschriften zur Anwendung,
DIN-Normen und Bilder bis hin zu Entsorgungs-
hinweisen zdhlen — missen auch Verfigbarkeits-
informationen, Varianten und Konfigurationen
bis hin zu Lieferhinweisen angelegt und sténdig
aktualisiert werden.

Die vielen, fir die Bewerbung nur eines
Produkts im Online-Shop notwendigen, Dimen-
sionen missen immer (!) top aktuell sein. Und
natlrlich sollen auch Cross Sell Méglichkeiten
eroffnet werden. Wer Produkt A kauft, inter-
essiert sich vielleicht auch fir Produkt B, zum
Beispiel Zubehor? Auch interessant: Nachfol-
geprodukte: Ich habe letztes Jahr Produkt A
gekauft und heute will ich den Nachfolger
erwerben. Diese — und viele weitere Beispiele
— zeigen, wie durch den Einsatz von modernem
Product (PXM) die
Online-Umsatze angekurbelt werden kénnen.

Experience Marketing


https://www.youtube.com/watch?v=cKpYutyQH5o

THE ULTIMATE
JACKET!!!

THE ULTIMATE JACKET!!!

699,00 €

Empfehlungen auf Basis
des Kaufverhaltens
verleiten zu
Spontankaufen - und
mehr Umsatz pro
Kunde



Mit einfachen (Haus-) Mitteln ist diese agile
Kombination aus statischen und dynamischen
Informationen oftmals nicht mehr zu bewal-
tigen. Wer dartber hinaus auch noch die Arena
der Saisonartikel-Angebote als Sieger verlassen

will, muss zusatzlich und flexibel Preise andern,

Bundles schniren oder Rabattaktionen
einpflegen kénnen.
Produktdaten bilden die Basis fur die

Geschichte, die ein Produkt erzdhlt. Mithin
flr das rationale und emotionale Erlebnis des
Online-Kaufers. Falsche, unvollstandige oder
nicht mehr aktuelle Daten stéren beim Aufbau
einer emotionalen Briicke. Niedrigauflésende
oder veraltete Bilder machen wenig Lust und
einfache PDF-Dokumente eignen sich fir
faktische Produktbeschreibungen, nicht aber fir
die publikumswirksam inszenierte “Geschichte

hinter dem Produkt.”
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Produkteigenschaften
sind dynamische
Schliisseldaten

Kunden besuchen den Online-Shop,

Produkte zu kaufen. Sie sind der Dreh- und
Angelpunkt

um

eines erfolgreichen  Business.
Woirden sich Produktdaten nie andern, ware
der

Uberschaubar.

Aufwand im Informationsmanagement
Leider ist das aber nicht die

Regel, sondern eher die Ausnahme.

Mal &ndern sich die wesentlichen Eigenschaften,
die eine Kaufentscheidung beeinflussen, mal ist
es nur die Farbe, neue Features, eine verbes-
serte Version und, und, und. Die Wahrheit ist
(leider): Produktdaten andern sich ofter, als es
Betreibern von E-Commerce-Plattformen lieb

ist.

Auch dulBere Faktoren beeinflussen das Kaufver-
halten. Im Fashionbereich sind es Trends,
Farben und Themen, die sich andern und zwar
immer schneller. Im Technikbereich ist es der
brandneue Innovationsartikel, der, kaum dass er
angekommen ist, schon im Schatten des anrol-

lenden Nachfolgers steht.
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Produktdatenmanagement ist
betriebswirtschaftlich immer eine

Herausforderung

Ein
notwendig, aber auch aufwendig - insbe-

aktives  Produktdatenmanagement st
sondere ohne PIM. Das System aus Redakteuren,
Bildbearbeitungsexperten, Produktmanagern
und Shop- und Commerce-Managern muss

Hand in Hand arbeiten.

Die vielfaltigen Produktdaten missen zuver-
lassig be- und verarbeitet werden - ganz
gleich, ob es sich um Tabellen, Texte oder auch
Multimedia-Daten handelt. Was in kleinerem
MaBstab durch engagierte und gut organisierte
Teams erledigt werden kann, ist bei gréBerem
Sortiment mit vielfaltigen Handelsbeziehungen
zu unterschiedlichen Herstellern und Liefe-
ranten eine echte Herausforderung.

Der Kunde bekommt von alledem nichts mit.
Fir ihn zahlt nur das Ergebnis. Das soll nicht
nur perfekt sein, sondern auch noch preislich

attraktiv. Wer seine Marge im E-Commerce

halten will, muss nach maximal effektiven
Wegen suchen, um die Prozesse nicht ausufern
zu lassen und gleichzeitig das Produkterlebnis
so einzigartig gestalten, dass der Einmal-Kaufer

zum Wiederkehrer wird.

Das (PIM)
macht als zentrale Instanz flr die Datenqualitat,

Produktinformationsmanagement

Datenpflege, Geschwindigkeit, Flexibilitat im
Sortiment, Shop-Performance und Saisonalitat
im E-Commerce den entscheidenden Unter-
schied.

Grund genug also, sich ein PIM System einmal

genauer anzuschauen.

Sind Sie bereit fur PIM?

Machen Sie den Check mit unseren

Experten.
(info@novomind.com)




Das Herzstiick
erfolgreicher Online-
Shops: PIM

Das Product Information Management (PIM)
ist verortet an der Schnittstelle zwischen
Handel, Herstellern und Lieferanten. PIM ist
kein ERP-System und ersetzt ein solches auch
nicht. PIM nutzt aber die in den Basissystemen
enthaltenen Daten, um dem Kunden im Shop
alle Informationen aus diesen Ldsungen
anzubieten und um weitere, Marketing- und
Vertriebsgesteuerte Botschaften zu erganzen.

PIM sichert die effiziente Verwaltung von
redaktionellen und multimedialen Produkt-
informationen: produktspezifische Merkmale
bearbeitet und
gepflegt. Moderne PIM-Lésungen sind Alles-

werden zentral erfasst,
konner rund um die Produktinformation. Sie
bilden deshalb auch die Basis flr das produkt-
bezogene Master Data Management (MDM)
im B2B- und B2C-Omnichannel Commerce.
Uber Schnittstellen zu Herstellern und Liefe-
ranten lassen sich die Informationsstrome

effizient automatisieren.

Auch wenn sie es nicht wissen, werden
Kunden den Einsatz von PIM im Backoffice
multidi-
mensionaler Informationen zu den Wunsch-
produkten. Oder anders: PIM ist die Basis fiir
ein positives, aufregendes und emotionales

bemerken, anhand top-aktueller,

Einkaufserlebnis.
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Den Herausforderungen
im E-Commerce begegnet
PIM mit vielen konkreten
Vorteilen:

v

v

Es vereinfachet die Datenpflege
durch zentral bereitgestellte
Management-Tools,

verschlankt die Arbeits-
organisation ebenso wie die
IT-Landschaft durch Ubergrei-
fende Unterstitzung verschie-
dener Arbeitsschritte,

hilft, die Prozesskosten zu
senken durch die Moglichkeiten
der Automatisierung,

optimiert die Infrastrukturkosten
durch Konzentration auf ein
zentrales System,

verklrzt den Faktor Time-to-
Marketdurcheffektives,zentrales
Produktdatenmanagement,

verbessert die Ertragslage durch
Vermeidung von Redundanzen
und Mehraufwanden und

steigert den Umsatz in den
Vertriebskanalen durch bessere
Informationsqualitat und Cross
Sell Empfehlungen
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PIM in der Praxis:

Diese 5 Effekte sorgen fiir eine
besseres Product Experience im

Online-Shop

Kann PIM helfen,
Umsatze zu
erhohen?

Ja, und wir zeigen
lhnen auch, wie!

Richtige und komplette
Produktdaten

Ein agiles, d. h. vorausschauendes
und zentrales Produkt- und Lieferantendaten-
management ist die Basis fast aller Schlis-
selmomente in der Customer Journey. Nach
dem Import der Basis-Produktdaten aus dem
ERP-System werden die Daten im PIM angerei-
chert und gemanaged. Hier werden auch
Ubersetzungen getitigt und den Produkten
werden Uber das Digital Asset Management
(DAM) die Mediendaten
zugeordnet. Einige PIM-Losungen unterstitzen

entsprechenden

auch das Sortimentsmanagement auf Basis
einer im Vorhinein festgelegten Referenz-Klassi-
fikation.

Der Effekt fir die Product Experience: Durch
die zentrale Bearbeitung aller Informationen
wird der Aufwand massiv reduziert. Daten sind
zentral administrierbar im Sinne einer Single
Source of Truth. Informationen werden schnell
und konsistent auf allen Kanéalen bereitgestellt
und sorgen fiir ein positives Kauf-Erlebnis tber
alle Bereiche hinweg. Apropos Informationen:
Die Anreicherung von PIM mit einem Content
Management System (CMS) erlaubt zusatzlich
die Verkniipfung verschiedenster Inhalte mit
dem Produkt. Diese missen dann nicht mehr
nachtraglich im Shopsystem erganzt werden
— das Ergebnis sind weniger Fehler und gerin-
gerer Aufwand bei der Pflege der Produktinfor-
mationen.

12

Ergebnisse passend zur
Suche

PIM
die vollstandige Angabe aller vorhandenen

erleichtert allen Beteiligten
Attribute einer Handelsware. Ein gut struktu-
rierter und mit verschiedenen Attributen verse-
hener Produktkatalog bietet dem Online-Kaufer
die passende Antwort auf seine Suchanfragen
— die er nach Belieben durch flexible Filter, z.
B. Material, Jahreszeit, Anlass etc., eingrenzen
kann. Mittels Empfehlungen kénnen schnell
weitere, zur Suchanfrage passende, Angebote
unterbreitet werden. , Kunden kauften auch ...”
ist ein bewahrtes Mittel, um den Online-Umsatz
pro Kunde zu erhéhen. Varianten, Verfligbarkeit
und Aktionen werden sofort dem Ergebnis
dass Content-Manager

zugeordnet, ohne

an anderen Stellen weitere Informationen

einpflegen missen.

Der Effekt fir die Product Experience: Durch
die direkte Bereitstellung von Informationen
zu den gesuchten Produkten wird der Kaufer in
den Shop hineingezogen. Uber Empfehlungen
passend zur Suchanfrage lassen sich gezielt
weitere Kaufanreize platzieren und Umsatz-
quellen erschlieBen.



Produkterlebnisse
schaffen

Wenn ein vermeintlicher Nachteil zum
Vorteil wird: Im E-Commerce ist das physische
Produkt selbst nicht zugénglich. Der stati-
ondre Handel ist hier prinzipiell im Vorteil. In
einem Kaufermarkt gibt sich der Kunde jedoch
nicht immer mit der ersten Option zufrieden.
Manchmal machen eine andere Farbe oder eine
andere Ausstattung den Unterschied. Hier ist
das klassische Ladengeschéaft im Nachteil, denn
fokussiert wird sich auf die Schnelldreher, nicht
die Exoten. E-Commerce-Anbieter kénnen hier
mit den passenden Multimedia-Angeboten
Punkten und damit das Produkt auf eine ganz
andere Art erlebbar machen, zum Beispiel in
Verbindung mit Avataren und 3D-Renderings.
Basis hierflr sind ebenfalls die in PIM hinter-
legten Produktdaten.

Der Effekt fir die Product Experience: Produkt-
erlebnisse erleichtern den Kéufern die emoti-
onale Bindung an den Shop. Die Menge an
positiven Produkterlebnissen fiihrt dazu, dass
der entsprechende Anbieter aufsteigt in der
Rangliste der bevorzugten Einkaufsquellen.
Darliber hinaus lernt der Kunde das Produkt
in all seinen Facetten kennen, bevor er es
in der Hand halt. Dies senkt die Retouren-
quote mit positivem Effekt auf die Marge des

E-Commerce-Anbieters.
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Individualisierungsmoglich-
keiten schaffen

das Produkt im
Warenkorb ist, desto gréBer ist in der Regel die

Je individueller

Chance, den Kauf auch abzuschlieBen. Indivi-
dualisierung eignet sich hervorragend als Diffe-
im  Wettbewerb. Nicht
nur, weil der Kunde erhalt, was er sich wiinscht,

renzierungsmerkmal

sondern auch, weil er das Produkt bei anderen
Anbietern vielleicht nicht so weitreichend perso-
nalisieren kann. Auch hier ist PIM die Basis fur

das positive, selbstbestimmte Einkaufserlebnis.

Der Effekt fir die Product Experience: Eine
hohe Individualisierbarkeit sorgt fir eine enge
Bindung. Gleichzeitig entsteht eine emotionale
Beziehung, denn die Maoglichkeit der Indivi-
dualisierung ist Ausdruck des Respekts fiir die
personlichen Vorlieben des Kaufers.

13



‘¢ NOVOMIND

Die richtigen
Informationen zur
richtigen Zeit

Im Omnichannel E-Commerce-Business
variieren die Kandle zu den Zielkunden. Unter-
schiedliche Kanale bedeuten verschiedene
Zielgruppen, unterschiedliches Einkaufsver-
halten und auch eine andere Erwartung an die
Prasentation des Angebots. So differenziert die
Wunschkunden auch angesprochen werden
— letztendlich soll es doch konsistent sein. In
diesem Fall schlagen die Starken von PIM voll
durch, denn die Pflege in nur einem System
schafft Referenzpunkte fir das Marketing in

allen Kanalen.

Der Effekt fiir die Product Experience: Egal wann,
wo und auf welchem Weg Kunden ihr Kaufin-
teresse zum Ausdruck bringen - ein modernes
PIM schafft Uberall die vertrauensvolle Basis fir
die Entscheidung. Gleichzeitig reduziert PIM
im Omnichannel E-Commerce den Aufwand
fir das Bespielen aller Kanale mit denselben
Produktinformationen. Das nennt man dann
wohl Win-Win-Win.

Ihe Hygge Oversized Cocue

With Recycled gpm Thi
Coffee Liqueur Rieiletel:

s U

Add To Cart

FREE shipping on this item!

led insulation, water repellent,
wind resistant. Outershell made of 57% recycled

Q

PIM:

Product Experience
hoch fiinf

1. Richtige und komplette
Produktdaten

2. Ergebnisse passend zur
Suche

3. Produkterlebnisse schaffen,
auch (und gerade) online

4. Individualisierungsmaoglich-
keiten

5. Die richtigen Informationen
zur rechten Zeit
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novomind iPIM, das Herzstiick erfolgreicher
Omnichannel E-Commerce Unternehmen

novomind iPIM gehért zu den flhrenden

Losungen fir  Omnichannel

Unternehmen. Es vereint hanseatisches Gespur
fir das Handelsgeschaft mit State-of-the-Art-
Technologie fiir die Optimierung von Geschafts-

prozessen rund um das Online-Business.

" Zentrale Produktdaten-
verwaltung: egal, auf wie
vielen Kanalen Produktdaten
angeboten werden, sie missen
nur an einer Stelle gepflegt

werden

+ Vereinfachung der Redak-
tionsprozesse: alle in den

Shops genutzten Produktdaten
kommen aus einer Quelle, der

Single Source of Truth

«/ Einfache Bedienbarkeit:
Anpassungen kénnen schnell
und ohne technisches Wissen

eingepflegt werden

« Effiziente Prozess-
Automatisierung:
E-Commerce-Prozesse werden
gleichermalBen verschlankt
und optimiert, z. B. durch die
Automatisierung der sonst

arbeitsintensiven Datenpflege

E-Commerce-

novomind iPIM ist Uber viele Jahre in Projekten
mit namhaften Kunden zu einem der Referenz-
produkte der Branche herangewachsen, denn
es schafft Mehrwerte fiir Handler und Kunden

gleichermalen:

4 Intelligente Produkt-
veredelung: unvollstandige/
fehlerhafte Daten werden
durch iPIM aufgewertet und

das spart lhnen wertvolle Zeit

+ Schnell anpassbar: Die
iPIM zugrunde liegenden
Datenmodelle lassen sich
schnell veranderten Bedin-

gungen anpassen

+/ Saisonalitit und Aktionen:
die Flexibilitat und Anpass-
barkeit des Datenmodells
ermoglicht die Abbildung

von Saisonalitat und Aktionen,
sowie schnelle Reaktionen auf
aktuelle Markttrends

+ Realtime-Produktdaten-
Management: Produktdaten
werden, ggfs. auch Gber
Schnittstellen mit externen
Systemen, in Echtzeit in die
jeweiligen Kanale gespielt

— Angebote sind jeder Zeit und

in jedem Verkaufskanal aktuell.
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»Online gehen” der erste Schritt, ,,Online

bleiben” das Ziel

Handelsunternehmen muissen sich heute
zwangslaufig mit der Frage auseinandersetzen,
wie die Zukunft Ihres Omnichannel E-Commerce
Business aussieht. In vielen Bereichen des
Handels gehort E-Commerce nicht nur dazu,

sondern bestimmt den Wirtschaftszweig.

In der rasanten Entwicklung von Markten,
Trends und neuen Zielgruppen stecken grof3e
Chancen, ebenso wie groBe und intensive

Herausforderungen fiir E-Commerce-Anbieter.
PIM ist die intelligente Antwort fir mehr Agilitat
bei der Vermarktung des richtigen Portfolios.
Mit PIM lassen sich echte Einkaufserlebnisse im
Online-Bereich schaffen. Vor allem, und das ist
entscheidend, ist PIM die zukunftssichere Basis
in einer Handelswelt, in der alle Beteiligten nur

mehr auf Sicht fahren.

Die Zukunft gehoért dem (Online-)Handel!

Mit novomind finden Sie die passenden
Antworten auf alle Fragen zum Thema
Omnichannel E-Commerce!

16
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novomind - PIM Kompetenz aus
der Branche, fiir die Branche

novomind iPIM gehort zu den Leuchtturm-Lésungen der
novomind AG, einem der fihrenden européaischen Anbiet-
er fir Omnichannel-E-Commerce-L6sungen. Im Herzen der
Hansestadt Hamburg verbindet die novomind AG kaufman-
nische Tugenden mit der Begeisterung fur innovative, digi-
tale Technologien. Eine Verbindung, wie geschaffen fir den

modernen Online-Handel.

Sie mochten mehr erfahren?
Dann freuen wir uns iber
lhre Anfrage!

novomind AG

Bramfelder Chaussee 45
D - 22177 Hamburg

Tel.: +49 408080 71-0
Fax.: +49 40 80 80 71-100

info@novomind.com
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