Uheksa soovitust kuidas PIM

lahenduse juurutamisel edukas olla




Kiirjuhend

Viimase uheksa aasta jooksul oleme toetanud
paljusid ettevotteid oma PIM susteemide
kasutusele votmisel ning selle aja jooksul
oleme paljut kogenud. Oleme Gppinud tundma
missugused on olulised projekti edutegureid ja
ka missugused on olulised I6ksud, mida tuleks
valtida. Panime siia juhendisse kokku Uiheksa
peamist soovitust, mis aitavad Teil PIM-i tehtud
investeeringutest voimalikult suurt kasu saada.




Enne alustamist

PIM (Product Information Management) tahendab luhidalt
tooteinfo haldamist ning hdlmab kogu turunduses kasutatava
teabe ja materjali struktureeritud kogumist. Seejuures

andmete haldamise puhul tuleb keskenduda alati klientide
vajadustele, olenemata sellest, kas see holmab tekstimaterjali,
tootepilte, protseduure, tootelehti, videoid, uldiseid omadusi,
muaudgiargumente voi muud. Hasti ehitatud ja seadistatud PIM-
susteem vaib luua Teie jaoks markimisvaarseid voimalusi too
tohustamiseks ja Teie ettevotet olulisel maaral toetada, kui seda
oOigesti kasutatakse.
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1. Alustage alati oma ettevottest
ja klientide vajadustest

Lihtne on teha levinud viga, kus tooteinfo loomiseks kasutatakse ainult
sisemisi ressursse ja olemasolevat struktuuri. Arge seda tehke! Moelge selle
asemel, millist teavet vajavad Teie kliendid oma kliendi teekonna valtel ja
koondage vajalikud ressursid sellele vastavalt.

Millist funktsiooni algne materjal taidab? Kas soovite varskendada brandi voi
muuta olemasolevat? Mis tlupi sihtrihm teil on? Kas olete maaratlenud oma
turundus-persona ehk tuupilise kliendi? Alustage turundusplaanist ja laske
sellel juhtida, kuidas oma materjali PIM-is haldate.

Naide. Matka- ja spordipoodidel on kaks peamist kliendi sihtrthma:

- Uks teeb otsused faktiliste argumentide pdhjal, nagu seljakoti maht,
otstarve ja materjal. Nende jaoks soovite esitada konkreetse tooteinfo
koos tehniliste Uksikasjadega, mis ostuotsuse tegemist lihtsustaks.

« Teine sihtruhm hoolib vahe tehnilistest aspektidest, pigem meelitab teda
elustiil, maine ja toote valimus.

Uks vdimalus on panna oma tooted emotsionaalsesse konteksti, nditeks
matkaja ronib paikesetdousu ajal makke vdi mdni muu olukord, kus Teie
tooteid kasutatakse. Pikad uksikasjalikud tootekirjeldused lihtsalt ei kdida
kumbagi neist peamistest sihtrUhmadest. Seetdttu soovitame matka- ja
spordipoodidel keskenduda oma toelisele vaartuspakkumisele, et nende
kliendid saaksid katte sobiva sonumi, ja mitte kulutada aega ebaolulise
tooteinfo sailitamisele. Kasutage ara turundusplaani voimalusi.
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2. Esitage kiisimus “Mida PIM

mulle annab?”

PIM-sUsteem sobib kdige paremini ettevotetele, kellel on lai tootevalik. Nii et
ettevottel, kes toob turule viis uut toodet aastas, pole ilmselt majanduslikult kasulik
PIM-i investeerida. Et teha kindlaks, kas PIM on kasumlik investeering, voite
esitada jargmised kusimused:

Kui palju maksab praegu turundusmaterjali tootmine ja kui palju maksaks PIM-i
kasutamine?

Mitu inimest tootab praegu reklaamtrukiste loomise ja hooldamisega ning
e-kaubanduse ja veebisaidiga?

Kui palju kusimusi ja reklamatsioone tekib seet6ttu, et klientidel on kehva
tooteteabe tottu valed ootused?

Kui palju aega kulutab klienditeenindus sellistele toodetega seotud kusimustele
vastamiseks, millele oleks vdinud vastuse leida pohjalikumast tooteinfost?

Kas meil on kasutusel nii palju turundusmaterjale, et tasub tootmist
automatiseerida?

Kas meie td0sse on kaasatud agentuur voi fotograafid? Kas saame erinevate
etappide ja korrektuuride arvu vahendada?

Kui palju saaksime uute toodete turule joudmise aega luhendada?

PIM-sUsteemi kasutamisel saadav kasu oleneb mitmest tegurist, mis on seotud
sortimendi suuruse, klientide vajaduste ja Teie olemasolevate toOprotsessidega.

Columbus Kiirjuhend



3. Miirake juht ja
protsessi omanik

PIM-iga tootamine on pikaajaline projekt, mis
nouab selgeid rolle. Taielikult tdhusa PIM-
lahenduse loomiseks on vaja kaasata palju
osalejaid, kes saavad selle kujundamisse
panustada. Alustuseks maarake kindlaks
koik, kellel on selle vastu huvi, ja moodustage
siis juhtgrupp. Oluline on veenduda, et PIM-
protsess kuulub keegi turundusosakonnale.

Turundusosakond peaks kutsuma kokku
votmeisikud juhtgrupi moodustamiseks,

sh kaasama IT, muugi ja ostuvaldkonna
esindajad. Juhtgrupil on PIM-iga pika aja valtel
ja pidevalt tootamisel oluline tlesanne.



4. Seadke kliendi vaartusi
rohutavad moodikud (KPId)

Parimaks kontrollmeetmeks PIMi investeeringu juhtimisel on tapselt
maaratletud KPId. Juhtgrupp peab neid pidevalt meeles pidama ja
need peaksid keskenduma kliendi vaartustele. KPI-de head naited on
jargmised:

« Klientide suurem lojaalsus
« Korgemad konversioonimaarad
* Rohkem rahulolevaid kliente
* Vahem tagastusi
« Vahem aega klienditeeninduse jaoks
Valige mdddetavad valdkonnad ja proovige seejarel leida pohjused.

Naide. Kui paljud kliendid katkestavad veebist ostmise, kuna nad ei
leia toote kohta vajalikku infot? Kas kliendid otsivad tootenime, mida
andmebaasis pole? Kas klient saab otsida sona ,seljakott”, kui Teie
nimetate seda ,matkavarustuseks"?

Selgitage kindlasti valja probleemi ulatus ja alustage aktiivselt Uhest
tootesegmendist. Seejarel votke ette Uks valdkond teise jarel.
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5. Andke voim
turundusosakonna Kitte

Turundusosakond saab Teie klientidest ja nende
teekonnast kdige paremini aru, seega peavad nad

omama Ulevaadet suhtlusest igas kanalis. Ulejaanud
organisatsioon saab olla materjali loomisel abiks, kuid PIMi
sisu ule voiks |6ppotsuseid langetada just turunudosakond.
Enamikel juhtudel on parim praktika, et PIM kuulub
turundusosakonnale.

Tagasi matka- ja spordipoe naite juurde. Tooteosakond
peab loomulikuks lisada kirjeldusse, et need saapad on
valmistatud Gore-Texist, kuid turundusosakond kirjeldab
jalatseid pigem veekindlatena, sest nad teavad, et Teie
kliendid otsivad Google'ist just seda.

Kui PIM taidetakse keeruliste faktidega organisatsiooni

eri osadest, voidakse klientide vajadusi I6puks eirata ja
turundusosakond on sunnitud kulutama aega sellise teabe
sailitamisele, millel pole eelseisva turundustegevuse jaoks
mingit tahtsust.



6. Pidage meeles, et
PIM on lihtsalt PIM

PIM’i peamine mote on turunduse jaoks vajaliku
teabe ja materjalide kogumine uhte kohta nii, et
keskmes on alati kliendi vajadused. Paljudel juhtudel
ka sellest piisab. PIM on PIM ja seda ei tohiks segi
ajada naiteks PLM-iga (toote elutsukli haldus), mis
holmab toote kogu elutsuklit. PIM on kogu selle
elutsukli turundusele suunatud alamprotsess.

Samuti ei tohiks kaasata ebavajalikku informatsiooni,
mis seondub MDM-iga (pdhiandmete haldus),

sest see sisaldab tarnijate haldamist, andmete
konsolideerimist, hinnakujundust ja laoseisu kontrolli
ning muud saarast, mis pole turundusega otseselt
seotud.

PIM-is kasutatavat teavet saab votta teistest
susteemidest, kuid ainult juhul, kui see on kliendile
toesti kasulik. Lihtne on tahta liiga palju ja lasta
susteemil hallata muud tuupi teavet, mis pole
tegelikult turundusega seotud.
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7. Kaasake inimesi — probleem
seisneb harva tehnoloogias

Esimene raskus PIM-i kasutamisel on teha koigile selgeks nende
roll protsessis. Keerukates PIM-lahendustes ei ole kunagi probleem
tehnoloogias, vaid segavaks teguriks voib saada kultuur ja inimeste
vahelised arusaamatused.

Kui organisatsioon ei ole veel oma arengus Uhtlustatud ehk omnichannel
muUki omandanud ja vastutus eri kanalite turundustegevuse eest lasub
eri osakondadel, nduab PIM uut lahenemisviisi koostoole. On aarmiselt
tahtis, et iga inimene moistaks oma osa vaartust protsessis ja et koik
asjaosalised moistaksid PIM-i Uldist eesmarki.

Siin on juhtgrupil oluline tlesanne: nad peavad edastama visiooni,
kirjeldama tervikut ja avama tdotajate silmad. Koik voidavad aega ja
kvaliteet paraneb, kui igauks annab oma panuse ning jagab teavet ja
julgeb avaldada konteksti jaoks olulisi métteid. Edu saavutamiseks on
vaja selgeid juhiseid selle kohta, kes mida teeb, enamasti dialoogi ja
tootubade kaudu, detailsel tasandil. PIM loob uue tootamise viisi ning arge
alahinnake selle esitlemise tahtsust organisatsioonis.
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8. Rakendage

viikestes etappides

Arge proovige teha kdike korraga, vaid jagage
oma uldeesmark vaiksemateks projektideks.
Vaadake olemasolevat to0protsessi, valige
lahtepunkt ja looge siis enda jaoks sobiv
tegevuskava. Mis Teie ettevotet kdige rohkem
mojutab? Alustage Uhe tootekategooria, Uhe
osakonna vdi Uhe kanaliga, kuid ka siin moelge
esmalt kliendi vaatenurgast.

Kas on modni tooterihm, kus puudub korralik
teave? Kas ebatohus osakond voi protseduur
pdhjustab kliendi jaoks tarbetult pika ootamise?
Ja veelkord: pidage alati silmas kliendi
vaatenurka.
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9. Valige julgelt
standardne

NuUdd on aeg tegutseda. Téhusa PIM-
susteemiga tulevad uued protsessid, millega
organisatsioon peab kohanema. Lahenduse
investeeringutasuvuse jaoks kulub kauem
aega, kui Teie sammud ei suuda olemasolevaid
tegevusi lihtsustada ja hakkavad uuesti
kasutama valjakujunenud protsesse. Vaadake,
mida teised on teinud, ja arge hakake uuesti
jalgratast leiutama. Moned naited:

- Too6tage tekstidega nutikamalt. Arge tehke
vahet kataloogide ja veebitekstide vahel,
vaid looge Ithikesi ja pikki kirjeldusi, mida
saab kasutada eri kanalites.

 Piltide valimisel moelge kanalist
sOltumatult.

+ Hallake tolkeid susteemselt ja terviklikult,
mitte igas kanalis.

Me oleme kogenud seda, et PIM slisteemi
saastab ettevotetes palju aega
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Kas soovite rohkem teada?

Nuld on aeg tegutseda. Oige kasutamise korral aitab PIM Teil sdésta
aega, raha ja energiat. Kui teil on dige teave diges kohas, saab
turundusmaterjali luua efektiivselt ja kiirelt. See tahendab, et teil on
hea stardipositsioon klientide rahulolu parandamiseks ja muudatuste
tegemiseks. Ja Teie organisatsioonil jaab hoopis aega selleks, mis on
toeliselt oluline.

Votke meiega Uhendust ja raagime lahemalt, kuidas PIM-i kasutada
ja kuidas seda oma organisatsiooni jaoks koige kasulikumalt toole
rakendada.




Columbus Eesti

Columbus on globaalne digitaliseerimislahendusi ja arikonsultatsiooni pakkuv ettevote, kus toéotab Gle 2000 inimese. Me toetame ettevotteid
digitaliseerimise teekonnal ning aitame saavutada positsiooni, mis kindlustab arengu ja konkurentsivdime ka tulevikus. Pakume terviklikku lahenduste
portfelli, milles kajastuvad laialdased teadmised konkreetsest toostusharust, ulatuslikud teadmised tehnoloogiavallas ning pohjalik Glevaade kliendi
vajadustest. Oleme end 30 tegevusaasta valtel tdestanud ning teenindanud rohkem kui 5000 klienti Gle kogu maailma. www.columbusglobal.ee
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