


Content: Öl für den e-commerce!


Das Design ist klar, die Nachricht definiert, die e-frastruktur steht. Nun bleibt als das wichtigste „Missing Link“ zum Kunden der Dateninhalt, neudeutsch Content. Oft kann der mit den anderen Leistungen mitgekauft werden, aber meist ist eine vom Web (Shop) Design unabhängige Aufbereitung erforderlich und lohnend.


Gutes Content Management erhöht den Wert eines elektronischen B2B Angebotes wesent�lich, da Käufer und Verkäufer effizienter miteinander verbunden werden und dadurch die Transaktionszeiten reduziert und die Bedienungsqualität gesteigert wird. Was wiederum die Kundenzufriedenheit erhöht.


Während aber alle Arten von Internetdienstleistuingen – von der Infrastruktur über Design bis zur Sicherheit – einen Boom erleben und auch ein dementsprechendes Angebot zu fin�den ist, stellt der Dateninhalt die Achillessehne des e-commerce dar. Der Schaden ist erheb�lich, da ansonsten gut durchdachte und umgesetzte Lösungen ins Leere gehen und ihr Ziel verfehlen. Was die Sinnhaftigkeit in Frage stellt.


Das zugrunde liegende Problem ist leicht zu verstehen: Der Auftraggeber (der einzige, der etwas von seinen Inhalten versteht) vergibt die Internetlösung in Bausch und Bogen. Er hat keine Zeit und keine Ressourcen, um sich um die e-commerce – gerechte Aufbereitung der Daten zu kümmern. Der Web (Shop) Designer kennt sich mit Programmierung und Daten�bankdesign aus, versteht aber in aller Regel nichts vom Inhalt, sondern nimmt die Daten so, wie sie angeliefert werden. Diese wiederum kommen häufig von Vorlieferanten, sind eng�lisch und so geordnet, dass jemand aus dem deutschen Kulturkreis die Anordnung der Krite�rien nicht hilfreich findet. Oder sie stammen aus Warenwirtschaftssystemen und waren nie für „fremde Augen“ wie die des Kunden bestimmt. Sie enthalten nicht die beschreibenden Daten und Suchkriterien, die zu einem raschen und problemlosen Auffinden des gewünsch�ten Artikels benötigt werden. Da hilft das beste Web (Shop) Design und der raffinierteste Datenbankaufbau nichts.


Peter Kemptner (MachtMarketing®) kann durch seine fundierte technische Ausbildung und fast 20 Jahre Berufserfahrung im Bereich des technischen Marketing in der Elektronik�branche Contentdaten im Hinblick auf die einfache Suche und Aussagefähigkeit optimieren. Die hauptsächliche Stärke liegt dabei in technischen Produkten, aber auch andere Bereiche werden mit kompetenten Mitarbeitern und Partnern gut abgedeckt. Bei Bedarf können durch die Kooperation mit dem Partner Saqqara sehr große Lösungen bedient werden, bis hin zur automatisierten Aufbereitung von Daten, die als unstrukturierter Fließtext vorliegen.


Sagt Ing. Peter Kemptner: „Ein toller Laden ist wichtig, im Internet ebenso wie an der Straße. Aber gerade dort muss der Dateninhalt unmissverständlich und leicht zu erfassen sein, der Artikel rasch zu finden. sonst hat der Kunde keinen Vorteil davon, sich im Internet zu bedie�nen. Und er bedient sich schließlich selbst“.
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