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EN PRAKTISK GUIDE TILL PRODUKTINFORMATION

PIM | praktiken

Hur du bygger den basta kundupplevelsen med
smart och effektiv hantering av
produktinformation — och varfor det ar har
digitaliseringen borjar pa riktigt.

En guide fran Glanser glanser.com
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B2B-affaren flyttar online

En allt storre del av kdpresan sker idag pa kdparens egna villkor —
fran att kvalificera ett problem till att hitta l6sningar, jamfora
alternativ och valja leverantor. Den professionella koparen forvantar
sig allt oftare att kunna fatta beslut, och handla, direkt pa natet.

| takt med att kopbeteendet forandras vaxer mojligheten for B2B-bolag att gora
affarer digitalt. Den forsta kontakten med en ny kund kraver ofta fortfarande en
personlig relation och ett avslut mellan manniskor. Men darefter finns stora
mojligheter till merférsaljning, tilldaggsprodukter och aterkép online. Det blir
sarskilt tydligt mellan tillverkare och distributorer, och i ledet ut mot
aterforsaljare, dar forvantan pa snabb och smidig e-handel ofta redan ar en
sjalvklarhet.

Resan mot den digitala B2B-affaren skiljer sig anda fran konsumentkopet. Dar
konsumentférsaljning ofta handlar om att inspirera till ett kop, staller B2B-kdparen
hoégre krav pa att kunna kvalificera sitt beslut. Med ett brett sortiment, manga
varianter, anpassningar, reservdelar och tillbehdr ligger kdparens utmaning i att
sakert valja ratt — utifran sitt eget behov.

En valstrukturerad produktportfolj, presenterad tydligt
och tillgangligt, blir ett maste for den som vill lyckas
digitalt mellan foretag.

Den har guiden utgar fran B2B-affaren, dar komplexiteten och kraven ofta ar som stérst. Men
principerna ar desamma for B2C — enhetlig och uppdaterad produktdata ar lika avgoérande
oavsett vem som ar kdpare.

GLANSER 01 - B2B-AFFAREN FLYTTAR ONLINE
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Utmaningen i ett
komplext sortiment

En avgorande utmaning for alla B2B-bolag som gar online ar att erbjuda en digital
upplevelse som lever upp till den kund och partner ar vana vid fran den
personliga dialogen med saljare. Att vara inspirerande racker inte. Sajten maste
ocksa kunna presentera ett ofta komplext sortiment pa ett tydligt och
lattnavigerat satt.

Erbjudandet bestar ofta av manga produkter — i ett &nnu stérre antal varianter
och anpassningar. Till det kommer kompletterande tillaggsprodukter, tjanster och
inte sallan ett omfattande reservdelssortiment. En bred portfolj kraver i sin tur att
en relativt stor mangd information finns tillganglig for att beskriva varje produkts
funktion, egenskaper och roll i sortimentet.

FRAMGANGSFAKTORN

Att hjalpa varje besokare att hitta ratt nar de navigerar i erbjudandet. Utan
en valstrukturerad och lattnavigerad presentation ar risken stor att
besokaren [amnar — eller att besdket slutar med ett samtal till kundtjanst.

Utan ett valstrukturerat och lattnavigerat erbjudande
ar risken stor att besokaren vander i dorren.

GLANSER 02 - UTMANINGEN I ETT KOMPLEXT SORTIMENT



Vad ar PIM?

Product Information Management

PIM handlar om att metodiskt strukturera, presentera och visualisera bolagets
produkter — i webbutiken och i alla andra kanaler. Det handlar ocksa om att
skapa relationer mellan produkter som hér ihop, hantera sprak och lokala
variationer, och bygga strukturer som gor bade navigering och sékning enkel.

DEFINITION

Malet med PIM &r att skapa en dynamisk produktkatalog som gor det
enkelt att presentera hela sortimentet pa ett informativt och
inspirerande satt — och att sakerstalla att informationen ar enhetlig

oavsett kanal. Det handlar ocksa om att ge den interna
organisationen det stod den behodver for att arbeta effektivt med
produkter och erbjudanden.

| B2B-bolaget samlas grunddatan ofta i ett centralt ERP- eller PLM-system. Att
koppla ihop kanalerna med affarssystemet ar darfor ett viktigt steg. Men minst
lika viktigt ar att ge produkt- och marknadsavdelningen verktygen att komplettera
den administrativa datan med salj- och marknadsinriktad information i text, bild
och rorligt material. Nar allt hanteras pa ett centralt stalle minskar dubbelarbetet
samtidigt som kvaliteten hojs — en logik som galler lika starkt i B2C som i B2B.

ERP = Enterprise Resource Planning.- PLM.= Product Lifecycle Management

GLANSER 03 - VAD AR PIM?
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Det ar sallan systemen
som ar problemet

Manga bolag vill forbattra sin webb, sina portaler eller sin digitala
kundupplevelse. Ambitionen ar hog — men utfallet begransas ofta av
nagot mer grundlaggande an valet av teknik eller plattform: tillgangen
till korrekt, samlad och anvandbar produktinformation.

| praktiken ar det sallan systemen som ar problemet.
Det ar informationen.

Nar produktinformationen inte ar samlad och styrd spelar det mindre roll hur
kapabel plattformen under ar. Bristerna foljer med in i varje ny kanal, varje ny
integration och varje ny kundvy. Den har guiden handlar darfor lika mycket om
grunden som om verktygen den vilar pa — for det ar dar den verkliga skillnaden
avgors.

GLANSER 04 - DET AR SALLAN SYSTEMEN
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Nar ERP-datat inte racker

Och det blir oklart var informationen hor hemma

For de flesta organisationer ar ERP-systemet den naturliga utgangspunkten for
grunddata. Har finns artikelnummer, benamningar, ibland prislogik och
affarsregler. Men ERP ar sallan byggt for det som idag avgor kundupplevelsen:
bilder, filmer, certifikat, sakerhetsdatablad, guider, texter och variationer per
marknad eller kundsegment. Fragan ar var de hor hemma — och vem som
ansvarar for dem.

Bilder Filmer

ERP

Certifikat

art.nr - pris - regler Datablad

? var hor de hemma ?

Marknadstexter Marknadsvarianter

ERP har en tydlig karna. Allt annat ligger utspritt — utan tydlig hemvist eller agare.

N&r det inte ar tydligt uppstar ett vakuum. Marknad lagrar material lokalt,
produktspecialister i egna mappar, salj laddar ner versioner som snabbt blir
inaktuella. Uppdateringar gérs, men nar inte hela vagen ut.

Organisationen tror att den arbetar datadrivet. |
praktiken ar den fortfarande personberoende.

GLANSER 05 - NAR ERP-DATAT INTE RACKER
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De dolda konsekvenserna

Nar informationen inte hanger ihop

| vara samtal med bolag i olika branscher aterkommer samma monster:

Olika svar pa samma fraga Uppdateringar som inte nar ut

Salj och innesalj svarar olika beroende Produktspecialister uppdaterar

pa vem kunden pratar med. information som aldrig nar webben,
portalen eller offertmaterialet vi skriver
avtal pa.

Ifragasatt dokumentation Regulatorisk risk

Stora kunder ifrdgasatter Krav blir svara att mota eftersom fel

dokumentation som inte stammer med version av informationen anvands.

den levererade produkten.

Det beror séllan pa bristande kompetens — tvartom finns ofta enorm kunskap i
organisationen. Problemet ar att informationen inte ar strukturerad, samlad eller
tillganglig dar den behovs.

GLANSER 06 - DE DOLDA KONSEKVENSERNA



Produktkatalog vs PIM

En produktkatalog ar i grunden en databas dar produktinformation lagras
strukturerat. Ett PIM-system tar informationshanteringen ett steg langre — en mer
dynamisk databas med flexibla informationsmodeller som enkelt kan anpassas
efter organisationens unika behov.

Traditionell produktkatalog PIM-system
Fast och statisk struktur Dynamisk, flexibel datamodell

Lagrar information Stod for att strukturera, berika

; . och presentera
Begransad anpassning

FS inbyagda arbetsfldden Arbetsfloden och ansvar

inbyggda

Skalar med sortiment och
kanaler

Ett kvalificerat PIM-system stodjer aven de
arbetsprocesser och floden som kravs for att bygga,
berika och presentera produkterna attraktivt.

GLANSER 07 - PRODUKTKATALOG VS PIM
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Single source of truth
— men for vad, exakt?

Ett vanligt missforstand ar att "single source of truth" betyder ett enda system for
all data. | praktiken handlar det snarare om att varje typ av information ska ha en
tydlig huvudkalla.

D D
ERP PIM Media
SYSTEM OF RECORD DAM
Affarslogik Produktinfo som delas, Bild, video
& grunddata presenteras & dteranvands & dokument

- konsekvens over webb - offert . portal - dokumentation

Varje informationstyp har en styrande huvudkalla. PIM blir navet som binder ihop dem.

Poangen ar inte att flytta allt — utan att tydliggora var varje informationsdel hor
hemma och vilken kalla som &r styrande. Forst da gar det att skapa konsekvens
over webb, offerter, portaler och dokumentation.

GLANSER 08 - SINGLE SOURCE OF TRUTH



Olika typer av
B2B-forsaljning

Affarer mellan féretag tar manga former. Férvantan pa komplett, strukturerad och
relevant produktinformation ar dock lika viktig i samtliga fall.

Konsumerande kopare Aterforsaljande kdpare

Bolag som koper produkter och Bolag som koper produkter de i sin tur
I6sningar for att stétta den egna saljer vidare i nasta led — ofta som del
verksamheten — for att utveckla eller av ett storre erbjudande, tillsammans
forbattra sin produktion, kontor eller med produkter fran andra leverantérer.
utvecklingsmiljé. Képaren ar Informationen férvantas passa ihop
slutanvandare av det som kops. med vad andra leverantdrer erbjuder.

GEMENSAM NAMNARE

| bada fallen vaxer intresset for e-handel och digitala affarsmaojligheter. Och
i bada fallen — precis som i B2C — avgor kvaliteten pa
produktinformationen om kdoparen kan gora ett tryggt val.

GLANSER 09 - OLIKA TYPER AV B2B-FORSALJINING
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Forberedelsefasen

Dar det verkliga arbetet borjar

Innan man pratar teknik behdver organisationen samlas kring nagra
grundlaggande fragor. Det ar ofta har den storsta nyttan uppstar.

FRAGOR OM INFORMATIONEN

® Vilken produktinformation behdver vi for att stotta affaren och kunderna?
® Vilken information har vi idag — och var finns den?

® Vilken information saknas, eller haller for 13g kvalitet?

® Vilka datakallor anvands i praktiken, medvetet eller omedvetet?

Att kartlagga detta tar fram den verkliga bilden av nulaget — inte den som finns i
organisationsschemat, utan den som styr vardagen. Det ar darifran en realistisk
fardplan kan byggas.

GLANSER 10 - FORBEREDELSEFASEN



11

Roller och ansvar

Minst lika viktigt som informationen ar ansvaret. Vem ager informationen

langsiktigt? Vem skapar och uppdaterar den? Vem granskar och sakerstaller

kvaliteten?

01 Product Owner

Ager produkten och dess
affarsmassiga helhet.

03 Editor

Skapar och uppdaterar innehallet
[6pande.

05 Data Responsible

Sakerstaller struktur, format och
dataintegritet.

02

04

06

Information Owner

Ansvarar langsiktigt for
informationen och dess kvalitet.

Product Expert

Bidrar med djup sakkunskap om
produkten.

PIM-ansvarig

Haller ihop helheten sa att allt ser
likadant ut och standarden halls.

Rollerna ar inte alltid formellt definierade, men finns redan i organisationen.
Oavsett storlek finns alltid en fordel i att utse en PIM-ansvarig som haller ihop

standarden pa materialet.

Att tydliggora vem som ager informationen ar ofta ett
storre genombrott an valet av system.

GLANSER

11 - ROLLER OCH. ANSVAR
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PIM-processen

Fyra steg som strukturerar och effektiviserar arbetet

Den som vill effektivisera sitt PIM-arbete med stéd av en dokumenterad process
bor utga fran grundregeln: processen maste bygga pa den befintliga affaren. Den
perfekta PIM-processen ser darfor olika ut for olika bolag. De flesta bestar dock av
fyra tydliga delar — dar varje del ar ett viktigt steg i att berika och presentera
erbjudandet pa basta satt.

STEG 1 STEG 2 STEG 3 STEG 4

FOrsorj Berika Planera Publicera

Produkterna fods Produkterna klas Relationer och Ratt information

in i systemet med pa med text, bild strukturer skapas publiceras i ratt

grunddata. och rorligt och underhalls. kanaler.
material.

VAR ERFARENHET

En tydlig process gor det maojligt att arbeta parallellt istallet for sekventiellt
— och att fordela, samordna och folja upp uppgifter Idpande. Det ar dar
tempot och kvaliteten 6kar samtidigt.

GLANSER 12 - PIM-PROCESSEN



PIM-PROCESSEN - STEG 1

2 Berika 3 Planera 4 Publicera
[ 1] [ 1] ™1
01 Forsorj

Produkterna fods in i systemet

Det forsta steget hanteras ofta av bolagets ink6psavdelning. Ink6p ansvarar for
vilka produkter som ska kopas in och for att de laggs upp i ERP-systemet. Efter att
produkterna lagts in med grundlaggande fakta — namn, artikelnummer och ofta
pris — kan de foras over till PIM-systemet.

FRAMGANGSFAKTOR

En val fungerande integration mellan affarssystemet och kanalerna ar
avgo6rande for att flédet ska 16pa s& smidigt som maijligt. Har grundlaggs
forutsagbarheten i hela processen.

GLANSER 13 + STEG 1 — FORSORJ



PIM-PROCESSEN - STEG 2

1 FOrsorj 3 Planera 4 Publicera
]
02 Berika

Produkterna klas pa med text, bild och rorligt material

F6r manga B2B-bolag blir berikningssteget en allt viktigare del av processen.
Produkterna forses med salj- och marknadsinformation: inspirerande och
forklarande texter, bilder och rorligt material.

Ansvaret delas ofta mellan produktledning och marknad, och involverar ibland
andra medarbetare eller externa byrder. Nyckeln ar att |ata processen beskriva
alla aktiviteter som ingar i berikningen — for att sedan tydliggéra vem som
ansvarar for vad. Det blir enklare om PIM-verktyget har inbyggt stod for
arbetsfloden, med mojlighet att delegera, samordna och folja upp.

FLERA MARKNADER

Lokalisering ar en viktig del: anpassning till lokala certifieringar, sprak,
valutor och villkor. For att oversattningsarbetet ska flyta brukar PIM erbjuda
stdd for att exportera data — som kan skickas till externa dversattare utan
att de behover slappas in i den affarskritiska plattformen.

GLANSER 14 - STEG 2 — BERIKA



PIM-PROCESSEN - STEG 3

1 Forsorj 2 Berika 4 Publicera
03 Planera

Skapa och underhall produktstrukturer

Malet med det tredje steget ar att skapa relationer mellan produkter, och
strukturer for hur hela sortimentet ska presenteras. Det kan handla om att
definiera vilka kategorier en produkt tillhér, pa vilka marknader den ska finnas
och i vilka modeller eller varianter.

FOr att arbetet med sortiment och struktur ska flyta ar
det viktigt att kunna styra planeringen anda ner pa
produktvariantniva.

Det ar har sortimentet far sin logik — den som senare gor det mojligt att filtrera,
soka och navigera ratt i alla kanaler.

GLANSER 15 - STEG 3 — PLANERA



PIM-PROCESSEN - STEG 4

1 Forsorj 2 Berika 3 Planera
]
04 Publicera

Ratt information i ratt kanaler

| det sista steget sakerstaller man att ratt information publiceras i ratt kanal.
Smart publicering handlar om att visa olika information till olika mottagare, med
ratt sprakstod, och att dra nytta av de relationer som redan definierats — till
exempel for att tipsa om relaterade produkter eller tillbehor.

Ju fler relevanta produkter och kanaler, desto mer komplext blir pusslet. Har finns
stora fordelar med central hantering av all produktinformation.

E-handel / webb Portaler Aterférsaljare

Marknadsplatser Sociala medier Tryckt katalog
Prisjamforelser Google Shopping Branschdatabaser

En gemensam kalla sakerstaller korrekt och enhetlig information — optimerad for varje kanal.

GLANSER 16 - STEG 4 — PUBLICERA
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Att borja i ratt ordning

Istallet for att forsoka gora allt pa en gang

De bolag som lyckas med PIM borjar sallan med hela sortimentet. De baorjar dar
affarsnyttan ar tydligast — och véxer darifran.

En Ett Ett sprak / Topp- Bast data
produktfamilj affarsomrade en marknad saljarna fran start

Man definierar vilka falt som ar obligatoriska, vilka som ar frivilliga och vilka som
kan byggas pa Over tid. Darefter kopplas informationen till verklig anvandning —
pa webben, i offerter eller i portaler.

Det ar forst nar informationen anvands som kvaliteten
borjar forbattras pa allvar.

GLANSER 17 - ATT BORJA I RATT ORDNING
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Fem fordelar med
central produktinformation

01

02

03

04

05

GLANSER

Mindre dubbelarbete

Med all information samlad pa ett stalle blir det interna arbetet enklare, och risken for
dubbelarbete minimeras. Katalogen blir en garanti for att kunden moéter enhetlig och
korrekt information — oavsett kanal.

Kontroll éver berikningsflodet

Ett kvalificerat PIM stddjer det ofta komplexa berikningsarbetet och gér det magjligt att
arbeta parallellt istallet for sekventiellt — fler produkter med battre information pa
kortare tid.

Battre kundupplevelse

Fordjupade presentationer i text, bild och video lagger grunden for digitala upplevelser
dar besbkaren bade vagleds och inspireras fram till kop.

Enklare att hitta ratt

En strukturerad presentation dver kategorier och varumarken gor det |attare att sdka,
filtrera och hitta — vilket 6kar chansen till konvertering och fler affarer.

Farre returer och mindre tryck pa support

Korrekt och relevant information hjalper kunden att valja ratt pa egen hand — vilket ger
nojdare kunder, mindre belastning pa kundtjanst och farre kostsamma returer.

18 - FEM FORDELAR
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Fler effekter av PIM

Media, pris och hallbarhet

01 Enklare mediahantering med flexibla floden

Ett modernt PIM tar bort mycket av det manuella uppdateringsarbetet i olika
kanaler. Automatiserade fléden gor hanteringen smidigare, och nar all information
hamtas fran en kalla minskar risken att sajten blir Idngsam.

02 Integrerad prishantering

Information behoéver inte hamtas frén andra system i realtid. PIM har stod for
varianter, kundunika priser, stafflade priser och paketpriser — sarskilt relevant for
B2B — och kan byggas ut for specialfunktioner kring pris.

03 Hallbarhet och 6kade krav

Kunder blir alltmer medvetna om produktinformation — ramaterial, ursprung och
vad de vill betala foér. PIM goér det enklare att méta behovet av detaljerad
information, och att i realtid halla den korrekt och tillganglig.

GLANSER 19 - FLER EFFEKTER AV PIM
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PIM som mojliggorare

Inte ett isolerat system

Na&r strukturen val finns pa plats férandras forutsattningarna for all vidare
digitalisering:

® Nya kanaler blir enklare att lansera.
@ Sjalvservice blir mojlig.
® Kundunika vyer kan byggas utan speciallésningar.

® |ntegrationer blir stabilare — de arbetar mot en tydlig informationsmodell.

HAR INSER MANGA ATT

PIM ar inte ett projekt.
Det ar en grund.

GLANSER 20 - PIM SOM MOJLIGGORARE
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Var guide och workshop

En strukturerad start utan overinvestering

Glansers PIM-guide och tillhérande workshop ar utformade for just den har fasen.
Fokus ligger inte pa verktyg eller implementation, utan pa att skapa samsyn,
struktur och en realistisk fardplan.

VAD VI GOR TILLSAMMANS

01 Identifierar relevant information 02 Tydliggdr ansvar och roller
03 Kartlagger datakallor 04 Definierar ett avgransat nasta
steg

Resultatet ar ett beslutsunderlag som gar att anvanda oavsett hur eller nar ni
valjer att fortsatta. Att samla produktinformationen kan upplevas som ett stort
internt arbete man borde ta tag i nagon gang. Var erfarenhet ar att det snarare ar
det steg som avgor om resten av digitaliseringen blir hanterbar, forutsagbar och
skalbar.

N&r informationen sitter pa plats faller mycket annat
pa plats ocksa.

GLANSER 21 - VAR GUIDE OCH WORKSHOP
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.. GLANSER
Om bolaget

Den har publikationen ar framtagen av Glanser — ett digitalt produktbolag som
hjalper bolag och bolagsgrupper att bygga, vidareutveckla och forvalta digitala
|6sningar pa ett mer strukturerat och férutsagbart satt.

Glanser grundades av personer med lang erfarenhet fran etablerade byra- och
konsultmiljoer, med ambitionen att gora digital utveckling enklare, tydligare och
mer hallbar 6ver tid. Vart arbete tar sin utgangspunkt i fardiga, beprévade
funktioner och tydligt ansvar — snarare an projekt med oppet scope. Guiden
bygger pa praktiska erfarenheter fran arbete med produktinformation, digitala
plattformar och integrationer i organisationer med komplexa affarer, manga
produkter och héga krav pa korrekt och tillgédnglig information.

NASTA STEG

Vill ni se hur det har kan tillampas hos
er?

Utan att starta ett stort projekt. Vi berattar garna hur, och gar igenom
upplagget under ett kort samtal.

Boka ett samtal -

glanser.com - hej@glanser.com

GLANSER 22 - OM GLANSER & NASTA STEG
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