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Die intuitive Bedienung der PIM-
Software ist matchentscheidend

Mit PIM-System kénnen Informationen jeder Art zu
jeder Zeit an jedem Ort in einer ziel- und nutzungsgerechten Form bereitgestellt werden. Das fuhrt zu
Kosteneinsparungen und Flexibilitat. Die Implementierung stellt nicht nur hohe Anforderungen an

die Mitarbeitenden, sondern auch an die Datenqualitat.

VON SABINE FLACHSMANN

mm Fir Roger Wernli, CEO Pre-
vion Plus AG, wichst der Markt
fiir PIM-Systeme, weil sich ver-
mehrt auch KMUs {iber solche
Themen Gedanken machen. «So-
bald wir die Informationsland-
schaft bestehender und zukiinfti-
ger Publikationskanile analysie-
ren, stellen wir fest, dass mit
verbesserten Prozessen und Work-
flows eine grosse Optimierung er-
folgen kann —bereits vor dem Ein-
fithren eines neuen Systems. Dass
die strukturierte Haltung von Da-
ten wertvoll ist, bestreitet heute
keiner mehr. Was dies jedoch in
aller Konsequenz bedeutet, ist den
wenigsten klar — und genau da
kommen wir ins Spiel und moti-
vieren bestehende und potenzielle
Kunden.»

Fiir ihn liegt die Herausforde-
rung nicht zwingend in der Imple-
mentierung einer Losung, sondern
vielmehr im eigentlichen Konzept
und der Architektur. Viele Kunden
fithren bereits verschiedenste Da-
ten in unterschiedlichsten Syste-
men. Dabei gilt es zu beachten,
welche Informationen konsoli-
diert oder {iber Schnittstellen er-
schlossen werden sollen.
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«Wissen» muss aktuell bleiben
Fiir sehr wichtig hélt Roger Wernli
die Definition der Workflows aller
individuellen Anspruchsgruppen.
Dazu kommt, dass die Pflege der
strukturierten Daten und Prozesse
vielfach unterschitzt wird. «Auch
Standards miissen gepflegt werden
—dies setzt eine Offenheit der Mit-
arbeitenden voraus, neue Aufga-
ben zu tibernehmen. Ein PIM weiss
viel, aber kann nichts ... Nun muss
dafiir gesorgt werden, dass das
Wissen» aktuell bleibt.» Ein
durchdachtes UX-/UI-Konzept ist
jedoch der Schliissel zur Akzep-
tanz. Heute benétigen verschiede
interne und externe Anwender Da-
ten aus diesen Systemen. Sie arbei-
ten auf Tablets, Handys, von unter-
wegs und stellen den Anspruch,
jederzeit auf samtliche fiir sie rele-
vanten Informationen zugreifen zu
konnen. «Wir meinen, dass der
urspriingliche Begriff «PIM>» iiber-
holt ist. Projekte, welche wir aktu-
ell implementieren, sind sehr 16-
sungs- und zielorientiert, modular
und erschliessen mit intelligenten
Schnittstellen die gesamte Infor-
mationslandschaft einer Unter-
nehmung. Unsere Kunden mogen

unser integratives Gedankengut:
Insellosungen, die sich nicht inte-
grieren lassen, gehoren der Vergan-
genheit an», sagt er.

Mit PIM Kosten sparen
«Bis vor kurzer Zeit wussten viele
Firmen in der Schweiz nicht, was
eine PIM-Software ist», sagt René
Achermann, Geschéftsfiihrer ppa
communications gmbh. Das Unter-
nehmen vertritt in der Schweiz das
Softwareunternehmen Incony AG
aus Paderborn und dessen PIM-
Software Anteros. «Im Zuge von
Digitalisierung und Industrie 4.0
wurde die Automatisierung im
Marketing zum Thema. Unterdes-
sen sind sich Marketingfithrungs-
krifte bewusst, dass ein PIM-Sys-
tem wesentliche Einsparungen
und grossere Flexibilitdt zur Folge
hat. Unsere Kunden sprechen von
bis zu 90 Prozent Einsparung. »
Produktdaten, Bilder und Do-
kumente konnen zentral und durch
Strukturierungsfunktionen sehr
effizient gepflegt, Texte {ibersetzt
und die Datenqualitit gepriift und
gezielt verbessert werden. Ausser-
dem lassen sich andere Systeme
einbinden und Produktdaten in

verschiedenen Formaten fiir Part-
ner, Hindler oder Portale wie Ama-
zon und Idealo exportieren. Daten
konnen in Webshops und Apps
integriert und Printkataloge, Preis-
listen und Datenblétter vollautoma-
tisch mit Produktseiten und Ver-
zeichnissen generiert werden,
beschreibt Achermann die Vorteile.

Zeit fir kreative Arbeiten

«Was wir immer wieder spiiren,
sind die Angste der Mitarbeiten-
den, vor allem Personen aus der
Grafik, welche befiirchten, dass
ihre Stellen wegrationalisiert wer-
den. Bei unseren PIM-Projekten ist
das allerdings noch nie vorgekom-
menv», fiihrt Achermann aus.
Kreative Verkaufsbroschiiren
und Flyer, ohne umfassende Pro-
duktdaten, werden auch weiterhin
von Hand erstellt. Die wenig at-
traktive Fleissarbeit bei Produkte-
katalogen fdllt jedoch weg und fiir
Grafiker ist nach der PIM-Einfiih-
rung endlich wieder Zeit fiir
kreative Arbeiten. Fiir Achermann
muss ausserdem ein Umdenken
stattfinden: «Nicht ein neuer Shop
hat Prioritdt, sondern gut gepflegte
Produktdaten, aus welchen dann
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Kataloge generiert oder ein Web-
shop oder eine App gespiesen wer-
den kénnen.»

Logische und iibersichtliche
Gestaltung

Bei der Benutzerfreundlichkeit
steht die Motivation der Mitarbei-
tenden im Mittelpunkt. Vor allem
dann, wenn eine gewisse Skepsis
gegeniiber «Neuem» vorherrscht.
Eine intuitive und unkomplizierte
Bedienung der PIM-Software ist
fiir deren Akzeptanz durch die
Mitarbeitenden Voraussetzung.
Ein PIM soll logisch und tiber-
sichtlich gestaltet sein, was
schlussendlich die Schulung er-
leichtert und verkiirzt — damit Be-
nutzerinnen und Benutzer Spass
am schnellen und unkomplizier-
ten Erstellen von x-beliebigen Me-
dien auf Basis der gleichen Pro-
duktedaten haben. Unternehmen,
welche sich mit der Beschaffung
eines PIM-Systems befassen,
mochten vermehrt das PIM im
Rahmen eines Proof of Concept
mit ersten eigenen Daten testen.
Sie sind auch bereit, dafiir etwas
zu bezahlen, da sie sich iiber die
vom Anbieter versprochenen Mog-
lichkeiten selbst iiberzeugen kon-
nen. «Wir bieten diese Moglichkeit
als Paket mit Schulung und Bera-
tung an. Ausserdem ist auch die
Mietsoftware ein Thema, weil die
Investition damit auf mehrere
Jahre verteilt werden kann», so
Achermann.

Komplexitat wird unterschatzt

«Grundsétzlich ist der Markt sehr
offen fiir PIM-Systeme. In der
Schweiz gibt es aber, verglichen mit
beispielsweise Deutschland, defi-
nitiv noch Entwicklungspoten-
zial», beschreibt Stefan Scharer,
Leiter Verkauf und Marketing sowie
Stv. Geschiéftsfiihrer, a&f systems
ag, die Marktsituation. Die Systeme
werden in sich immer komplexer
und anspruchsvoller. Mehr Schnitt-
stellen zu Drittsystemen (z.B. CRM,
Webshops usw.) bzw. Importe/Ex-
porte sind zu beriicksichtigen. In-
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terne Arbeitsabldufe miissen tiber-
dacht und gegebenenfalls von
Grund auf angepasst werden. Fiir
die Mitarbeitenden bedeutet das
eine klare Erweiterung ihres Know-
hows. «Dies alles fiihrt zu entspre-
chenden Projektkosten, die in die
Planung mit einzukalkulieren
sind», so Schérer.

In der Praxis stellt er fest, dass
die Komplexitit der Einfithrung
eines solchen Systems oftmals un-
terschitzt wird. Haufig auch der
zeitliche Aspekt. Zudem sind die
Bereitschaft und das Bewusstsein
des Kunden gefordert, sich auf
stark verdnderte Arbeitsabldufe
einzustellen. «Erfahrungswerte zei-
gen uns, dass der Zeitaufwand fiir
die Einfiihrung eines Systems 6 bis
36 Monate dauern kann, je nach
Anforderungen. Zudem werden
entsprechend Ressourcen (auch
auf Kundenseite) gebunden. Klas-
sische MAM-Systeme sind da be-
deutend einfacher und rascher
einzufiihren.»

Konsequent mit dem System
arbeiten

Im Prinzip erhéhen alle Systeme
die Customer Experience und da-
mit die Profitabilitdt, die zeitge-
maéss sind. Dabei sind jedoch die
Bediirfnisse der Kunden und die
zukiinftigen Erweiterungen der
Losung zu beachten. Wichtigist es,
bei der Einfiithrung konsequent mit
dem System zu arbeiten und den
Workflow entsprechend einzuhal-
ten, betont er. Insbesondere bei der
ersten Systemprésentation hat die
Benutzerfreundlichkeit einen ho-
hen Stellenwert. Bei der Integration
hdngt die gesamte System-
benutzerfreundlichkeit mit der sau-
beren Konzeption des Daten-

Balz Ziirrer,
CEO Online
Consulting

B Online Consulting

modells und der Anbindung der
Umsysteme zusammen. Die
Systeme entwickeln sich von
urspriinglichen PIM-/MAM-Lésun-
gen mehr und mehr zu ganzheit-
lichen Marketing-Tools (MDM,
MRM), welche alle Anforderungen
der Kunden in einem einzigen Sys-
tem abbilden. Die Anbieter sind
gefordert, die gesteigerten Ansprii-
che in ihre Anwendungen zu inte-
grieren. Zudem findet auch hier der
Trend vom Fat- zum Webclient statt.

Hohe Datenqualitat als
Voraussetzung

Bei potenziellen Kunden sehen wir
grosses Interesse an PIM, jedoch
auch noch Hindernisse in den ver-
schiedenen Bereichen», teilt Balz
Zirrer, CEO Online Consulting
AG, mit. Er nennt drei Punkte:

1. Datenqualitét: So sind im Rah-
men der Digitalisierung der Kun-
denschnittstelle durchgehende,
korrekte Produktedaten essenziell.
Alle kundenorientierten Prozesse
konnen nur automatisiert werden,
wenn die Datenqualitét sehr hoch
ist. Diese Daten sind in vielen Un-
ternehmen noch stark auf interne
Produktionsprozesse ausgelegt
und nicht bereit fiir die Digitalisie-
rung. Viele potenzielle Kunden
haben dies erkannt und arbeiten
daran.

2. Durchgehende Systeme: Viel-
fach sind die notwendigen durch-
gehenden Systeme noch nicht vor-
handen, das heisst, es fehlt die
komplette Vernetzung der digita-
len Customer Touchpoints mit den
internen Systemen. Diese Systeme
miissen ebenfalls beschafft und
ausgerollt werden, um den Nutzen
auch sicherzustellen.

Walter
Oberli, CEO
Carpathia AG
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3. Gedruckte Kataloge: Die Erzeu-
gung von Print-Katalogen als
ehemals zentrale Aufgabe wird zu-
nehmend unwichtiger, da e-Com-
merce-Systeme und Datenblétter
on-the-fly den Kunden aktueller
und auf modernen Endgeréten wie
Tablets und Smartphones infor-
mieren.

Umstellung der Prozesse

Neben der bereits erwahnten Daten-
qualitdt ist, so Ziirrer, die Umstel-
lung der Prozesse eine Herausforde-
rung. Die Kunden und Mitarbeiter
miissen ihre liebgewordenen, iiber
die Jahre optimierten Prozesse ver-
dndern. Das gelingt nur, wenn ein
Change-Management allen Betei-
ligten den Nutzen aufzeigt und
nachhaltig die Verdnderung unter-
stiitzt. Zudem muss durch eine
gesunde Mischung der Teams das
Digital-first-Denken verankert
werden, z.B. durch junge Mitarbei-
ter/innen oder Auszubildende. Bei
vielen Kunden stellt sich auch die
Frage, ob ein eigenes PIM-System
richtig ist. Moderne ERP-Systeme
kénnen zunehmend die Pflege der
Stammdaten als eine der Kern-
funktion des PIM iibernehmen.
Kundenportale fiir die Nutzung
dieser Daten durch den Kunden
riicken dafiir in den Vordergrund.

Komplette Losung mit
Analysemdoglichkeit

Das eigentliche PIM-System wird
zunehmend von wenigen Spezialis-
ten (Product Manager, Stamm-
datenverantwortliche) gepflegt.
Diese benétigen eine komplette,
umfassende Lésung mit Analyse-
moglichkeiten. «In unseren Syste-
men hat sich Excel als zusétzliches
Tool fiir die Datenbearbeitung direkt

a&f systems

Produktmanagement

mit System

Verwalten Sie lhre Produktdaten effizienter und profitabler]
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» Adressverwaltung mit Kontaktpersonen und
Verbindungen

* Frei definierbare Felder

o Aktivitdtsmanagement fur interne Abldufe sowie
Verkaufsunterstitzung
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* Kundenhistorie auf Knopfdruck

* Serien-E-Mail Funktion, Einzel- und Serienbrieffunktion

* Flexible Selektionen tGber Adressstamm und
Gruppierungen von Adressen

* Kartenanzeige und Routenplanung

www.abacus.ch

- ABACUS

Business Software

René

y Achermann,
Geschafts-
fihrer ppa
communica-
tions

auf der Datenbank sehr bewahrt.
Fir die digitalen Ausgabemedien
werden Kundenportale verwendet,
die die Nutzung der Daten fiir jeder-
mann einfach und gerdteunabhén-
gig ermoglichen. Hier werden
hochste Anspriiche an die Benut-
zerfreundlichkeit gestellt, da diese
Losungen mit den heute allgegen-
wértigen Apps und Webapplikatio-
nen der fithrenden B2C Anbieter
verglichen werden», so Ziirrer.

Optimierung der Customer
Journey

Ein Trend geht zu Guided Selling,
also zum Verkauf von beratungsin-
tensiven Produkten auf digitalen
Kanélen. Neben perfekten Produk-
tedaten ist hier die Optimierung
der Customer Journey als optimale
Mischung von persénlicher Be-
treuung und smarten digitalen
Prozessen entscheidend. Fiir die
Customer Touchpoints sind Kun-
denportale notwendig, die tiber
alle Endgerdte dem Kunden den
einfachen Zugriff auf seine Daten
und Prozesse garantieren. Dafiir
stehen heute Standardlésungen
zur Verfiigung, die eine schnelle
Umsetzung ermoglichen und dem
Endkunden eine hohe Anwender-
freundlichkeit erméglichen.

Anpassungen an zukiinftige
Bediirfnisse

«Ein professioneller Online-Shop-
Betreiber kommt kaum um ein
PIM-System herum», weiss CEO
Walter Oberli vom Beratungs-
unternehmen Carpathia AG.
«Wenn fiir viele Produkte ein An-
spruch auf umfangreiche Pro-
duktdaten in guter Qualitét be-
steht, dann braucht es PIM.»

Die Vorteile hinsichtlich Pro-
zesssteuerung und Effizienzsteige-
rung sind offensichtlich. Firmen,
die sich in einer solchen Situation
befinden, sind deshalb offen fiir
ein PIM. Die Evaluation des richti-
gen PIM-Systems ist an sich be-
reits eine Herausforderung. Dabei
spielt die Zukunftstauglichkeit
des Systems eine grosse Rolle.
Hier stellen sich Fragen wie: Was
muss das PIM in drei bis fiinfJahren
konnen? Sollen beispielsweise
Lieferanten direkt im PIM Daten

Stefan
Scharer, Lei-
ter Verkauf/
& /5 Marketing und
Vg Stv. Ge-
‘\ : schaftsfihrer,
w 4 abf systems
pflegen konnen? Neben dem
eigentlichen PIM-System ist auch
die Wahl des richtigen Implemen-
tierungspartners wichtig. Die He-
rausforderungen bei der Imple-
mentierung sind vielschichtig.
Datenmodell, Schnittstellen zu
Lieferanten und Herstellern, Da-
tenfliisse inkl. Bilder/Medien, Da-
tenpflegeprozesse inklusive Uber-
setzung, Mitarbeiterschulungen
sind hier nur eine Auswahl von
Themen. «Bei Firmen, die ein PIM
neu einfithren und noch nicht Pro-
duktdaten pflegen, ist es wichtig,
dass der CEO und die Geschaftslei-
tung vollumféanglich hinter dem
Projekt stehen», sagt Oberli. Viel-
fach ist es der klassische Einkauf
nicht gewohnt, Produktdaten in
dem Umfang zu pflegen, wie er fiir
den Online-Shop benétigt wird.
Change-Management ist dann eine
weitere Herausforderung.
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Benutzerfreundlichkeit
beriicksichtigen

Auch Oberli ist iiberzeugt, dass
die Benutzerfreundlichkeit bezie-
hungsweise die Usability eines
PIMs ein Erfolgsfaktor ist. So wirkt
sich eine ungentigende Usability
auf die Effizienz aus. Fir die
Mitarbeiter eine demotivierende
Situation, bei der oft die Daten-
qualitdt leidet. Die Benutzer-
freundlichkeit sollte deshalb in
der Evaluation stark berticksich-
tigt werden. «PIM-Hersteller be-
haupten schnell, dass ihr Tool eine
gute Usability habe», so Oberli. Im
Betrieb stellt man jedoch teilweise
fest, dass die PIM-Hersteller sich
nicht mit den Datenpflegeprozes-
sen im Detail auseinandersetzen.
Das Pflegen von Produktdaten ist
eine personalintensive und damit
teure Sache. Hindler versuchen
dies zu reduzieren. Oberli stellt
eine Entwicklung, moglichst kom-
plette und ohne manuellen Auf-
wand nutzbare Produktdaten zu
beziehen, fest. Dies kann von Lie-
feranten, Herstellern oder Daten-
Hubs sein. Wenn es gar um das
Integrieren von Longtail-Sorti-
menten in den Online-Shop geht,
kann eine Firma aus 6konomi-
schen Griinden auf solche Ansitze
angewiesen sein. m
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