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Mal ehrlich - so geht's nicht weiter. Die Vorteile eines PIM im E-Commerce sind aus Marketing- und
Vertriebssicht enorm. Leider stellt sich die Chefetage oft quer. Doch mit den richtigen Argumenten 
lassen sich auch hartnäckigste Verweigerer überzeugen. 

VON KARSTEN ZUNKE 

E 
-Commerce kann Ihnen als Ver
antwortlicher richtig schlechte
Laune machen -intern, wenn

Mitarbeiter beispielsweise Produktda
ten doppelt und dreifach in die Sys
teme einpflegen, immer wieder die 
gleichen Freigaben einholen müssen 
und bei Änderungen kaum noch hin
terherkommen. Und extern -wenn 
Kunden falsche Größen und Farben 
bestellen und Artikel umgehend zu
rückschicken - oder erst gar nicht 
kaufen, weil sie sich über fehlende 
Produkt-Informationen ärgern. Ein 
Product-Information-Management
System, kurz PIM, bringt Ordnung 
ins Daten-Chaos. Produktrelevante 
Informationen können damit zentral 
verwaltet und in alle Kanäle verteilt 
werden - ganz ohne Doppel- und 
Dreifacharbeit. 

,,Ja, aber. .. ", meinen viele Führungs
etagen und denken beim Thema PIM 
sofort an hohe Kosten und unüber-

schaubare Einführungsprojekte. 
Doch Datenqualität wirkt langfristig. 
Die Kosten werden gesenkt und die 
E-Commerce-Umsätze können gestei
gert werden. Die beiden Punkte „Kos
tensenkung" und „Umsatzsteigerung" 
sind zwei Ziele, an denen jede Ge
schäftsleitung interessiert sein sollte. 

Kosten senken und 

Umsatz steigern 

Angestoßen werden PIM-Projekte 
auch vom Einkauf oder IT-Abteilun
gen. Aber in der Regel ist der Leidens
druck in den Marketing-und Vertriebs
abteilungen am größten, sodass aus 
diesen Bereichen heraus besonders 
häufig auf die Einführung eines PIM 
gedrängt wird. Das ist verständlich, 
denn so sehr sich das Marketing auch 
streckt: Wenn die Produktdatenfehler
haft oder unvollständig sind, lässt sich 
kaum ein Produktvergleich im Web 
gewinnen; Auch ranken solche Arti
kel bei Google-Suchanfragen schlecht. 
Wenn Nutzer Waren zwar anschauen, 

aber nicht kaufen und stattdessen zum 
Wettbewerber überlaufen, können 
ebenfalls mangelhafte Produktinfor
mationen der Grund sein. Wer sich 
in seinem Marketing-Job täglich mit 
schlechten Produktdaten herumschla
gen muss, sollte sich gute Argumente 
überlegen, um die Chef-Etage davon 
zu überzeugen, dass ein PIM nötig ist. 

Tipp 1: Nicht mit Funktionen, son

dern mit Prozessen argumentieren 

,,Software-Features und techno
logische Aspekte beeindrucken eine 
Geschäftsleitung meist nicht. Besser 
ist es, ineffiziente Prozesse zu schildern 
und Potenziale hinsichtlich Kosten
senkung, geringerer Fehlerraten und 
Umsatzsteigerung aufzuzeigen", rät Dr. 
Christian Holsing, Geschäftsführer der 
strategischen Digitalberatung Diginea 
in Bielefeld. Beispielsweise stehen für 
Hersteller und Händler im Modebe
reich pro Jahr vier Saisonwechsel an. 
Das bedeutet, dass alljährlich vier Mal 
neue Produkte eingepflegt werden 
müssen. Gleichzeitig muss man sie 

jeweils für verschiedenste Marketing
und Vertriebskanäle individuell aufbe
reiten. Werden zielgruppenspezifische 
Kataloge oder Newsletter angeboten, 
wird der Aufwand noch höher. Viele 
Mitarbeiter sind mit dem Einpflegen 
und Aufbereiten der Daten beschäf
tigt. Mit einem PIM-System wird der 
manuelle Aufwand deutlich reduziert. 
Die Automatisierung sorgt für effizien
tere Prozesse, neue Produkte werden 
schneller für die Ausspielung aufberei
tet, was zu einer deutlichen Zeit- und 
Kostenersparnis führt. ,,Dies lässt sich 
auch konkret in eingesparten Perso
nentagen detailliert durchrechnen", 
soHolsing. 

Tipp 2: Den Kunden in den Fokus 

rücken 

„Kunden haben heute eine andere 
Erwartung an Produktinformationen", 
sagt Tino Machts, Project Manager 
PIM bei der E-Commerce-Agentur 
Dotsource in Jena. Dem Experten 
zufolge möchten Konsumenten in 
allen Kanälen in derselben Qyalität 




