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VORWORT

Liebe Leserinnen und Leser,

die Relevanz von Produktinformationen
gewinnt insbesondere in den jetzigen Zeiten,
in denen der Handel sich immer mehr in den
Onlinekanal verlagert, weiterhin an
Bedeutung.

Gemeinsam mit atrify haben wir uns daher
ganz genau angeschaut, welche
Anforderungen Kund:innen an Produktdaten
und Informationen wahrend ihrer Customer
Journey haben und ich kann eines vorweg
nehmen - wer heute keine sauberen und
hochwertigen Produktinformationen anbieten
kann, verliert seine Kundschaft an die
Konkurrenz.

Wir haben aber genauso die Heraus-
forderungen bei Handlern und Herstellern
hinterfragt und mussen besorgt feststellen,
dass viele Unternehmen durch historisch
gewachsenes Master Data Management und
der steigenden Komplexitat von Produkt-
daten haufig Schwierigkeiten haben, den
Kundenanforderungen GCenuge zu tun und
von manuellen Prozessen loszukommen.

ECC KOLN

In den Befragungen und Expertenrunden
dieses Projektes wurde deutlich: Das Thema
Produktdaten muss vom Maschinenraum ans
Sonnendeck gehoben werden. Wer hier
strategisch schlau handelt kann seine
Kund:innen langfristig binden und erfolgreich
neue Kundschaft gewinnen.

Um Kundenerlebnisse zu schaffen muss ein
ganzheitlicher Product Experience
Management Prozess aufgesetzt werden.
Dabei unterschatzen viele Handler und
Hersteller die enorme Leistungsvielfalt, die
dahinter steckt. Um Produktdaten
kundenzentriert und effizient zu managen
und die Moglichkeiten, die heute maoglich
sind, wvollends auszuschopfen, ist es
unabdingbar mit den richtigen Expertinnen
zusammenzuarbeiten.

Uberzeugen Sie sich selbst, warum jetzt die
richtige Zeit zum Handeln ist.

Viel Freude mit der vorliegenden Lektlre und
mit den besten Gruf3en

Dr. Kai Hudetz
Geschaftsfuhrer IFH KOLN
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MASTER DATA MANAGEMENT ZU PRODUCT EXPERIENCE MANAGEMENT

Produktdaten-
management

Kaufanlass

Treiber

Ausrichtung im
Unternehmen

Wichtigkeit im
Unternehmen

Komplexitat

Historie Heute Zukunft

Product Product
Information Experience
Management Management

Master Data
Management

Verfugbarkeit Erlebnis

PUSH PULL
Hersteller-/Handlergetrieben

Kundengetrieben

Sonnendeck
Strategische Relevanz und
wettbewerbsdifferenzierend

Maschinenraum
Mindestvoraussetzung fur
Geschaftsbetrieb

Wachstumskritisches
Marketing- und
Vertriebsinstrument

Unterstitzungsaktivitat

gering hoch
wenige Vertriebskanale,
hauptsachlich offline

viele Vertriebskanale online und
offline, hoher Kundenanspruch

ECC KOLN

Die Kundenanforderungen an Produktdaten
werden immer komplexer und heben ihre
Relevanz auf eine strategische Ebene.

Historisch gesehen sind Produktdaten im
Master Data Management stark Uber die
Supply Chain von Herstellern und Handlern
getrieben worden und waren
Mindestvoraussetzung fiir den operativen
Geschaftsbetrieb.

Mit der zunehmenden Bedeutung der
Kundenperspektive im Zuge von
unternehmerischen Entscheidungen, wird
sich auch das Management von
Produktdaten in den Unternehmen
grundlegend andern. Bereits jetzt haben
einige Unternehmen Schwierigkeiten ein
automatisiertes Product Information
Management aufzubauen und die
Produktdaten mit sauberem Product
Content anzureichern.

Um wirkliche Produkterlebnisse zu
schaffen und sich zukunftig vom
Wettbewerb abzugrenzen, mussen Handler
und Hersteller strategische Product
Experience Management Mal3hahmen
einleiten, um Kund:innen zu binden und zu
gewinnen.

IFH KOLN 6



VON PUSH TO PULL ECC KOLN

PUSH PULL
Hersteller-/Handlergetrieben Kundengetrieben

Unsere Grof3eltern haben Unsere Eltern haben

nach Verfliigbarkeit gekauft. Marken gekauft. Heute kaufen wir Erlebnisse.

IFH KOLN




DIE STUDIE FUHRT DURCH DIE (R)EVOLUTIONSSTUFEN VON PRODUKTDATEN  ECCKOLN

Kapitel 5
Produkterlebnisse mit
Hilfe externer

Kapitel 4 Dienstleister schaffen.
Kunden- Product Content wird
getrieben Kapitel 3 zum wachstums-
Hochwertige und kritischen Faktor. Product Experience
Kapitel 2 umfangreiche Management

Historisch Produktdaten sind

gewachsene Hygienefaktor. Product Content
Denkweisen
durchbrechen. ]
Product Information
Manhagement
Handler-/ Master Data Management
Hersteller-

getrieben Historie Status Quo Nahe Zukunft Zukunft -
Strategischesund
Unterstitzungsaktivitat und wachstumskritisches Marketing-

Mindestvoraussetzung fur und Vertriebsinstrument
den Geschaftsbetrieb

IFH KOLN 8
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HISTORISCH GEWACHSENE DENKWEISEN DURCHBRECHEN

Durch Supply Chain getriebenes Master Data Management und Vernachlassigung

vom effizienten Product Information Management droht Kundenverlust.

'MANAGE

Hersteller und Handler haben sich bei
Produktdaten historisch bedingt auf
geschaftskritische Anforderungen wie
Logistik und Lagerhaltung fokussiert.
Die Anlage und Pflege solcher Daten
ist daher noch immer  eine
weitgehend manuelle Aufgabe mit
vielen Ineffizienzen in den meisten
Unternehmen.

Dabei steigen die Kundenan-
forderungen an Produktinformationen.
Kund:iinnen informieren sich auf
verschiedenen  Onlinekanalen mit
unterschiedlichen Endgeraten.

Insbesondere bei emotionalen Pro-
dukten wird daher haufig der Kauf

abgebrochen, wenn Produktdaten
weder qualitativ hochwertig, noch
einheitlich zur Verfugung stehen. Das
Risiko des Kundenverlustes aufgrund
von nicht erfullten Kunden-
erwartungen ist mittlerweile sehr
hoch.

Far viele Hersteller und Handler sollte
das Thema Produktdatenmanage-
ment daher nicht mehr nur als
Mindestvoraussetzung, sondern viel-
mehr als wettbewerbsdifferenziertes
Thema etabliert werden.

IFH KOLN

ECC KOLN
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MEINUNGEN ZU INEFFIZIENTEM MASTER DATA MANAGEMENT

ECC KOLN

Die Wenigsten kdnnen sich einen Ausweg aus der manuellen und aufwendigen Produktdatenverarbeitung vorstellen.
Trotzdem wiinschen sich viele eine deutliche Effizienzsteigerung innerhalb der bestehenden Prozesse.

Das haben wir
schon immer so
gemacht.

N

Bis das einmal
eine Hilfe ist,
vergeht viel .. aber schon ware es

Zeit. schon nicht mehr
alles handisch

Die Daten sind so
unheinheitlich, das lasst sich
nicht automatisieren.

machen zu miussen...

FUr neue Software
brauchen wir wieder

Schulungen.

Die internen

_\‘ Kommunikationswege

sind kUrzer.

Ich glaube nicht, dass es
jemand von Auf3en effizienter
machen kann als wir intern.

Der Zeitaufwand fur den Input, den die
benotigen, ist eigentlich genauso hoch,
als wurden wir es selbst machen.

Prozesse und

Dafur ist mein
Unternehmen zu
konservativ.

Die Herausforderung von effizientem
Produktdatenmanagement ist weniger die
Technik, sondern mehr die internen

Durchlaufzeiten.

Heiko Schonbeck
Brandshop-Manager Melitta

IFH KOLN 1



GRUNDE FUR KAUFABBRUCHE ECC KOLN

Falsche und fehlende Produktinformationen sind Hauptursache fur Kaufabbriiche. Hersteller und Handler mussen
uber alle Kanale hinweg saubere und vollstandige Produktdaten bereitstellen - und das unternehmensubergreifend.

FRAGE Haben Sie innerhalb der letzten 12 Monate den Onlinekauf eines der folgenden Produkte abgebrochen? Ich habe den Kauf abgebrochen, weil...

Abgebrochene .. Produktinformationen fehlerhaft sind. _ 68

Onlinebestellung in den

letzten 12 Monaten .. Produktinformationen fehlen. _ 68
Zur Qualitatssicherung
Kaufabbruch .. Informationen zu Ndhrwerten fehlen* _ 58 melden unsere

. Mitarbeiterinnen im
«Kundenttegen und antworten i | <
ransparent abgebiidet werden. Markten fehlerhafte

.. es keine Informationen zum Hersteller des _ 57 MaBangaben intern an
Produktes gibt.

das Master Data

.. das Produkt nicht ausreichend dargestellt _ 53 Management Team, von
wird. denen wir die Daten far
.. Detaillierte Informationen zur Herkunft/ _ 47 d?n Onlineshop
Produktionsweise fehlen. Ubernehmen.
.. es keine Produktbewertungen von anderen _ 43 Lukas Jungmann
Kaufern gibt. Head of UX
.. keine Produktvergleichstabellen angeboten _ 26 toom
werden.

.. €s keine Verlinkung zu Testberichten/ - 22
Produktvergleichen gibt.

INFO Abb. Links n=500; Abb. Rechts 164 < n <174; *n=62, Angaben in %

IFH KOLN 12
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STATUS QUO:
PRODUCT INFORMATION
MANAGEMENT

HOCHWERTIGE UND
UMFANGREICHE
PRODUKTDATEN SIND
HYGIENEFAKTOR
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HOCHWERTIGE UND UMFANGREICHE PRODUKTDATEN SIND HYGIENEFAKTOR ECCKOLN

Cesteigerte Erwartungshaltung der Kund:innen an gute und einheitliche

Produktdaten fuhrt zu akutem Handlungsbedarf bei Handlern und Herstellern.

PRODUCT
INFORMA

MANAGE

Viele Unternehmen haben sich bereits
mit dem Thema Product Information
Management auseinander gesetzt
bzw. sind gerade dabei, einheitliche
Systeme zu integrieren - und das ist
notwendig.

Cute und vollstandige Produkt-
informationen fuhren kundenseitig zu
einem Kaufanlass, wahrend unzurei-
chende oder fehlende Produkt-
informationen zu einer Abwanderung
zu anderen Onlineanbietern fuhren.

Hochwertige Produktdaten sorgen
zudem fur ein Gefuhl der Sicherheit
und Vertrauenswurdigkeit. Wer hier
punkten kann, gewinnt die Kundschaft
far sich.

Der Umfang von Produktdaten und
-informationen sind aus Kundensicht
fast grenzenlos. Hersteller und Unter-
nehmen mussen diese jedoch in
geeigneter Form und auf Produkt-
kategorien angepasst darstellen.
WeiterfUhrende Informationen zum
Hersteller = oder  Antworten auf
Kundenfragen sind nur  einige
Beispiele, die zunehmend an Relevanz
gewinnen fur die Kaufentscheidung.

Wer strategisch die wichtigen und
richtigen Hygienefaktoren aussteuert,
gewinnt Neukund:innen und bindet
Bestandskund:innen.

IFH KOLN
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RELEVANZ VON (GUTEN) PRODUKTDATEN BEIM ONLINEKAUF

ECC KOLN

Konsument:innen haben einen hohen Anspruch an Produktinformationen. Sollte die Qualitat der Informationen
unzureichend sein, informieren sie sich bei anderen Quellen und bestellen dort.

Gute Produktinformationen
fuhren zum Kaufanlass

61 %

begeben sich seltener auf die Suche
nach alternativen Onlinehandlern,

wenn sie mit den Informationen und
der Darstellung in einem Onlineshop
zufrieden sind.

Neukund:innen haben einen
besonders hohen Anspruch an
Produktinformationen

78 %

schauen sich Produktinformationen

in einem Onlineshop genauer an,
wenn sie dort zum ersten Mal
bestellen.

INFO 488 < n < 496; Angaben der Top-2-Werte (stimme voll und ganz zu + stimme eher zu)

Bei unzureichenden
Produktinformationen wird sich
woanders informiert

50 %

schauen sich grundsatzlich

Produktinformationen in
verschiedenen Onlineshops an, weil
oft die Informationen von einem
Onlineshop nicht ausreichen.

55 %

schauen oft direkt auf Hersteller-

Websites nach
Produktinformationen, da diese
oft detaillierter dargestellt sind als
in Onlineshops.

Junge Konsument:innen

IFH KOLN 15



BEISPIEL: DIE UBERDIMENSIONALE KAFFEEMASCHINE ECC KOLN

Dieses Beispiel soll verdeutlichen, wie wichtig
korrekte und vollstandige Produktdaten aus
Kundenperspektive sind.

Sollten diese fehlerhaft sein, suchen Kund:innen
andere Informationsquellen auf und kaufen das
Produkt anschlieBend aller Voraussicht nach
auch dort.

Dabei geht nicht nur der einzelne Kauf verloren,

. . . Dieser Artikel Sage
sondern der Onlineshop verliert zumindest Appliances SES875 the

mittelfristig auch an Vertrauenswurdigkeit. Barista Express,
Siebtrdgermaschine,

. . Glanzend Schwarz
Daher muUssen Handler und Hersteller

einheitliche und korrekte Produktdaten auf allen
Onlinevertriebskanalen vom eigenen Onlineshop
bis hin zu Marktplatzen sicherstellen.

In den Einkaufswagen

Wenn Handler auf Amazon Kundenbewertung ¥ W Wy (1206)

unsere Produkte mit falschen Preis 599,00 €
Proo!'uktdaten anlegen, dann ist Ve /prime
es fur uns als Hersteller extrem

mL'Jhsam dle falschen Verkauft von Amazon.de

Produktdaten zu korrigieren. Eaxba SCez taitad

Lisa Mirowski Artikelabmessungen 3.38 x 3.13 x 4.07 Meter

E-Commerce Managerin D2C 4.07 Meter?

Parador

Quelle: Amazon.de (Stand: Januar 2020) IFH KOLN 16
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NAHE ZUKUNFT:
PRODUCT CONTENT

PRODUCT CONTENT WIRD
ZUM WACHSTUMSKRITISCHEN
FAKTOR
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PRODUCT CONTENT WIRD ZUM WACHSTUMSKRITISCHEN FAKTOR ECC KOLN

Produkte durch zusatzlichen Product Content digital erlebbar zu machen,

entwickelt sich immer mehr zum wachstumskritischen Faktor und zentralen
Element im Rahmen der Kundenbindung.

Durch die Moglichkeiten des Internets  Hersteller und Handler mussen
sind Informationen heutzutage uberall Product Content auf allen
und zu jeder Zeit verfugbar. Dies Onlinekanalen zur Verfugung stellen,
spiegelt sich  auch im Online- auf denen sich Kund:innen wahrend

konsumverhalten wider. Konsu- des Kaufes informieren. Das gilt far
ment:iinnen legen viel Wert auf die Onlineshops genauso wie far
Ausfuhrlichkeit von Produkt-  Markplatze und auch Suchmaschinen,
informationen, erwarten weiter-  Preisvergleichsseiten, Testberichte und

fUhrenden Content und mochten vieles mehr.
Produkte digital erleben.
Es ist unabdingbar, dass sich
Guter Product Content sorgt dafur, Unternehmen mit dem  Thema
dass die Preissensibilitat bei der Product Content in jeglicher Art
Kundschaft sinkt. Bessere Produkt- auseinandersetzen. Auch Content, der
informationen bei anderen Anbietern von Konsumentinnen durch bei-
konnen sogar dazu fuhren, dass spielsweise Produktbewertungen oder
Konsument:innen ihrem bevorzugten -empfehlungen generiert wird, ist von
Onlineshop abwandern. groBer Bedeutung und bedarf einer
Analyse, Pflege und Aufbereitung.

IFH KOLN 18



GUTER PRODUCTCONTENT ALS WACHSTUMSTREIBER ECC KOLN

Hersteller und Handler konnen die Preissensibilitat von Kund:innen durch gutes PIM und exzellenten Content senken.
Selbst Convenience-Faktoren bleiben hinter dem Informationsaspekt zurtick.

Die Preissensibilitat sinkt mit steigender Qualitat Gute Produktinformationen schlagen
der Produktinformationen! Convenience-Aspekte.

39 % z7%
o achten weniger auf den Preis, wenn die

Bilder und die Prasentation des

29 %

wurden trotz Bequemlichkeitsaspekten
nicht bei ihren bevorzugten

kaufen Produkte lieber in einem
Onlineshop, der
Produktinformationen
vielfdltiger und besser darstellt,
als bei anderen Anbietern, auch
wenn es etwas teuer ist.

Produktes im Onlineshop besonders
ansprechend sind.

Onlinehandlern kaufen, wenn andere
Onlineshops mehr Produktinformationen
bieten.

R .
ﬁ'“g Junge Konsument:iinnen

INFO 488 < n < 496; Links: Angaben der Top-2-Werte (stimme voll und ganz zu + stimme eher zu), Rechts: Angaben der Low-2-Werte (stimme Uberhaupt nicht zu + stimme eher nicht zu)

IFH KOLN
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PRODUCT EXPERIENCE
MANAGEMENT

PRODUKTERLEBNISSE MIT HILFE
EXTERNER DIENSTLEISTER
SCHAFFEN
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PRODUKTERLEBNISSE MIT HILFE EXTERNER DIENSTLEISTER SCHAFFEN

Kundenanforderungen machen exzellente Produkterlebnisse langfristig zum

Standard und kénnen zum Teil nur durch Kooperationen mit den richtigen

= m@
= PER1EN

MANAGE

Fachleuten erzielt werden.

Mit steigenden Kundenanforderungen
steigt auch der Anspruch an die
Vielfaltigkeit von Product Content
sowie an exzellente Produkterlebnisse.

Die Vielfalt an Faktoren, die die
Komplexitat im Rahmen des Product
Content erhohen, ist riesig. Neben der
steigenden Anzahl an Produkten, die
online verkauft werden, sorgen vor
allem auch der Dschungel an
Softwareanbietern und Dienstleistern,
die Kanalvielfalt sowie die Bandbreite
an Anforderungen verschiedener An-
bieter fur eine Verscharfung des Status

Quo.

Bereits jetzt konnen Unternehmen die
Vielfalt an Produktinformationen nicht

mehr alleine bewaltigen, da dies
mittlerweile zum grof3en Teil spezielles
Know-how erfordert. AuBerdem sind
viele Unternehmen mit ihrem Primar-
geschaft beschaftigt, wo in der Regel
die Kernkompetenzen verankert sind.
Somit stehen viele erneut vor der
Frage ,Make or buy?”

Mit Hilfe der richtigen Fachleute lasst
sich die ganze Bandbreite des Product
Experience Management auf eine
strategische Ebene heben. Handler
und Hersteller kdnnen dadurch die
zwei wichtigsten Pain Points
adressieren: Zeit- und damit
Kostenersparnis sowie die Fehler-
reduzierung der in der Vergangenheit
doch sehr manuellen Aufgaben.

IFH KOLN

ECC KOLN
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KOMPLEXE BEZIEHUNGEN ZWISCHEN DEN PLAYERN ECC KOLN

Die Vielzahl von Schnittstellen und unterschiedlichen Anforderungen erschweren ein einheitliches Product
Experience Management. Mit den steigenden Anforderungen steigt auch die Anzahl benotigter Dienstleister

Verkaufs-

\ plattformen

Handler

\//

<--B-------

Dienstleister
1

IFH KOLN 22



ZEITERSPARNIS UND FEHLERREDUZIERUNG ECC KOLN

Durch die Zusammenarbeit mit spezialisierten Dienstleistern lassen sich die zwei groBen Pain Points von Handlern
und Herstellern ausmerzen: Der Zeitaufwand durch die manuelle Arbeit und die hohe Fehleranfalligkeit.

Zwei Kernmotive spielen eine Rolle:

m Zeitersparnis durch Automatisierung manueller
Arbeiten

m Weniger Schritte bei der Artikelanlage

m Vereinheitlichung der Daten aus verschiedenen
Quellen und fur unterschiedliche Kanale I I |

m Einfache Anpassungen bei ahnlichen Artikeln (keine
komplette Neuanlage)

m Vereinfachungen bei Vererbungen |

m Fehlerreduzierung y

m Einfacheres Kopieren (nicht nur alles oder nichts)

m Zugriff auf die Daten der Lieferanten (v.a. wegen
Aktualitat und Lieferzeiten - Echtzeitabgleich)

m Hilfe bei der Preisberechnung

IFH KOLN 23



ECC KOLN

BOOST DURCH CORONA

VERLAGERUNG INS
ONLINEGESCHAFT
BESCHLEUNIGT
HANDLUNGSDRUCK
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VERLAGERUNG INS ONLINEGESCHAFT BESCHLEUNIGT HANDLUNGSDRUCK

Die Coronapandemie fuhrte bei vielen
Konsument:innen dazu, dass Produkte
die in der Vergangenheit im
stationaren Geschaft eingekauft
wurden, nun online eingekauft
werden. Diese Entwicklung wird sich
sehr wahrscheinlich auch in der
Zukunft weiter fortfuhren.

Insbesondere Produkte aus dem
FMCG-Bereich werden daher auch
zukunftig vermehrt online gekauft
werden. Handler und Hersteller
mussen dabei auf die Besonderheiten
der verschiedenen Produktkategorien

achten. Beispielsweise werden Non-
Food Artikel eher auf Marktplatzen
gekauft, wahrend Food-Artikel eher im
Onlineshop von den etablierten
Handlern beschafft werden.

Diese Entwicklung katapultiert
Product Experience Management auf
eine  strategische  Unternehmens-
ebene, da alle stationaren Strategien
nun online umgesetzt werden mussen.
Hier findet man schlieBlich die
Kundschaft von morgen.

IFH KOLN

ECC KOLN
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CORONA VERLAGERT STATIONARE KAUFE INS ONLINEGESCHAFT ECC KOLN

Seit dem Beginn der Pandemie verlagern Konsument:innen ihre stationaren Einkaufe in den Onlinekanal. Auch im
Sommer 2020, als der Lockdown aufgehoben wurde, blieb diese Entwicklung unverandert.

Haben Sie letzte Woche Einkaufe, die sie normalerweise im Geschaft

erledigen, online getatigt? (2020)

35
@ i
o
. 22 22 a 24
13 I I

KW 12 KW 16 KW 19 KW 24 KW 34 KW 43 KW 46

INFO KW 12: n=1.000, KW 16: n=495, KW 19: n=496, KW 24: n=500, KW 34: n=597, KW 43: n=499, KW 46: n=492; Angaben in %

Quelle: ECC KOLN, Corona Consumer Check Vol. 7, 2020. 26



FAZIT
PRODUKTDATEN WERDEN ZUM e
STRATEGISCHEN -7 hataasseum

WACHSTUMSFAKTOR g

ECC KOLN
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PIM + CX = PXM

ECC KOLN

Ein gutes Product Information Management gepaart mit der digitalen Customer Experience ist schlussendlich der
Schlussel fur Produkterlebnisse, die durch ein strategisches Product Experience Management gewahrleistet werden.

Product Experience
Product Information Management Customer Experience X
Management

Erfassung und Anreicherung von
Produktinformationen

Erhohung der Produktprasenz

Zentrale Verwaltung von Inhalten

Inhalte in den Handel verteilen

Analysen und Berichte zur Verbesserung von
Produktdaten

o

Il

Il

I
/i

Hersteller

Kundenbindung aufbauen
Kundenzufriedenheit steigern
Bestandskund:innen halten
Neukund:innen gewinnen

Teilweise 400 Produktattribute anzulegen ist
far uns nicht immer zielfUhrend. Wir denken
von der Kundschaft aus und schauen was sie
fur Inhalte haben mochten und legen die
Produktdaten dementsprechend auch
kundenzentriert an.

René Kruk
GeschaftsfUhrer Festool

A"
¢ - —
) Y

Handler / Shops Endkund:innen

IFH KOLN
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FAZIT

Historisch gewachsene
Denkweisen durchbrechen.

Hochwertige und umfangreiche
Produktdaten als Hygienefaktor
akzeptieren.

Product Content
als wachstumskritischen Faktor
begreifen.

Produkterlebnisse mit Hilfe
externer Dienstleister schaffen.

b A A A 4

ECC KOLN

Handler und Hersteller mUssen spatestens jetzt ineffiziente Barrieren des
Produktdatenmanagements abbauen, bevor es zu spat ist und Wettbewerber
an ihnen vorbeiziehen.

Kund:innen erwarten konsistente und qualitativ hochwertige Produktdaten auf
allen Kanalen und Endgeraten. Anbieter, die diesen Hygienefaktor nicht
gewahrleisten kdnnen, verlieren ihre Kundschaft.

Umfassender Product Content schafft digitale Produkterlebnisse und hebt
Handler und Hersteller vom Wettbewerb ab. Eine kundenzentrierte Sichtweise
auf die Produktdaten ist daher unabdingbar, um weiter zu wachsen.

Das ganze Spektrum vom Product Experience Management st bereits jetzt
schon so komplex, dass Handler und Hersteller Fachleuten im Bereich Product
Content Erstellung hinzuziehen sollten, um einzigartige Produkterlebnisse zu
schaffen.
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UBER DIE ATRIFY GMBH ECC KOLN

Kunden in mehr Filhrender GDSN Mehr als 20.000 ISO 27001
als 50 Landern Datenpool Nutzer zertifiziert
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ANSPRECHPARTNER UND INITIATOREN DER STUDIE ECC KOLN

Jochen Moll
CEO

atrify=

Arne Kuhlmann

VP Marketing & Digital Business atrify GmbH
' Maarweg 165
‘ .
= A\ Tobias Drevenstedt 50825 Koln

Manager Corporate Marketing +49 (0) 93373100

www.atrify.com

Piet Biinte in /company/atrify/
Market Lead New Industries
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UBER DIE IFH KOLN GMBH

Seit 1929 Verbindung von
Handelsforschung und -praxis
fordern, fundiert und durch
Verbindung zum Lehrstuhl fur
Handel und Kundenmanagement
an der Universitat zu Koln.

IFH KOLN

Erfolgreich im Handeln

Markte und Kund*innen im Blick,

Antworten bereithalten,
Zukunft konzipieren

Mit Marktforschung und Beratung
unterstitzt das IFH KOLN als
Brancheninsider und erster
Ansprechpartner in der Handelswelt
bei erfolgreicher Gestaltung der
Zukunft und passender
Geschaftsmodelle.

Umsetzungspartner des IFH KOLN

1::«::~3u:h.»'i'5'.«&%{J

ECC KOLN

Expertise, Channels, Community:
Erfolgs-, businessrelevantes
Knowhow in die Welt des Handels
transferieren Uber Impulse, Events,
Netzwerk, Trainings.
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ECC KOLN — EXPERTISE. CHANNELS. COMMUNITY.

COMMUNITY S

PRI

WEB TALKS
EVENTSUPPORT
AKADEMIE

VORTRAGE
WORKSHOPS

COMMUNITY EVENTS
ROUNDTABLES

ECC KOLN

ECC KOLN

EXPERTISE.
CHANNELS.
COMMUNITY.

Eingebunden in das IFH KOLN
bietet das ECC KOLN den
passenden Transfer von erfolgs- und

businessrelevantem Knowhow in die
Welt des digitalen Handels. Uber
unsere verschiedenen Kanale aus
Events, Vortragen, WEB TALKS und
unserer ECC CLUB Community
platzieren wir Inhalte garantiert
Zielgerecht.

www.ecckoeln.de

¥ @ECCKoeln
in /company/ecc-koeln
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http://www.ecckoeln.de/
https://www.linkedin.com/showcase/ecc-koeln/
https://twitter.com/ECCKoeln?ref_src=twsrc%5Egoogle%7Ctwcamp%5Eserp%7Ctwgr%5Eauthor

AUTOR:INNEN DER STUDIE

Mailin Schmelter

Stv. Bereichsleiterin
Customer Insights

+49 (0)221 943607 - 813

m.schmelter@ifhkoeln.de

Michael Mertens

Projektmanager
Strategic Insights B2B

+49 (0)221 943607 - 72

m.mertens@ifhkoeln.de

ECC KOLN

ECC KOLN
c/o IFH Kéln GmbH

Durener Str. 401 b
50858 Koln

+49 (0) 221 943607-10
www.ecckoeln.de

¥ @ecckoeln
in /company/ifh-koeln-gmbh
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