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Umsatzsteigerung und
Nachhaltigkeit sind fur Unternehmen
nicht vereinbar?

Doch. Der gemeinsame Nenner liegt in Daten verborgen. Durch
den scharfen Blick auf die Datenqualitat und den erfolgreichen
Einsatz eines neuen PIM-Systems konnte HEMA gemeinsam mit
Parsionate die Datenqualitat verbessern, ein neues Datenbe-

wusstsein etablieren und den Umsatz steigern.

Im Handumdrehen lasst sich nun auBerdem die Einhaltung von
Nachhaltigkeitsstandards nachweisen. Diese neue Transparenz
wirkt sich nicht nur positiv auf die Zuganglichkeit des Unterneh-
mens aus, sondern senkt zusatzlich HEMAs Haftungsrisiken. Die
ganze Erfolgsstory HEMAs.

Das Unternehmen

Der Business Case

Die Challenge: Kleine Datenbasis, veraltetes System

Die Losung: Menschen und Prozesse im Fokus

Ergebnisse und Zukunft
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Das Unternehmen

HEMA ist eine niederlandische Warenhauskette, die ein
breites Sortiment an qualitativ hochwertigen und lang-
lebigen Produkten zu erschwinglichen Preisen anbietet
- mit einem besonderen Fokus auf Design. 1926 ge-
grindet, betreibt das Unternehmen heute mehr als 750
Filialen, hat von den Niederlanden aus nach Belgien,

Frankreich, Deutschland, Osterreich und einige weitere

Lander expandiert. Mit seinen rund 17.000 Mitarbeiten-
den widmet sich HEMA einer Mission: den Alltag von
Menschen zu vereinfachen und zu verschénern. Neben
dem lokalen Einzelhandel investiert HEMA verstarkt in
seine Online-Plattformen, um Kunden Uberall und 24/7
ein einheitliches Kauferlebnis zu bieten.

Der Business Case

Gerade auf dem niederlandischen Markt recherchieren
immer mehr Kunden in Online-Shops, ehe sie in die Ge-
schafte gehen. Das bisherige PIM-System lieferte zwar
die Produktdaten fur die Website, jedoch hatten nur
wenige Mitarbeitende Zugriff. Die Daten waren haufig
veraltet, sodass Stakeholder dazu Uibergingen, Pro-
duktinformationen direkt per Telefon oder E-Mail von
Produktmanagern abzufragen. Ein hoher und vermeid-
barer Abstimmungsaufwand.

INGMAR HENSBERGEN, HEMA B.V.

» Wir dachten, wir brauchten nur ein neues System, um unsere
Daten besser zu nutzen. Dank Parsionate haben wir gelernt,

dass es vor allem Prozesse und Menschen sind, die aus Daten

echte Mehrwerte schaffen.”

Ingmar Hensbergen, Manager Category Support, HEMA B.V.

Mit Unterstltzung von Parsionate konnte HEMA die
Qualitat und Aktualitat seiner Produktdaten im Netz
verbessern, um das Kauferlebnis zu verbessern und
noch mehr Kunden zum Einkauf zu motivieren. Dank
des neuen PIM-Systems stehen Mitarbeitenden nun
auBerdem auf Knopfdruck alle Daten zur Verfligung, um
die Einhaltung von Nachhaltigkeitsstandards nachzu-
weisen. Dies wirkt sich nicht nur positiv auf die Transpa-
renz des Unternehmens aus, sondern senkt zuséatzlich
HEMAs Haftungsrisiken.
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veraltetes System

.Daten werden immer wichtiger fir den Unternehmens-
erfolg.“ Ingmar Hensbergen, Manager Category Support
bei HEMA, wusste, dass die Organisation hier Nachhol-
bedarf hatte. Mit dem vor einigen Jahren angeschafften

Die Challenge: Kleine Datenbasis,

Ein weiterer Schmerzpunkt: ,Wir sind auf Nachhaltigkeit
bedacht, konnten Nachweise Uber unsere Nachhaltig-
keitsstandards bisher aber nur durch zeitaufwandige
manuelle Recherche zusammentragen.”

PIM-System arbeiteten die Mitarbeitenden allerdings
nicht verlasslich. Die Benutzerfreundlichkeit lieB zu wiin- Um die Herausforderungen zu bewéltigen, holte HEMA
schen Ubrig, was nicht zur Datenpflege motivierte. Parsionate an Bord. ,Uns selbst fehlte noch die Daten-
expertise. Deshalb haben wir einen Partner gesucht, mit
Die Folge: Mitarbeitende aus Marketing, Logistik, Cus- dem wir schnell Fortschritte erzielen.*
tomer Service und anderen Abteilungen verbrachten
jeweils bis zu sechs Stunden pro Woche damit, Pro-

duktinformationen zu recherchieren, weil Daten nicht

im System auffindbar oder eingepflegt waren. Arbeits- .
zeit, die anderenfalls mit produktiver Arbeit verbracht : ; I
werden konnte. a
- bagw
Noch gravierender fur HEMA: Die Quote der unvollstan- - '::::#
digen oder veralteten Produktdaten im Online-Shop i
wirkte sich negativ auf den Umsatz aus. ,In Holland . - = '.':':I v [
recherchieren Verbraucher im Netz, ehe sie vor Ort . ‘
kaufen. Wenn unsere Produkte nicht oder nicht korrekt - i’ ' ‘_ ~— '
im Shop gelistet sind, hat das direkten Einfluss auf : .

unseren Umsatz.*

Die groBten Herausforderungen

+ Keine effiziente Zusammenarbeit rund um Produktdaten durch schlechte Usability des bisherigen PIM-
Systems

» Hohere Durchlaufzeiten und erhéhter Abstimmungsaufwand durch intransparente Prozesse und
Verantwortlichkeiten

+ Verzogerte Time-to-Market und UmsatzeinbuBen durch aufwandige Recherchen nach Produktdaten

- Bewaltigung des steigenden Datenbedarfs fir Compliance und Nachhaltigkeitsreports
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Die Losung: Menschen und

Prozesse im Fokus

+,HEMA wandte sich an uns, mit dem Wunsch, ein neues
PIM-System einzufiihren, damit ihre Mitarbeitenden
konsequent damit arbeiten®, erinnert sich Parsionates
Projektleiter Julian Kleber. ,Mir war aber schnell klar,
dass es vielmehr darum gehen wiirde, ein Bewusstsein
flr die Wichtigkeit von Daten in die Teams zu tragen.”
Nur wenn Mitarbeitende verstehen, warum es wichtig
ist, Daten zu pflegen, wenn sie sehen, wie sie selbst da-
von profitieren, kann ein neues System den gewlinsch-

ten Nutzen bringen.

Das Uberzeugte auch das Projektteam bei HEMA. ,\Wir
mussen in Daten denken®, betonte Martine Buis, Head
of Integrated Production, bereits beim Kick-off. Also
stand die Richtung der Zusammenarbeit fest: ,Wir ent-
schieden uns, nicht nur Contentserv als neues PIM-Sys-
tem einzuflUhren und bestehende Prozesse zu optimie-
ren, sondern die Mitarbeitenden von Beginn an auf die

Data Journey mitzunehmen.”

Um HEMA schnell voranzubringen, wurde Parsionates
Acceleration-Ansatz gewéahlt und Best Practices fur
Change-Management, Prozesskonzeption und Know-
ledge Management eingesetzt. Agiles Arbeiten war neu
fur HEMA und die Skepsis zu Beginn groB.

+Ruckblickend war es aber genau der richtige Weg",

so Ingmar Hensbergen. ,,Die Kollegen konnten schnell
sehen, dass wir etwas zum Positiven verandern, und das
hat sie motiviert mitzuziehen.

Ergebnisse und Zukunft

~Wir haben jetzt die Basis geschaffen, um Uberhaupt
richtig mit Daten arbeiten zu kdnnen®, so Hensbergen. In
den vergangenen eineinhalb Jahren begleitete Parsio-
nate HEMA bei der EinfUhrung von Contentserv. Vor al-
lem aber erarbeitete das Projektteam gemeinsam neue
Dateninfrastrukturen, I6ste Datensilos auf und schaffte
eine Single Source of Truth fir Unternehmensdaten.
Hensbergen: ,Es ging am Ende weniger um die Techno-
logie, als um unsere Art, mit Daten zu arbeiten.”

.Daten sind nicht sexy — das war bisher die Einstellung
der meisten Kollegen, aber das verandert sich gerade.
Die moderne Oberflache des PIM-Systems hilft dabei
naturlich, weil es einfach ist, Daten einzupflegen und
zu finden®, so Ingmar Hensbergen. Im nachsten Schritt
will HEMA seine Datenbasis erweitern und durch die
Kombination von Produkt- und Kundendaten Insights
gewinnen, um die Customer Experience weiter zu ver-
bessern.

,» Mit diesem Projekt haben wir das Fundament flr die Zukunft

unseres Unternehmens gelegt. Durch Data Leadership konnten wir

viele Jahre Fortschritt erzielen.” - Ingmar Hensbergen
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Unser Acceleration-Ansatz

Unter Acceleration verstehen wir die Realisierung von Quick-Wins

fur Ihre Organisation.

Ein Kandidat fUr ein Acceleration-Projekt sind Sie, wenn
Sie sich insbesondere die folgenden Fragen stellen: Wie
kann ich Standardsoftware schnell und standardisiert
implementieren? Wie kann ich einen Health Check mei-
ner Datenlandschaft méglichst effizient durchfiihren?
Wie identifiziere ich bei einer Systemauswahl geeignete
Software-Anbieter?

Bei diesen und ahnlichen Herausforderungen erzielen
wir schnell gemeinsame Erfolge — durch unsere Er-
fahrung aus hunderten vergleichbaren Projekten und
unsere Methodenstarke.

Technologiepartner in diesem

Projekt: Contentserv

Contentsery, ein anerkannter Technologieanbieter,
bietet fur Marken und Handlern eine intelligente Losung,
Produktdaten kanalUbergreifend zu verwalten und zu
optimieren sowie bahnbrechende und Gberzeugende
Produkterlebnisse zu schaffen.

contentserv

FuUr viele Marketer, IT-Fachleute und globale Produkt-
teams kann sich das Managen von Produktdaten chao-
tisch anflihlen. Die Daten sind isoliert GUber Systeme und
Excel-Tabellen verteilt. Das kostet Zeit und schafft In-
konsistenzen, die das Kundenerlebnis beeintrachtigen.

Die Product Experience Cloud von Contentserv macht
Marken, Herstellern und Handlern das Managen und
Optimieren von Produktinhalten einfach - dank einer
zentralen, einfach zu bedienenden Cloud-Lésung. Opti-
mierte Produktinhalte machen es mdglich: Statt sich mit
lickenhaften Daten herumzuschlagen, nutzen Teams
die gewonnene Zeit fur die Erstellung umfassender, re-
levanter und emotionaler Produkterlebnisse. So starken
sie ihre Marke und begeistern letztendlich ihre Kunden.

Mehr erfahren unter contentserv.com/de/who-we-are
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Genug gelesen.
Reden wir!

Daten sind die Grundlage fur viele Business-Initiativen. Nutzen Sie die

Moglichkeit, sich mit Experten Uber lhre spezifischen Herausforderun-

gen auszutauschen. Durch unsere langjahrige Erfahrung aus zahl-

reichen Kundenprojekten konnen wir selbst individuelle Situationen gut

einschatzen und erste Schritte zur Losung aufzeigen.

+ Parsionate kennenlernen

Uber Parsionate

Daten sind der Kern der Digitalen Transformation. Seit 2013 begleiten wir Unternehmen
aufihrem Weg als Partner mit unserer gesamten Expertise. Fokussiert auf Daten und
End-to-End: von der Strategieentwicklung bis hin zur technischen Umsetzung.

Wir sind das Data Leadership Team! Denn mit unserem Fokus auf Daten sehen wir
unsere Verantwortung langfristiger und weitreichender als in erfolgreicher Beratungs-
und Umsetzungsarbeit. Wir wollen mehr und wir wollen tiefer gehen. Unsere Vision

ist, dass unsere Kunden die Moglichkeiten, die Data & Analytics bietet, smarter und
effizienter als der Wettbewerb nutzen. Daran arbeiten wir jeden Tag mit mehr als

200 Expertinnen und Experten an unseren Standorten in Europa. Fir internationale
Marktfihrer wie Hapag Lloyd, Hoffmann Group, Festo, Stihl und Dekra.

MotorstraBe 26
70499 Stuttgart
Germany

+49 711768 866 600
kontakt@parsionate.com

arsionate.com



mailto:kontakt%40parsionate.com?subject=
https://parsionate.com/de/
https://parsionate.com/de
https://parsionate.com/de/
https://www.xing.com/companies/parsionategmbh
https://www.linkedin.com/company/parsionate/
https://twitter.com/parsionate
https://www.facebook.com/parsionate/

	weiter: 
	Seite 1: 

	Kolumnentitel: 
	Seite 2: 
	Seite 3: 
	Seite 4: 
	Seite 5: 
	Seite 6: 

	Schaltfläche 3: 
	Seite 2: 
	Seite 3: 
	Seite 4: 
	Seite 5: 
	Seite 6: 

	Schaltfläche 4: 
	Seite 2: 
	Seite 3: 
	Seite 4: 
	Seite 5: 
	Seite 6: 



