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In der PBS-Branche ist spätestens seit der 
Gründung der Daten- und Bestellplattform 
PBSeasy – und damit seit zwanzig Jahren 
– die Bedeutung guter Daten für den Ver-
kaufserfolg ein vieldiskutiertes Thema. Ging 
es zunächst um „harte“ Warenwirtschafts-
Daten, standen später zunehmend multi-
mediale Marketing-Daten im Fokus. Als Her-
ausforderung stellte sich dabei die gerin-
gere Standardisierbarkeit und der daraus 
resultierende Bearbeitungsaufwand für 
Händler und Hersteller heraus. Top-Marke-
tinginformationen finden sich heute ver-
breitet in den Markenwelten der Hersteller 
und bei großen Webshops sowie bei Ama-
zon im erweiterten „A+ Content“ – jede die-
ser Welten meist händisch gepflegt und 
gesondert mit hohem Aufwand aufberei-
tet. 

Das ruft nach Vereinfachung durch Tools. 
Ein Hersteller außerhalb der PBS-Branche 
wollte clever sein. Der manuell gepflegte 
Amazon-Content sollte auch für andere 
Plattformen genutzt werden. Also verwen-

dete er ein Tool, um die selbst erstellten 
Amazon-Informationen dort zu crawlen und 
die Ergebnisse damit auf anderen Plattfor-
men hochzuladen. Ungeschickt nur, dass 
man in den Amazon-Content aus werblichen 
Zwecken die Information „bei Kauf über 
Amazon.de verlängerte Garantie von 10 Jah-
ren“ eingepflegt hatte. Der erste große 
Händler, bei dem diese Information auf-
tauchte, war darüber nicht sehr amüsiert. 
Dies zeigt, dass automatisierte Tools nicht 
alle Probleme lösen.

Lohnt sich also der hohe Aufwand für 
gute Marketingdaten? Steigt man neu in das 
Thema ein, etwa mit dem Aufbau einer The-

menseite auf einem Händler-Shop oder mit 
erstmaligem Einpflegen von A+ Content bei 
Amazon, so kann die Änderung der Ver-
kaufszahlen in Verbindung mit den Kosten 
für den Content dazu eine Aussage liefern. 
Natürlich sind Marketing-Daten nur eine Fa-
cette des Verkaufserfolgs. Heute stehen 
Werkzeuge zur Verfügung, die den Verkaufs-
erfolg (mit Schwerpunkt Internet) aus vie-
len Blickwinkeln bewerten können. Das Pro-
blem dabei: für jeden Blickwinkel wird ein 
anderes Tool benötigt. Das Zusammenfüh-
ren der Informationen überfordert jedes Un-
ternehmen, das keine eigene „Big-Data“- 
Abteilung besitzt. Für alle anderen Unter-
nehmen sind nur Lösungen möglich, bei 
der ein Tool-Anbieter die Integration (zu be-
zahlbaren Kosten) vornimmt. Dieser Arti-
kel stellt aktuell vorhandene Möglichkei-
ten einer Rundum-Sicht auf Verkaufsdaten 
und einen Integrationsansatz vor. 

Der erste Blick gilt meist den eigenen 
Statistiken. Sie zeigen, was bei Umsatz und 
Absatz passiert, liefern aber keine Erklärung 
für die Gründe. Wie entwickelt sich der Wett-
bewerb? Ohne „verdeckte Ermittler“ bleiben 
meist nur Zahlen von Verbänden oder der 
GfK. Doch viele andere Marktinformationen 
sind offen im Internet verfügbar.

Die „Rundum-Sicht“ auf  
die Produkte 
Über die Bedeutung guter Daten für den erfolgreichen Verkauf von Produkten ist viel geschrieben worden. 
Unser Gast-Autor Claus Meister beschreibt eine Komplett-Sicht auf Marktinformationen, die durch 
neue technische Entwicklungen und Tools auch für die Unternehmen der PBS-Branche nutzbar ist.

Claus Meister beschäftigt sich seit 20 Jahren mit innovati-
ven Konzepten rund um E-Commerce-Projekte. Er erstellte 
über viele Jahre Preisanalysen für PBS-Hersteller und un-
terstützt und berät Firmen in Digital-Themen.

Preisanalysen können in die Rundum-Sicht des Marktes integriert werden
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Stimmen Ihre Preise im Handel? Auto-
matisierte Auswertungen, die Preise und 
Preisentwicklungen auch im Vergleich mit 
Wettbewerbs-Produkten aufzeigen, waren 
zum Start von IntelliCaT 2004 noch ein in-
novatives Tool. Sie sind heute bei Indus trie 
und Handel weit verbreitet. Natürlich ist es 
wichtig zu wissen, ob die Preispunkte rich-
tig gesetzt sind.

„Where to buy“-Lösungen generieren als 
Nebeneffekt ebenfalls Preisübersichten 
und schaffen Transparenz über Listungen, 
zumindest bei größeren Händlern. Tools 
hierfür sind in der PBS-Branche schon weit 
verbreitet. Landen diese Informationen bei 
Ihnen in einem integrierten Informations-
system? 

Große Händler im Bereich Consumer-
Electronics erzählten mir, dass sie Produkt-
bewertungen für den Verkaufserfolg für 
wichtiger halten als Produktinformationen. 
Branchenübergreifend existieren Statisti-
ken, welche Bedeutung die erste Bewer-
tung oder die Verbesserung um einen Be-
wertungspunkt auf den Umsatz eines Pro-
duktes haben. Amazon entwickelt das Be-
wertungs-Modul regelmäßig weiter. Wis-
sen Sie, wie Ihre Produkte bewertet werden 
und haben Sie diese Information mit Ihren 
Verkaufszahlen verknüpft?

Kylie Jenner wurde mit Lippenstift-Sets 
zur jüngsten Milliardärin der Geschichte. 
Ihr Verkaufserfolg beruht im Wesentlichen 
auf ihren Aktivitäten in sozialen Medien. 
Forbes.com zitiert sie in einem aktuellen 

Portrait mit folgenden 
Worten: „Social media is 
an amazing platform. I 
have such easy access to 
my fans and my custo-
mers.“ Influencer verdie-
nen viel Geld für Videos, 
mit denen sie ihren „Fol-
lowern“ Produkte empfeh-
len. Soziale Medien kön-
nen auch Produkte und 
Marken angreifen. Fast 
700.000 Menschen sahen 
das Video, mit dem Green-
peace den Nestlé-Konzern 
wegen der Verwendung 

von Palmöl im Kit-Kat-Riegel anklagte.
Wissen Sie, was die sozialen Medien zu 

Ihren Innovationen und Ihrer Umwelt-Ver-
träglichkeit sagen? Und wenn ja, können 
Sie diese Informationen auswerten? Anders 
als Bewertungspunkte sind Kommentare 
unstrukturiert. Doch künstliche Intelligenz 
und langjährige Datenanalysen ermögli-
chen es heute Tools, über lernende Algo-
rithmen Texte mit einer höheren Trefferquo-
te auszuwerten als dies Ihr Facebook-Ex-
perte kann.

Und zuletzt noch einmal zu den Pro-
duktdaten: bei guter Zusammenarbeit wird 
Ihr wichtigster Händler vielleicht zumindest 
den relativen Effekt von verbesserten Da-
ten mit Ihnen teilen. Werden Ihre Produkt-
Informationen über Content-Verteiler wie 
loadbee ausgespielt, gibt es aus dem Tool 
Reports über die Anzahl der Aufrufe und 
gegebenenfalls auch über die „Conversi-
on Rate“, d.h. wie viele der Aufrufe zu ei-
ner Bestellung geführt haben. 

All dies zusammen ermöglicht nun fol-
gendes Szenario: Stellen Sie sich vor, dass 
die Verkäufe für ein Schlüssel-Produkt im 
vergangenen Monat 20 Prozent unter Plan 
lagen, was zu einem Krisen-Meeting mit 
Verkauf, Marketing und Produktmanage-
ment geführt hat. Ihr Produktmanager wirft 
die Analyse aus Ihrem Rundum-Tool an die 
Wand: Der Preis liegt höher als bei den Wett-
bewerbsprodukten. Die Bewertungen sind 
schlechter. Klar, dass da wenig verkauft 
wird. Aber eine Preissenkung wird nicht 

Die Funktionalität der Amazon-Kundenbewertungen wird  
laufend weiterentwickelt.

www.pbs-business.de
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reichen – das Produkt ist auch nur in weni-
gen Shops gelistet. Und dort wo es gelistet 
ist, gibt es wenige Seitenaufrufe. Also muss 
sowohl mit Händlern betreffend Listungen 
gesprochen als auch die Werbung intensi-
viert werden. Und auch in den sozialen Me-
dien sind Sie nicht präsent. Also etwas pos-
ten und Werbung machen. Es wird ein breit 
angelegter Aktionsplan erstellt. Die ersten 
Ergebnisse werden in einem Monat präsen-
tiert. Haben Sie heute diesen umfassenden 
Blick oder müssen Sie aus dem Bauch die 
vielleicht falschen Entscheidungen treffen?

Alle dargestellten Informations-Baustei-
ne sind heute bereits verfügbar. Viele PBS-
Unternehmen haben neben den eigenen 
Daten schon Listungsinformationen und 
Übersichten über die Handelspreise. load-
bee-Nutzer erhalten Aufruf-Statistiken und 
Konvertierungen. Für die Auswertung von 
Bewertungen und Social-Media-Posts wä-
ren Tools vorhanden. Mit VICO Research 
gibt es nun einen Integrator, der das ei-
gentliche Problem – die Verknüpfung die-
ser Informationen zu einer Rundum-Sicht 
auf den Markt – zu lösen verspricht, indem 

eigene Tools und Fremdprodukte integriert 
werden.

Eine Rundum-Sicht auf den Markt wür-
de in der PBS-Industrie (und beim PBS-Han-
del) nicht nur zu verbesserten Abverkäu-
fen, sondern auch zu besseren Entschei-
dungen über die Weiterentwicklung des ei-
genen Produktmix führen. Die Herausfor-
derungen durch die Komplexität bei der 
Zusammenführung der Informationen kön-
nen durch ein verknüpfendes Tool und ein 
qualifiziertes Projektmanagement bewäl-
tigt werden.

Über die Integration von verkaufsrelevanten Daten aus unterschiedlichen Kanälen und Quellen entsteht  
ein 360-Grad-Blick auf die Produktverkäufe.
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B2B-Kunden können nun auch über Con-
rad.de auf das erweiterte Produktsortiment 
des Marketplace zugreifen. Conrad will den 
Marketplace weiter forcieren – das Sorti-
ment „Computer & Büro“ wurde zuletzt stark 
ausgebaut. Wie der Händler mitteilt, kön-
nen nach der Neugestaltung des Webshops 
conrad.de die eingeloggten B2B-Kunden 
auch auf das erweiterte Produktsortiment 
des Marketplace zugreifen – ein Sortiment 
von aktuell 1,4 Millionen Produkten von 
insgesamt 80 Händlern. Angeboten wer-
den dort nicht nur „klassische“ Sortiments-
bereiche wie Elektromechanik, aktive und 

passive Bauelemente, Automati-
on & Pneumatik, sondern auch der 
Bereich „Computer & Büro“, wo 
man die Produktvielfalt „rasant 
und stark“ ausgeweitet hat, wie 
Conrad.de betont. Im neuen Web-
shop können sich Einkäufer zu Ver-
käuferbewertungen informieren, 
zu Produktalternativen, der Ver-
fügbarkeit, Lieferzeit sowie Men-
genrabatten. So solle die Auswahl und der 
Vergleich von Produkten einfach werden. 
Conrad.de betont zudem den hohen Qua-
litätsanspruch: Das Unternehmen wähle 

die Anbieter für seinen Marketplace aus. 
Dies soll hohe Qualität und Sicherheit beim 
Online-Kauf gewährleisten. 
www.conrad.de

Conrad

Marketplace-Konzept weiter forciert

Büroprodukte bei Conrad.de: Der Online-Händler  
baut sein Sortiment über Marketplace-Händler auch 
im Bereich „Computer & Büro“ weiter aus.

http://www.conrad.de/

