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Projektkompetenzen

aufweisen, um

Unternehmen optimal Was ist
in ihrer digitalen PIM?
Transformation zu 6

unterstutzen.




UBER DEN REPORT UBER DEN REPORT

-Gartner Report

,,HOW Do | Evahlate PIM Im Gartner Report ,How Do |
. 7« Evaluate PIM Solutions?" der im
SOlUthHS . August 2021 verdffentlich wurde,

gibt das Analystenhaus Unterneh-
men einen umfassenden Leitfaden
an die Hand, der Sie dabei unter-
stutzt, die richtige PIM-L&6sung und
den passenden Integrationspart-
ner auszuwdahlen. Der vorliegende
Kommentar erganzt die Inhalte des
Gartner Reports um wissenswerte
Erkenntnisse aus unserer Praxis.
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=Was ist PIM?

Wer sich im Omnichannel-Zeitalter ge-
genitber der Konkurrenz behaupten will,
steht vor der Herausforderung, Produk-
terlebnisse tiber viele verschiedene Kanile
hinweg bereitstellen zu miissen. Produkt-
informationen miissen hierfiir gesammelt,
angereichert und in Echtzeit in die einzel-
nen Marketing- und Vertriebskandle aus-
geleitet werden, was oftmals mit einem ho-
hen Ressourceneinsatz einhergeht. Denn
jeder Kommunikationskanal, ob Webseite,
Onlineshop, -marktplatz, App oder Print-
katalog, bringt spezifische Anforderungen
und Nutzergruppen mit sich, die bei der
Vermarktung der Produkte beriicksichtigt
werden missen. Ein effizientes Manage-
ment von Produktinformationen ist fir
das Omnichannel-Publishing daher es-
senziell — und genau hier kommt das The-
ma PIM ins Spiel.

PIM steht fiir Product Information Ma-
nagement und umfasst die Verwaltung und
Pflege von Informationen, die fiir die Ver-
marktung und den Verkauf von Produkten
erforderlich sind. Bei einer PIM-Losung

handelt es sich um das entsprechende Soft-
wareprodukt, das die Workflows rund um
die Produktdaten optimiert, indem es de-
ren Verwaltung zentralisiert und manuelle,
ineffiziente und nicht skalierbare Prozesse
im gesamten Unternehmen digitalisiert.
Der ultimative Zweck von PIM-Losungen
ist es, die Markteinfithrung von Produkten
zu beschleunigen und gleichzeitig alle As-
pekte der Produktkommunikation zu ver-
bessern. Hierfiir hilt das System die Pro-
duktdaten standardisiert und strukturiert
vor und sichert als Single Source of Truth
die gewiinschte Datenqualitét.

Die Auswahl und Einfihrung einer
PIM-Lésung ist ein aufwendiger Prozess
und stellt einen nicht unerheblichen Zeit-
und Kostenfaktor dar. Fiir einen reibungs-
losen und ressourceneffizienten Ablauf
missen die Aufgaben und Verantwortlich-
keiten daher klar verteilt sein. Ausserdem
braucht es eine ganzheitliche Produktda-
tenstrategie, die die Richtung des Digitali-
sierungsprojekts vorgibt.
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Sobald die Produktpalette und/
oder -kommunikation ein wenig
komplexer wird, ist ein PIM-System
im Grunde alternativlos.

_
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= Recherche

Steigende Erwartungen von Kunden wie
auch Partnerunternehmen, ein wachsen-
der Wettbewerbsdruck und die Notwen-
digkeit, schnell und flexibel auf sich an-
dernde Marktbedingungen zu reagieren,
erfordern von Unternehmen ein ganz neu-
es Level von Transparenz hinsichtlich ihrer
Organisation, Prozesse und Daten. Denn
nur vollstandige und interpretierbare In-
formationen bilden eine solide Grundlage
fir Entscheidungen — egal, ob diese Ent-
scheidungen die Strategie, das operative
Geschaft oder die eingesetzten Technologi-
en betreffen. Tatsachlich ist in den vergan-
genen paar Jahren eine Sache ganz deutlich
geworden: Business und IT miissen Hand
in Hand gehen und diirfen nicht mehr als
voneinander getrennte Bereiche mit von-
einander unabhédngigen Zielen betrachtet
werden. Manche Unternehmen gehen so-
gar so weit, dass sie die IT als dedizierte
Abteilung komplett abschaffen und in die
Business Units eingliedern, um die grosst-
moglichen Mehrwerte zu generieren.

Wie auch immer die Digitalisierung betref-
fende Initiativen organisatorisch abgebil-
det werden, brauchen Unternehmen heute
eine klare und abteilungsiibergreifende
Datenstrategie, um ihre digitale Transfor-
mation voranzutreiben. Neben Kunden-,
Lieferanten- und Standortdaten sind vor
allem die Produktdaten als echte Assets
zu betrachten. Um den aktuellen Stand
im Umgang mit den wichtigsten Daten im
Unternehmen zu analysieren, gibt es ver-
schiedene Moglichkeiten. Eine davon ist
Gartner’s MDM Maturity Model, das wie
jede solide Datenstrategie den Istzustand
mit der Vision des Unternehmens aber
auch mit den Moglichkeiten im Markt und
damit mit den Potenzialen eines Unterneh-

mens vergleicht und Wege und Massnah-
men aufzeigt, wie diese erreicht werden
konnen. Daraus lassen sich Konsequenzen
fur die Systemarchitektur, Organisation
und Prozesse ableiten und eine Roadmap
definieren, die konkrete Projekte abbildet.
Ein wichtiges Element solcher Initiativen
ist die Verwaltung und Nutzung von Pro-
duktdaten. Aus der anfanglichen Analyse
kann sich beispielsweise ergeben, dass die
Beschaffung eines (neuen) PIM-Systems
notwendig ist, um die Geschaftsentwick-
lung entsprechend der iibergreifenden
Strategie voranzutreiben. Wahrend das
fiur manche, meist kleinere, Unternehmen
bedeutet, erstmals eine solche Technologie
einzufithren, steht bei anderen Organisa-
tionen die Ablosung einer selbstentwickel-
ten Produktdatenbank beziehungsweise
eines bestehenden PIM-Systems an. Hier-
bei muss im Vorfeld abgewogen werden,
ob die Investitionen, die fiir die Altsysteme
zusammen mit den mittel- und langfristig
zu erwartenden Limitationen einberechnet
werden missen, in Relation stehen zu den
tatsachlichen Mehrwerten, die sich aus den
Systemen ergeben. Gerade fir Unterneh-
men, die wachsen, neue Geschéaftsfelder
eroffnen oder expandieren wollen, ergibt
sich hierbei hiufig die Konsequenz, dass
sich ein neues System, das die aktuellen
und zukinftigen Anforderungen abdeckt,
rechnet.

Der erste Schritt einer jeden PIM-Evaluati-
on ist eine intensive Recherche und Iden-
tifikation der relevanten Lésungsanbieter
— das Angebot an PIM-Losungen ist jedoch
so gross wie uniibersichtlich. Verzeichnisse
fihrender Analystenhdusern bieten einen
guten Uberblick tiber die einzelnen Soft-
waremarkte, darunter auch PIM und MDM.
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Fir eine erste Sondierung sowie weitere
strategische Unterstiitzung im Projekt kon-
nen Analysten sowie spezialisierte Berater
unterstiitzen, denn auch diese kennen den
Markt und dessen Teilnehmer sehr genau.

Die Identifikation der infrage kommenden
Anbieter geschieht anhand von ersten, ge-
nerellen Kriterien und miindet schliesslich
in einer Shortlist. Zu diesen allgemeinen
Kriterien gehéren zum einen die Bran-
chenkenntnisse der Anbieter — Industrien
wie beispielsweise die Automobilindustrie,
das Gesundheitswesen oder der Lebens-
mitteleinzelhandel haben sehr spezifische
Regeln und hidufig auch Kommunikati-
onsstrukturen, die bereits in der Anlage
der Produktdaten beriicksichtigt werden
miussen. PIM-Losungen, die in der eigenen
Branche nachweislich vielfach eingesetzt
wurden, decken mit einer hohen Wahr-
scheinlichkeit auch die eigenen Anforde-
rungen zum grossen Teil ab.

Auch die Anzahl der Implementierungen
kann Aufschluss dariiber geben, wie viel
Erfahrung ein Anbieter im Markt hat und
damit auch, wie die Produktreife seiner
PIM-Losung aussieht. Fur viele Unterneh-
men ist dariitber hinaus auch der nachge-
wiesene Einsatz in der eigenen Geografie
wichtig, denn auch ldnderspezifische An-
forderungen kénnen eine entscheidungsre-
levante Rolle spielen. Ein weiteres wichti-
ges Ausschlusskriterium ist die Anzahl und
geografische Verteilung der Implementie-
rungspartner. Meist wird die Integration
der ausgewahlten PIM-Losung nicht vom
Softwareanbieter selbst durchgefiihrt, son-
dern durch ausgewiesene Partner, die nicht
nur technische, sondern auch Projekt- und
Beratungskompetenzen haben, die signifi-
kant zum Erfolg solcher Projekte beitragen.
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Viele dieser Informationen finden sich auf
der Webseite der jeweiligen Anbieter und
Partnerunternehmen. Zusatzlich konnen
Informationen iber eine RFI (request for
information) eingeholt werden. Kann der
Anbieter also Kunden in der eigenen Gros-
senordnung und Projekte in den Schliissel-
regionen der eigenen Branche vorweisen,
ist dies ein gutes Anzeichen dafiir, dass er
mit den geschifts- und branchenspezifi-
schen Herausforderungen vertraut ist und
damit den jeweiligen Anforderungen ge-
recht werden kann. Im Idealfall ist der An-
bieter der Wahl — oder zumindest dessen
Implementierungspartner — in der jeweili-
gen Region prasent, da dies erfahrungsge-
mass die Projektumsetzung erleichtert.
Grundsatzlich ist es ratsam, das PIM-Pro-
jekt mit den vorgeschlagenen Implemen-
tierungspartnern umzusetzen. Schliesslich
haben diese nicht nur einen direkten Draht
zum Hersteller, sondern konnen auch auf
Erfahrungswerte mit dem Softwarepro-
dukt zuriickgreifen. Machen Sie sich bei
der Auswahl des Integrators jedoch be-
wusst, dass es bei einer PIM-Losung um
weit mehr als um die Implementierung
und Inbetriebnahme eines Stiick Software
geht. Die Losung muss in die Organisation
eingebettet und mit den bestehenden Sys-
temen, Datenstromen und Arbeitsweisen in
Finklang gebracht werden. Hierfiir braucht
es jede Menge Know-how und technische
Finesse, aber auch Erfahrungen im Be-
reich des Change-Managements. Empfeh-
lenswerte Integratoren lassen sich daran
erkennen, dass sie sich um die Umsetzung
nachhaltiger Losungen bemithen und den
Unternehmen auch nach der Implementie-
rung aktiv als Digitalisierungspartner zur
Seite stehen.
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= Auswahl

Bei der Auswahl der PIM-Losung geht es
nicht vorrangig um die Frage, welche die
Beste im Markt ist — sondern vielmehr
darum, welche am besten zur eigenen
Organisation und geschéftsspezifischen
Anforderungen passt. Viele PIM-Anbieter
unterscheiden sich beispielsweise nach ih-
rer Zielgruppe und sind etwa ausgerichtet
auf Start-ups, KMUs oder Enterprises. Wel-
ches Level das richtige ist, entscheidet sich
nach der Ausgangssituation und den stra-
tegischen Zielen von Unternehmen: Steht
der Ausbau des Produktportfolios an? Soll
mittelfristig die Internationalisierung des
Unternehmens oder der Aufbau einer um-
fassenden Omnichannel-Strategie voran-
getrieben werden?

Die Auswahl einer PIM-Losung ist schliess-
lich auch immer mit der Frage verbunden,
ob das System mit die bestehenden System-
landschaft kompatibel und ausreichend
flexibel ist, um mit anderen Systemen, Pro-
grammen und Anwendungen verkniipft

kleine Unternehmen, die erstmalig ein
PIM-System einfiihren wollen, stellt ein
solches Projekt eine grosse Chance dar, da
sie von Anfang an mit einer klaren Pro-
duktdatenstrategie in ihre digitale Trans-
formation starten und so nachhaltig den
Grundstein fir eine erfolgreiche Geschafts-
und Innovationsentwicklung legen konnen.
Bei der Ablosung einer selbstentwickelten
Produktdatenbank spielen meist Limit-
ationen eine grosse Rolle — aber auch die
Herausforderung, hochgradig individuelle
Prozesse mit einem Standardprodukt ab-
decken zu wollen. Insbesondere in solchen
Projekten ist die enge Zusammenarbeit mit
den betreffenden Abteilungen unabding-
bar, um die Akzeptanz der neuen Techno-
logie zu gewahrleisten. Bei der Ablosung
eines Drittsystems wiederum muss genau
geprift werden, welche Griinde zur Ent-
scheidung gefithrt haben, ein neues System
zu beschaffen. Gibt es strategische Aspekte,
die den zukiinftige Fit infrage stellen? Gibt

Losungen in der engeren Auswahl validiert
und die Zahl der moglichen Losungsanbie-
tern damit weiter eingegrenzt werden kon-
nen. Auch die moéglichen Integrationspart-
ner sollten anhand der Komplexitiat und
der Anforderungen des Projekts bewertet
werden. Schliesslich ist es seine Aufgabe,
die neue Technologie so zu implementie-
ren, dass sie potenziell den grosstmogli-
chen Nutzen fiir das Unternehmen schafft.
Dafiir geniigt es nicht, das System einfach
nur zum Laufen zu bringen: Die bestehen-
den Prozesse miissen entsprechend ange-
passt werden, Implikationen fiir bestehen-
de Technologien und Geschiftsbereiche
missen beriicksichtigt werden, Schnittstel-

Das Angebot an PIM-Systemen
ist SO gross wie unubersichtlich,

ENG VERBUNDEN

len zu vor- und nachgelagerten Systemen
miissen gepflegt und optimiert werden
und die gesamte digitale Transformati-
on, die mit einem solchen Projekt einher-
geht, muss kompetent mit entsprechendem
Change-Management begleitet werden.
Hinzu kommt die notwendige Erfahrung
und Kompetenzen, um ein solches Digita-
lisierungsprogramm auch organisatorisch
durchftithren zu koénnen. Selbst die beste
Technologie bringt nicht die gewiinschten
Mehrwerte, wenn die Integration nicht
stimmt. Aus diesem Grund gehort der Im-
plementierungspartner zwingend auf jede
Evaluations-Agenda.

was die Eingrenzung der
relevanten Anbieter
schwierig macht.

zu werden — auch mit zukiinftigen. Um es funktionale Limitationen, die die Effizi-
Integrationsanforderungen spezifizieren enz der Organisation bereits heute beein-

zu konnen, muss die IT-Landschaft ge-
nau unter die Lupe genommen und in die
Systemauswahl einbezogen werden. Gibt
es ERP- oder MDM-Systeme, die grund-
legende Daten liefern? Gibt es DAM- oder
Marketing-Content-Losungen, die in das
PIM integriert werden miissen? Und wel-
che nachgelagerten Kanéle gibt es, die mit
Daten beliefert werden mussen? Handelt es
sich um eine Ersteinfiihrung oder um ein
Abloseprojekt?

Die letzte Frage ist eine ganz wesentliche,
denn hier lassen sich wichtige Implikatio-
nen zu den Anforderungen und der Orga-
nisation des Unternehmens ableiten. Fir

trachtigen? Weist die Organisation selbst
Einschrankungen auf, die auf eine mangel-
hafte Integration des Altsystems zuriickzu-
fihren sind?

Egal, welche Ausgangssituation zutrifft:
eine eingehende Analyse der Istsituation ist
regelmassig zu empfehlen — selbst, wenn
sie zur Entscheidung fiihrt, das Altsystem
zu behalten und lediglich die Integration
in die Systemumgebung und in die prozes-
suale Organisation zu optimieren. So oder
so empfiehlt es sich, einen Katalog mit allen
technischen, betrieblichen und sicherheits-
relevanten Anforderungen anzufertigen,
anhand dessen nicht nur die verschiedenen
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= Evaluation

[st die Shortlist erstellt, geht es in einem
dritten Schritt darum, eine solide Grund-
lage fir den finalen Entscheid beziiglich
der PIM-Losung zu treffen und die infra-
ge kommenden Anbieter mit einem RFP
(request for proposal) zu kontaktieren.
Hierfiir sollte ein Grobkonzept der Pro-
duktdatenstrategie sowie ein reprasenta-
tiver Datensatz mit finf bis acht geschaft-
lichen Anwendungsfallen vorbereitet und
die Kandidaten entsprechend instruiert
werden, einen POC (proof of concept) zu
konfigurieren. Die einzelnen POCs sollten
jeweils dieselbe Struktur aufweisen, damit
sie besser zu vergleichen sind. Die letzten
drei bis fiunf Anbieter, die noch im Rennen
sind, sollten ihre Losung anhand des POCs
prasentieren, damit sich alle Projektbetei-
ligten im Unternehmen ein méglichst gutes
Bild von der Technologie und ihren Einsatz-
moglichkeiten machen konnen. Es hat sich
bewahrt, dass sowohl Softwarehersteller
als auch der vorgeschlagene beziehungs-
weise gewiinschte Integrationspartner an
diesen Terminen anwesend sind und Rede
und Antwort zu jeder Frage stehen kénnen.
Selbstverstandlich spielen hierbei letzt-

endlich auch weiche Faktoren wie Sym-
pathie und ein gemeinsames Verstandnis
eine nicht zu unterschatzende Rolle.

Die Angebote werden schliesslich anhand
einer Scorecard bewertet. Jedes Kriterium
auf der Scorecard sollte einen Schliissel-
bereich des Unternehmens abdecken, als
erforderlich oder flexibel gekennzeichnet
sein und numerisch bewertet werden, bei-
spielsweise von 1 bis 5. Gelegentlich kann
eine Gewichtung sinnvoll sein, wenn be-
stimmte Anforderungen fur die Produkt-
datenstrategie oder die Unternehmensstra-
tegie insgesamt besonders ausschlaggebend
sind.

Damit sich die Entscheidungsbeteiligten
wahrend der POCs voll und ganz auf die
Prasentationen konzentrieren konnen,
empfiehlt es sich, neutrale Berater oder
Analysten fiir die Moderation dieser Termi-
ne einzuladen. Sie fithren durch die gesam-
te Agenda und sorgen dafiir, dass alle rele-
vanten Fragen und offenen Punkte geklart
werden und am Ende eine umfangreiche
Vergleichsunterlage entsteht, anhand der
die Verantwortlichen eine vertretbare und
objektive Entscheidung treffen konnen.
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=Verhandlung

Bevor jedoch eine finale Entscheidung getroffen werden
kann, missen auch die Preisvorstellungen zu den verfiigha-
ren Budgets der Unternehmen passen. Im Nachgang zu den
POCs sollten die Systemanbieter — aber auch die jeweiligen
Integrationspartner — entsprechende Offerten mit an die
Anforderungen der Unternehmen angepassten Kalkulati-
onsbedingungen erstellen. Dazu gehéren auch mégliche An-
passungen in der Zukunft — etwa, wenn mehr Nutzerlizen-
zen benétigt werden aufgrund einer moglichen Akquisition
oder wenn aufgrund einer flirs nichste Jahr geplanten Ab-
16sung des Digital Asset Management-Systems neue Schnitt-
stellen zum Thema werden.

Fir eine solide Verhandlungsbasis ist es zudem ratsam, die
Anbieter zu bitten, zwei oder drei Termine mit Referenz-
kunden zu arrangieren. Dabei sollten vorrangig Kunden
ausgewdahlt werden, die in einer relevanten Branche tatig
sind oder dieser zumindest nahestehen, um vergleichbare
Szenarien diskutieren zu konnen. Insbesondere die erreich-
ten Geschaftsvorteile sind hierbei spannend: Konnte ein
geringerer Ressourcenaufwand realisiert werden? Wurde
die Time-to-Market messbar minimiert? Konnen die Refe-
renzkunden tber eine gesteigerte Datenqualitat berichten?
Konnten die Produkterlebnisse fiir die Kunden verbessert
und eventuell sogar der Absatz erhoht werden?

Zu dieser letzten Phase der Entscheidung gehort zudem eine
Due-Diligence-Prifung sowie eine eingehende Betrach-
tung der Implementierungspliane, um die Kosten und Risi-
ken sorgfaltig gegen die potenziellen Mehrwerte durch die
Projektdurchfithrung fiir jeden potenziellen Kandidaten
abzuwéagen und damit die Losung zu identifizieren, die die
maximale Zukunftsfihigkeit und Investitionssicherheit ver-
spricht.

Bei den Verhandlungen im Rahmen einer
Evaluation geht es um sehr viel mehr als nur
: um die Lizenzkosten.
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Unternehmen, die vor der Herausforde-
rung stehen, ein neues System fiir die Ver-
waltung und Pflege ihrer Produktdaten
einzufithren, miissen sowohl bei der Vor-
bereitung eines solchen Projekts als auch
bei der Durchfithrung einige teilweise
sehr aufwendige Aufgaben meistern, die
aber fir eine solide Entscheidungsgrund-
lage von grosser Bedeutung sind. Am Ende
geht es darum, die Technologie zu finden,
die das grosste Potenzial aufweist, das Un-
ternehmen gemass seiner Gesamtstrategie
voranzubringen. Die wichtigste Erkenntnis
sollte dabei sein, dass es hier weitaus mehr
Faktoren gibt, als nur die richtige Software
auszuwahlen.

PIM- und auch MDM-Projekte zeichnen
sich durch eine sehr hohe Komplexitit
aufgrund zahlreicher Abhdngigkeiten in
der gesamten Organisation aus. Im ersten
Schritt geht es daher immer darum, die-
se Komplexitit, die in einer umfassenden
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Produktdatenstrategie beschrieben wer-
den muss, flr alle Beteiligten transparent
zu machen. Erst dann konnen alle relevan-
ten Anforderungen dokumentiert und in
der Evaluation mit den relevanten Losun-
gen abgeglichen werden.

Aber nicht nur der aktuelle funktionale Fit
ist ausschlaggebend: Auch die zukiinftige
Strategie des Unternehmens muss bei einer
solchen langfristigen Entscheidung einbe-
zogen werden und darf auch bei der Einho-
lung finaler Offerten nicht vernachlassigt
werden.

Neben der richtigen Technologie miissen
Unternehmen stets auch die verfiigharen
Integrationspartner bewerten. Integrato-
ren sind ausschlaggebend fiir den Erfolg
eines Digitalisierungsprojekts, weshalb ein
genauer Blick auf dessen technischen aber
auch Beratungs- und Projektkompetenzen
zu einer PIM-Evaluation unbedingt dazu
gehort.

WRAP UP




IMPRESSUM

_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 fir jede Ausgangslage.

Wir vernetzen all [hre Daten miteinander, damit sie
IThre Geschichte erzdhlen konnen. 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.
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