Abbildung 1: Automa-
tisierte Verarbeitung
von Produktdaten mit
externer Steuerung

Erschliefung neuer Kundensegmente

DirectGroup Germany erweitert Produktportfolio, Nionex passt IT-Landschaft an

Nach Erweiterung der Verkaufskanadle beschloss der deutschsprachige Teil der DirectGroup
Bertelsmann ein Refactoring seiner Prozesse. Besondere Herausforderung war die Integra-
tion von Short Head- und Long Tail-Geschaft. Die Menge abzuwickelnder Transaktionen

erforderte eine moderne Systemarchitektur mit hoher Flexibilitat. Ziel: die zentrale Pro-

duktdaten-Versorgung aller Verkaufskandle aus einem gemeinsamen System. Den Auftrag
fur die Konzeption der neuen Systemarchitektur erhielt Nionex.

Gerade uber die interaktiven Ver-
kaufskanale wie Internet und Tele-
fon, aber auch tber den Bestell-
dienst in der Filiale, mochte der
Multichannel-Retailer seinen Kun-
den moglichst viele Artikel anbie-

manuelle Produktanlage an, ist dies
zu teuer und ineffektiv. Nionex, der
IT-Dienstleister der DirectGroup
Bertelsmann, der seit vier Jahren
auch die SAP-Auftragslogistik be-
treibt, erarbeitete ein Losungskon-

levanten Regeln an die Verkaufs-
kanal-Systeme geliefert und dort
nach Bedarf ausgefiihrt werden.

Fur die Auswahl eines geeigneten
Systems zur Abbildung des zentra-
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Ein zentraler Produkt-Pool
halt samtliche Produkt-
informationen fur alle
Verkaufskandle bereit.
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ten. Da diese nicht auf Lager gefiihrt
werden, blockieren sie wahrend der
Angebotsphase keine Mittel. Im
Long Tail-Szenario wird eine Losung
benotigt, mit der Artikel erst zum
Zeitpunkt ihrer erstmaligen Bestel-
lung automatisiert in SAP angelegt
werden. Denn setzt man pro Artikel
im Durchschnitt 15 Minuten fur die
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Bausteine stehen:

- ein zentraler Produkt-Pool mit
samtlichen Produktinformationen
fur alle Verkaufskanale (Online,
Print, Kasse);

- die Auslagerung von Geschaftsre-
geln in einen zentralen Business
Logic Service, von wo aus die re-
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Abbildung 2: Zielarchitektur zur zentralen Multichannel-Versorgung mit Produktdaten und Geschéftsregeln
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len Produkt-Pools standen mehrere
Moglichkeiten zur Diskussion. Un-
ter den bereits in der Bertelsmann
DirectGroup bestehenden Systemen
existierten Kandidaten, die Uber
prinzipielle Produktdatenbank-Ei-
genschaften verfligten. Anbieter
von Product Information Manage-
ment-Systemen (PIM-Systemen) hat-
ten ihre Software in der Zwischen-
zeit zu einer hohen Marktreife
gebracht.

Nach einer Voruntersuchung wur-
den einige Systeme intensiver be-
trachtet und nach folgenden Krite-
rien bewertet:

Performance

Die Verarbeitung mehrerer Millio-
nen Artikeldaten spielt bereits bei
der Urladung der Daten in den Pro-
duktstamm eine groRe Rolle.

Automatisierung

AnschlieRend missen moglichst ef-
fiziente und intelligente Mechanis-
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men dafir sorgen, dass die Informa-
tionen unterschiedlicher Lieferanten
zum gleichen Artikel nach bestimm-
ten Kriterien weitgehend automati-
siert zu einer ,Golden Record" zu-
sammengefiihrt werden.

Sortimentbildung

SchlieRlich muss das System eine ef-
fiziente Sortimentbildung ermogli-
chen, mit der die Bereitstellung der
Artikelinformationen an die Ausga-
bekandle reibungslos funktioniert
und die manuelle Ergdanzungen
zuldsst. Eine Betrachtung der ver-
schiedenen Systemalternativen aus
modernen PIM-Systemen und beste-
henden IT-Komponenten kam zu
dem Ergebnis, dass der Heiler Pro-
duct Manager von Heiler Software
die beste Abdeckung der Anforde-
rungen aufwies. Zu den hervorzu-
hebenden Eigenschaften des PIM-
Systems von Heiler Software gehort
unter anderem die Datenpflege, be-
sonders bei groRen Datenmengen.
Wahrend PIM-Systemen anderer An-
bieter oft die Herkunft aus einem
bestimmten Ausgabekanal - meist
Print oder E-Commerce - anzumer-
ken ist, deckt der Heiler Product Ma-
nager die Information Supply Chain
als Ganzes ab.

Nachdem die Auswahl getroffen
war, lieferte Nionex den Beweis
fur die Machbarkeit mit der ers-
ten Umsetzung des Heiler Product
Managers fiir den Online-Shop me-
dienshop.de. Zundchst wurde von
Nionex die erfolgreiche Integration
zwischen dem SAP-System, dem Hei-
ler Product Manager und der Apache
Open For Business (OFBiz) E-Com-
merce-Plattform realisiert. Dartber
hinaus wurde eine Ruby on Rails-
basierte Community Site angebun-
den. Es entstand eine sehr effiziente
Losung, mit der Lieferantendaten
automatisiert in den Heiler Product
Manager geladen, anhand von Re-
geln mit dem Produktstamm zu-
sammengefihrt und fir den Online-
Shop bereitgestellt werden.

Zur Konzeption der Umsetzung
zahlte neben dem Aufbau des neuen
zentralen Produkt-Pools auch die
Integration in die Prozessnetz-
werk-Steuerung der DirectGroup
Bertelsmann. Mit der Data Auto-
mation-Umgebung  UC4:Global,
kénnen Prozesse zeit- und ereig-
nisgesteuert gestartet werden und
auf Ausnahmezustande wird weit-
gehend automatisch reagiert. Dem
Merge-Prozess, also dem Zusam-
menfihren von importierten Pro-
duktdaten mit dem vorhandenen
Produktstamm innerhalb des Hei-
ler Product Managers, kam fur die
DirectGroup Bertelsmann beson-
dere Bedeutung zu.

Von den Lieferanten wurden zwi-
schen 500.000 und 2.500.000
Produktdaten bereitgestellt. Der
Vorgang war durch die zu verarbei-
tenden groRen Datenmengen sehr
performancesensibel. Die Heraus-
forderung lag auch darin, dass Pro-
duktinformationen zu einem Artikel
von unterschiedlichen Lieferanten
bezogen werden.

Dadurch kann es vorkommen, dass
Lieferant A die besten Beschrei-
bungen, Lieferant B die besten Bilder
und Lieferant C erganzende Zusatz-
informationen separat bereitstellt.
Zudem sind die Regeln fir das Zu-
sammenfihren der Artikelinformati-
onen abhdngig von den Sortimenten
und damit zum Beispiel bei Biichern
anders als bei Musik-CDs.

Nionex hat den Heiler Product Ma-
nager fiir den Merge-Prozess so
angepasst, dass die besten Pro-
duktinformationen von jedem Lie-
feranten durch Merge-Profile und
individuelle Entscheidungsregeln
zum ,Golden Record" eines Arti-
kels im Produktstamm zusammen-
gefuhrt werden.

Die komfortablen Funktionalitdaten
des Heiler Product Managers im Zu-
sammenstellen von Sortimenten pro
Ausgabekanal sorgen dafir, dass
fiir die Bereitstellung der passenden
Produktdaten an die Ausgabekanéle
stets die aktuellen Produktinforma-
tionen verwendet werden. Uber den
Scheduler-Prozess der Nionex-Lo-
sung werden die Daten schlieBlich
an die Zielsysteme der Absatzkanale
Ubertragen (Abbildung 1).

Die Nionex Retail-PIM-Lésung in-
tegriert den Heiler Product Mana-
ger zu einer hoch automatisierten
und gleichzeitig effizient einzuset-
zenden Umgebung fur alle Produkt-
informationen zur Versorgung samt-
licher Absatz- und Servicekandle im
Multichannel-Endkundenhandel.

Im produktiven Einsatz bekommt
der Online-Shop medienshop.de
Tag fiir Tag automatisch Produkt-
daten-Aktualisierungen der Liefe-
ranten eingespielt, ohne dass hierzu
ein manueller Eingriff erforderlich
wadre. Der zentrale Produkt-Pool mit
der flexibel an individuelle Anfor-
derungen anpassbaren PIM-Umge-
bung von Heiler Software erleichtert
nun die Anbindung weiterer Aus-
gabekandle. Derzeit in Arbeit be-
findet sich die Anbindung der In-
tershop Enfinity Shop-Plattform mit
liber sechs Online-Shops. Anschlie-
Rend steht die Anbindung der Print-
katalog-Erstellung an.

Achim Reupert
Director Sales
Nionex GmbH

UBERBLICK

Ziele und Auswahlkriterien fir eine PIM-
Entscheidung im Multichannel-Endkun-
denhandel:

Ziele

- Multikanal-Vermarktung von Produkten

- mehr Umsatz durch neue Lieferanten und
Sortimente

- Erstellung kundenspezifischer Kataloge

- Zeitersparnis bei der Produktsuche

- mehr Flexibilitat fur letzte Anderungen
bis kurz vor Druckbeginn

- Kostenreduzierung bei Artikelanlagen im
Internet/Shop und im ERP-System

Auswahlkriterien PIM

- Automatisierung des Imports von Liefe-
rantenkatalogen

- Definition von Regeln fur effiziente Zu-
sammenfihrung

- hohe Verarbeitungsgeschwindigkeit gro-
Rer Mengen Artikeldaten

- flexible Anpassung des Datenmodells fur
neue Produktarten

- leichte Handhabung der Datenpflege

- Integration in Prozesse und Systeme

KUNDENINFO

DIRECTGROUP GERMANY
BERTELSMANN

Die DirectGroup Germany bundelt alle
deutschen Medienvertriebs- und Direkt-
marketing-Geschafte der DirectGroup
Bertelsmann: Unter der bewahrten Marke
,Der Club Bertelsmann" bringen wir traditi-
onell Medien zu Menschen - uberall dahin,
wo die Kunden dies winschen. In den 275
Filialen in ganz Deutschland, im Katalog
sowie im Online-Shop sorgt der Medienclub
fur gute Unterhaltung. Auswahl und Service
des Clubs uberzeugen allein in Deutsch-
land rund drei Millionen Mitglieder. Daru-
ber hinaus entwickeln wir auf Basis unserer
Direktmarketing-Kompetenzen innovative
Produkte und Geschaftsmodelle, entwi-
ckelt, im Endkunden-Markt getestet und
etabliert. Dabei reichen die angebotenen
Produkte von Reisen uber Versicherungen
oder Mobilfunk bis zu Wellness und Scho-
kolade. Die DirectGroup Germany ist Teil
der DirectGroup Bertelsmann, die zu 100
Prozent zur Bertelsmann AG gehort.

Bheiler NIONEX

Losungsanbieter fur Businessprozesse

Die Heiler Software AG ist ein fuhrender
Anbieter von Product Communication Soft-
ware fur Print-Kataloge, E-Kataloge und On-
line-Shops. Zu den tber 270 Kunden zah-
len unter anderem die Deutsche Telekom,
Daimler, Brammer und Hagemeyer. Mehr
Informationen unter www.heiler.de!

Die Nionex GmbH istein IT-Dienstleistungs-
unternehmen im weltweit agierenden
Bertelsmann-Konzern mit Schwerpunkt
Produkt- und Kundenkommunikation fur
Internet, E-=Commerce und Print. Er reali-
siert IT-Projekte fur namhafte Unterneh-
men, die ihre Geschaftsprozesse erganzen
mochten oder maRgeschneiderte, zielge-
richtete Losungen benotigen. Mehr Infor-
mationen unter www.nionex.de!
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