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Die Ergebnisse der Syndigo-Studie «The State of Product Content 2024 »
fiir Sie zusammengefasst
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INTRO INTRO

I NTRO Auch in diesem Jahr hat unser Partner und glo-

= baler PIM/MDM-Anbieter Syndigo wieder seine
Studie «The State of Product Content 2024» her-
ausgebracht. Dafuar wurden insgesamt 6480 Per-
sonen ab 18 Jahren aus Frankreich, Deutschland,
UK und den USA zu ihrem Einkaufsverhalten und
zu ihrer Markenloyalitat befragt.

Die Umfrageergebnisse lassen spannende RUck-
schlusse auf die Bedeutung von Product Content
far den Absatzerfolg von Produkten zu. In die-

$ “ sem Dokument wollen wir daher die wichtigsten

\-—l - I" . . Aussagen aus der Studie zusammenfassen und
T Herstellern sowie Einzelhandlern wertvolle Tipps

P8 und Handlungsempfehlungen geben, wie sie

The State of Product die Conversion in ihren Onlinekan&len sowie die

Content 2024 "y i@qﬁr,geecllq?nheit ihrer Kunden nachhaltig steigern

Deciphering what consumers really want

Zu wissen, was die potenziellen Kunden erwar-
ten und far ihre Kaufentscheidung an Informa-
tionen bendtigen, wird vor dem Hintergrund des
steigenden Wettbewerbsdrucks immer wichtiger.
Eine zielgerichtete und effektive Produktkommu-
nikation ist das Ziel — die Umsetzung aber ist al-
les andere als trivial. Das gilt umso mehr, als dass
die Zahl der relevanten Kommunikationskandle
stetig steigt.

Syndigo = www.syndigo.com Fur Hersteller bedeutet das, dass sie qualita-
tiv hochwertigen Product Content bereitstellen
Laden Sie sich den Research Report von Syndigo herunter: mussen — und das nicht nur fUl’ die eigenen
https://syndigo.com/ebook/2024-product-content-research-report/ Kandle, sondern auch fu rdie ,D[Qttformen des

Handels. Dieser er6ffnet den Herstellern wieder-

um immer mehr Moglichkeiten, sich markenkon-
form im Wettbewerb zu positionieren, was zwar
Chancen bietet, gleichzeitig aber auch hohe

Anforderungen an das Product Content Manage-
ment stellt.
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= Vollstandige Produktinformationen

Es ist bekannt, dass Konsumenten heute viele un-
terschiedliche Kanale aufsuchen, bevor sie eine Ent-
scheidung treffen. Viele, die im stationdren Handel
shoppen gehen, recherchieren online parallel, ob
es die Produkte vergiinstigt irgendwo anders zu
kaufen gibt, welche Bewertungen die Produkte von
anderen Konsumenten erhalten haben oder welche
weiteren Produktinformationen online verfiigbar
sind.

Entsprechend schnell wechseln Konsumenten auch
die Plattform, wenn sie auf einer Seite oder im On-
lineshop nicht ausreichend Produktinformationen
zur Verfigung gestellt bekommen. Ein tberwalti-
gender Anteil von knapp 84 Prozent gibt an, dass
es mindestens eher wahrscheinlich ist, dass sie bei
unzureichenden Informationen den Kanal wech-
seln wiirden.

Dieses klare Bild zeigt sich tiber alle befragten
Markte hinweg — die Befragten in Deutschland zei-
gen mit 79 Prozent noch am meisten Toleranz fir
unzureichende Produktinformationen wihrend die
Befragten in UK mit 89 Prozent den Durchschnitt
anheben.

Die Botschaft ist klar: Hersteller und Handler miis-
sen dafiir sorgen, dass ihre Kommunikationska-
ndle umfangreich tiber die angebotenen Produkte
informieren. Dazu gehoren sowohl grundlegende

Produktdaten als auch Marketingtexte,
Informationen zum Produkt selbst, seiner
Herstellung und mehr und mehr auch zu
Nachhaltigkeitsaspekten. Gleichzeitig gilt
es aber auch, entsprechende Medien ein-
zusetzen — Bilder und Videos, die die Pro-
dukte in unterschiedlichen Settings und
aus verschiedenen Perspektiven zeigen,
Vergleichstabellen oder auch Dokumente,
Gebrauchsanweisungen oder Bedienungs-
anleitungen gehoren bei bestimmten Pro-
dukten zur Kommunikation dazu.

Die Konversionsrate der einzelnen Seiten
ist allerdings nicht das Einzige, das unter
unzureichender Information leidet: Fur 73
Prozent der Befragten fithren unvollstan-
dige oder unzuverldssige Informationen
dazu, dass die Marke in ihren Augen an
Ansehen verliert. Dieses Ergebnis ist be-
sonders bemerkenswert, da im letzten Jahr
noch 62 Prozent — also ganze 11 Prozent
weniger — diese Aussage vertreten haben.

Damit haben Informationsliicken nicht
nur kurzfristig negative Folgen, sondern
konnen auch einen nachhaltigen Schaden
fur Hersteller und Handler bedeuten -
und dieses Risiko scheint im heutigen Kon-
sumentenmarkt sogar zuzunehmen.
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Wenn eine Handler- oder E-Commerce-Webseite nicht ausreichend
Produktinformationen bietet, wie wahrscheinlich ist es, dass Sie eine

andere Seite aufsuchen, um weiterzushoppen?

sehr wahrscheinlich

eher wahrscheinlich

nicht sehr wahrscheinlich

gar nicht wahrscheinlich

Quelle: Syndigo, «The State of Product Content 2024»
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wurden schon einmal von einem Produkt
enttauscht, das nicht den von den
Onlineinformationen geschurten
Erwartungen entsprach.

5%

3%

haben schon einmal ein Produkt
zuruckgeschickt, weil es nicht den
Onlineinformationen entsprochen hatte.

Quelle: Syndigo, «The State of Product Content 2024»
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= Realitatsnahe Produktabbildungen

Selbst wenn die abgebildeten Produktinfor-
mationen ausgereicht haben und das Pro-
dukt gekauft wurde, heisst das jedoch noch
lange nicht, dass die Customer Journey er-
folgreich war. Die Syndigo-Umfrage ergibt,
dass 43 Prozent der Befragten schon einmal
enttduscht waren, weil das Produkt am Ende
nicht den Erwartungen entsprach, die die
Online-Kommunikation geschiirt hatte. Und
ganze 35 Prozent haben aus diesem Grund
bereits Produkte zuriickgeschickt.

Dieses Ergebnis zeigt, dass es nicht nur dar-
auf ankommt, ein Produkt méglichst positiv
und umfangreich darzustellen, sondern es
muss auch realititsgetreu, korrekt und akku-
rat beschrieben werden. Das bezieht sich auf
alles Mogliche: die Grosse, Farbe, das Mate-
rial, die Qualitat — samtliche Aspekte eines
Produktes sollten moglichst préazise durch
die vorhandenen Mittel im Onlineshop abge-
bildet werden.
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Medien wie Bilder und Videos sind dabei enorm
hilfreich, da sie die Produkte nicht nur aus verschie-
denen Perspektiven zeigen, sondern den Konsumen-
ten auch die Moglichkeit geben, eine realistischere
Product Experience zu haben. Beispielsweise kann
ein Video besser zeigen, wie ein bestimmtes Klei-
dungsstiick beim Laufen fallt. User-Generated Con-
tent (UGC) wie Rezensionen oder Instagram-Seri-
en nutzen die Macht der Community, um ein noch
besseres Bild vom Produkt zu zeichnen und etwaige
Diskrepanzen zwischen Produktdarstellung und
Realitdt transparent zu machen.

Das hilft auch den Herstellern, ihre Produktkom-
munikation entsprechend anzupassen und damit
noch genauer die Eigenschaften ihrer Produkte zu
beschreiben. Damit kann nicht nur die Kundenzu-
friedenheit und Markenloyalitdt gestarkt werden,
sondern auch die Retourenrate ldsst sich damit er-
heblich senken — haufig ein nicht unwesentlicher
Kostenblock fiir Hersteller unterschiedlicher Bran-
chen.
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=Konsistente
Produktkommunikation

Die Vollstandigkeit ist das eine — ein weiterer wichti-
ger Aspektist die Konsistenz der Produktbotschaften
tiber alle Kanéle hinweg, die dazu beitragt, Kaufent-
scheidungen herbeizufithren und das Markenbild
langfristig zu starken. 20 Prozent der Befragten in
der Syndigo-Studie gaben an, dass ihnen schon ein-
mal Diskrepanzen in der Produktdarstellung im
stationdren Handel im Vergleich zu verschiedenen
Online-Kanéalen aufgefallen sind. Ganze 28 Prozent
gaben an, dass sie bei der kanaltibergreifenden Pro-
duktrecherche schon einmal widerspriichliche In-
formationen zu den Angeboten gefunden haben.

Solche Inkonsistenzen und Widerspriiche schiiren
natiirlich die Unsicherheit der Konsumenten und
senken das Vertrauen sowohl in die Marke selbst als
auch in das spezifische Produktangebot. Das kann
weitreichende Folgen haben, weshalb die Konsistenz
des Product Contents essenziell ist fiir jede Produkt-
kommunikation.

Vor dem Hintergrund der steigenden Anzahl an
Interaktionspunkten — insbesondere im Onlinege-
schaft — wird das zu einer immer grosseren Her-
ausforderung. Aktualisierungen, Anderungen und
Aktionen missen immer zugleich auf allen Kana-
len gleichzeitig erfolgen. Gleichzeitig sollten die
Produktbotschaften idealerweise aber auch an die
Kommunikationsregeln der individuellen Kanéile
angepasst sein, da dies dazu beitragt, die Konversi-
onsrate zu erhéhen.

Das zeigt, dass die Komplexitat im Product Content
Management und in der Ausspielung der Produkt-
inhalte stetig steigt und heute bereits langst das ma-
nuell handhabbare Mass tiberschritten hat.
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haben schon einmal Unterschiede in der
o Produktprasentation im stationaren Handel
0 vs. unterschiedlichen digitalen Kanalen

bemerkt.

sind schon einmal widerspruchliche o
Informationen in den verschiedenen
Produktprasentationen aufgefallen.

Quelle: Syndigo, «The State of Product Content 2024»
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Wenn Sie online shoppen, welche der folgenden Inhalte wirde lhre
Kaufentscheidung positiv beeinflussen?

Grundlegende
Produktbeschreibungen

Produktdaten wie Grosse, Gewicht,
Material, etc.

360°-Sicht auf das Produkt, um es
von allen Seiten zu betrachten

Grundlegendes Bildmaterial, das das
Produkt und seine Verpackung zeigt

Vergleichstabellen

Aufmerksamkeitsschaffendes
Bildmaterial, das das Produkt bei
seiner Nutzung zeigt oder
hervorgehobene Features

Videomaterial, das Produktfeatures
hervorhebt, Case Studies, Tutorials,
etc.

Herunterladbare Dokumente wie
Handbucher oder
Gebrauchsanweisungen

Interaktive Tools, mit denen sich
spezifische Features detailliert
betrachten lassen

Ich shoppe nie online

56,3%

52,3%

39,8%

39,4%

30,7%

30,5%

30,0%

28,6%

25,3%

8%

Quelle: Syndigo, «The State of Product Content 2024»
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Produktdetailseite

Die Produktdetailseite ist der Ort, an dem
Kaufentscheidungen getroffen werden. Sie
ist die letzte Instanz, bevor ein Produkt
in den Warenkorb gelegt wird. Oder eben
nicht. Die Syndigo-Studie hat gezeigt, dass
es in erster Linie auf die Vollstandigkeit
und Konsistenz der dort abgebildeten In-
formationen geht. Die Studie hat die Teil-
nehmer aber auch gefragt, welche Informa-
tionen im Speziellen sie dazu bewegen, ein
Produkt zu kaufen.

Die Ergebnisse sind tatsdchlich relativ aus-
gewogen, sodass eines ganz deutlich wird:
Hersteller und Handler miissen fur die
richtige Mischung sorgen und die diversifi-
zierte Erwartungshaltung der Konsumente
berticksichtigen.

Natiirlich stehen grundlegende Produktbe-
schreibungen und Informationen zu bei-
spielsweise dem Gewicht, der Farbe, der
Grosse oder der Inhaltsstoffe fir die meis-
ten Verbraucher ganz oben auf der Liste. An
dritter Stelle steht aber bereits fiir knapp
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= Erfolgsrezept fir die perfekte

40 Prozent der Befragten die Moglichkeit,
das Produkt von allen Seiten visuell zu
begutachten und etwa gleich viele nennen
grundsatzliche Bilder der Produkte und
ihrer Verpackung als wichtige visuelle In-
formationen, die sie offener fir einen Pro-
duktkauf machen.

Auch Vergleichstabellen, Produktvideos
und Lifestyle-Bilder, die die Produkte in
Gebrauch zeigen, fithren laut den Stu-
dienergebnissen fiir rund 30 Prozent
der Befragten zu einer potenziell hohe-
ren Konversionsrate. Fir etwa 29 Prozent
tragen herunterladbare Dokumente wie
Gebrauchsanweisungen oder Benutzer-
handbiicher zu einer positiven Kaufent-
scheidung bei und immerhin noch 25 Pro-
zent sehen interaktive Tools, mit denen
Produktfeatures aus der Ndhe betrachtet
werden konnen, als hilfreich an, um eine
Kaufentscheidung zu féllen.
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=Ein perfekt integrierter Product

Content Life Cycle macht es moglich

Konsumenten wollen also umfangreichen,
konsistenten Product Content, der ihnen
auf vielfaltige Weise und auf allen relevan-
ten Kandlen dargeboten wird und ihnen
moglichst realitdtsnahe Produkterfahrun-
gen beschert. Wie aber lésst sich das effizi-
ent und in der erwarteten Qualitit bewerk-
stelligen?

Das Geheimnis liegt in einem durchgiangi-
gen End-to-end Product Content Life Cycle
Management — also in einer optimierten
digitalen Wertschopfungskette, die durch
systemiibergreifende Datenstrome gebildet
wird. Grundsétzlich lasst sich die System-
landschaft in die drei an der Logistik an-
gelehnten Bereiche der Datenbeschaffung,
Datenaufbereitung und Datendistribution
einteilen.

In der Datenbeschaffung kiimmern sich
Systeme wie das PIM, DAM, CRM, MDM
oder ERP um den Import beziehungsweise
das Onboarding von zentralen Unterneh-
mensdaten. Das konnen sowohl Produkt-
als auch Kunden-, Lieferanten-, Standort-
oder Mediendaten sein.

Im Bereich der Datenaufbereitung wer-
den diese Daten globalisiert — also fiir die
Verwendung von unterschiedlichsten Da-
tenempfangern aufbereitet. Beispielsweise
werden sie ubersetzt, lokalisiert oder mit
erganzenden Informationen wie zum Bei-

spiel Klassifikationsstrukturen angerei-
chert.

In der Datendistribution geht es schliess-
lich um die Ausleitung des fertigen Product
Contents — also die Kombination von Daten,
Informationen und Medien — in die unter-
schiedlichen Kommunikationskanéle. Das
kénnen mobile Apps sein oder Webseiten,
Onlineshops oder auch Plattformen von
Handelspartnern und globale Datenpools.

Das Ziel muss sein, all diese Datenprozesse
so zu optimieren, dass sowohl die Effizienz
der einzelnen Strome als auch die Qualitat
der Daten und des letztendlichen Contents
kontinuierlich optimiert werden. Das kann
nur eine perfekte Integration simtlicher
beteiligten Systeme, Prozesse und Daten
leisten, da damit die Grundlage fiir eine
umfassende Kontrolle und Steuerung der
Datenstrome gewahrleistet ist.

Ein weiterer wichtiger Faktor ist die Aus-
wahl der richtigen Technologien im Pro-
duct Content Life Cycle. Insbesondere in
komplexen Datensituationen in Industrie
und Handel, wo es um grosse Mengen an
SKUs und um anspruchsvolle Kommunika-
tionsanforderungen geht, ist eine moderne,
flexible und skalierbare Product Content
Management-Losung wie Syndigo das rich-
tige Fundament, um die entsprechend opti-
mierten Datenprozesse auszubilden.
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WRAP UP WRAP UP

Die diesjahrige «The State of Product Content
2024»-Umfrage unseres Partners Syndigo hat
= erneut aufgezeigt, wie elementar wichtig die rich-

tige Produktkommunikation fur den Absatzerfolg
der Hersteller und Handler ist. Dabei sind insbe-
sondere die Vollstandigkeit, Konsistenz und Diver-
sifizierung der Produktinhalte ausschlaggebend
far die Konversionsrate, Markenloyalitat und Kun-
denzufriedenheit.

Angesichts der steigenden Komplexitat, die Her-
steller wie auch Handler heute in den Criff be-
kommen mussen, stellen diese Erwartungen aller-
dings eine echte Herausforderung dar. Umso
wichtiger ist eine durchgéngige digitale Wert-
schoépfungskette, die es den Handelnden erlaubt,
Datenprozesse und Kommunikationsmassnah-
men zu kontrollieren und agil zu steuern.

Ausschlaggebend dafir sind die richtigen Syste-
me, die die komplexen Anforderungen aus Indust-
rie und Handel bedienen kbnnen, wie auch eine
perfekte Integration aller beteiligten Systeme,
Daten und Prozesse entlang dieser digitalen Wert-
schopfungskette. Ein erfahrener Digitalisierungs-
partner kann nicht nur dabei unterstitzen, die
richtigen Technologien auszuwdahlen, sondern
auch, diese zu implementieren und mit der beste-
henden System- und Prozesslandschaft zu vernet-
zen.
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_Uber Advellence

Als erfahrener Digitalisierungspartner fiir Unter-
nehmen unterschiedlichster Grossen und Branchen
unterstiitzt Advellence Organisationen bei der nach-
haltigen Entwicklung ihrer Digitalisierungsstrategie
auf Basis ihrer bestehenden IT-Landschaft und Pro-
zessstruktur und steht mit grossem fachlichen und
technischen Know-how sowohl beratend als auch
bei der Umsetzung und Integration von Systemen,
Daten und Prozessen an ihrer Seite.

Mit unserem starken und wachsenden Netzwerk an
Technologiepartnerschaften finden wir die ideale
Losung fur jede Ausgangslage — vom Daten- und In-

formationsmanagement iber Modern Work-Losun-
gen bis hin zu Data & Analytics-Szenarien, die Threm
Unternehmen den notwendigen Wettbewerbsvor-
sprung sichern.

Wir vernetzen all [hre Daten miteinander, damit sie
Ihre Geschichte erzdhlen koénnen. Die technische
Finesse ist unser Handwerk, die Projektumsetzung
unsere Leidenschaft. Beratung, Technologieauswahl,
Implementierung, Entwicklung und Integration: Bei
Advellence bekommen Sie alles aus einer Hand —
mit dem Advantage of Excellence.

- Uber Syndigo

Mit seiner Active Content Engine bietet Syndigo Lo-
sungenfiirdengesamtenProductContentLifeCyclevon
Unternehmen — vom Master Data Management bis
hin zum Austausch von Daten und Inhalten zwi-
schen Herstellern, Hiandlern und Endkunden.

Dank seines generischen Datenmodells ist es mit
Syndigo méglich, unterschiedliche Datentypen im
Multi-Domain-Szenario in ein und demselben Sys-
tem zu pflegen, anzureichern, miteinander zu ver-
knipfen und als hochwertigen Product Content in
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alle relevanten Kanéile auszuspielen. Dabei ist es
unerheblich, ob es sich um Stammdaten, Produkt-
daten, Kundendaten oder Standortdaten handelt.
Die native Cloudtechnologie und das sehr flexible
Datenmodell erméglichen unnachahmliche Skalier-
barkeit und Freiheit im Aufbau der Datenstruktur.
Hinzu kommt, dass Syndigo eine Integration mit der
DAM-Losung Sharedien bietet, die von Advellence
entwickelt wurde.
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