
Über Stibo Systems 
Stibo Systems bietet Unternehmen innovative Softwarelösungen zur Stammdatenverwaltung und ermöglicht dadurch Datentransparenz. 
Unsere Lösungen sind weltweit die treibende Kraft hinter zukunftsorientierten Unternehmen, die den strategischen Wert ihrer Stammdaten 
nutzen. Wir versetzen Firmen in die Lage, das Kundenerlebnis zu verbessern, Innovation und Wachstum voranzutreiben und eine 
Grundlage für die digitale Transformation zu schaffen. So erhalten Unternehmen die Transparenz, die sie benötigen und wünschen: eine 
einzige, genaue Sicht auf ihre Stammdaten. Damit können Firmen fundierte Entscheidungen treffen und ihre umfangreichen, 
ambitionierten Ziele erreichen. Stibo Systems ist eine in Privatbesitz befindliche Tochtergesellschaft der 1794 gegründeten Stibo A/S Gruppe 
mit Hauptsitz in Aarhus, Dänemark. Mehr unter stibosystems.de.

MANUELLE 
DATENPROZESSE

FEHLERHAFTE 
PRODUKTDATEN

DOPPELTE 
KUNDENDATEN

ISOLIERTE 
ANWENDUNGEN

UNZUREICHENDE 
GOVERNANCE

ANZEICHEN FÜR PROBLEME 
MIT DER DATENQUALITÄT

Quellen:
1 Experian, Global Data Management Research, 2019
2 Kosten der Rücksendungen in den Vereinigten Staaten von 2016 bis 2020 (in Milliarden US-Dollar), Statista, 2019
3,4 Compete with Amazon and Win, Power Reviews, 2017
5 5 Unique Strategies to Drive Customer Loyalty, Atrivity, 2019
6 Customer Acquisition Vs. Retention Costs – Statistics And Trends, Invesp
7 Experience is everything: Here’s how to get it right, PwC, 2018
8,9,10 Why Poor Data Hurts Your Customer’s Experience, Quadient, 2018

Infographic_Retail_Data-Quality_DE_Stibo

Warenrücksendungen, Abmeldungen und mehr:

Kommen Ihnen als Einzelhändler diese Herausforderungen bekannt vor?

Damit stehen Sie nicht alleine da.

Customer Experience ist das Differenzierungsmerkmal für Einzelhändler.

Die Ursache für schlechte Kundenerlebnisse ist häufig mangelhafte Datenqualität, 
die mit einem oder mehreren der folgenden Probleme einhergeht:

Der gemeinsame Nenner: 
UNZUREICHENDE CUSTOMER EXPERIENCE

95% DER UNTERNEHMEN
sehen die Customer Experience (CX) durch mangelhafte 

Datenqualität beeinträchtigt.1

Eine solide Datengrundlage ist für eine gute 
CX im Einzelhandel entscheidend:

Sie sorgt für problemlose Suche und Transaktionen und 
ermöglicht einen schnellen, kundenorientierten Service.

Vermeiden Sie Retouren mithilfe genauer 
und umfassender Produktdaten.
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PRODUKTBESCHREIBUNGEN 
VERÄRGERT3

Nutzen Sie das Onboarding von Produktdaten, um Datengenauigkeit und 
-konsistenz über digitale und traditionelle Kanäle hinweg zu erreichen.

Schaffen Sie eine zentrale Datenquelle, die umfassende Beschreibungen, 
einschließlich digitaler Assets und Anwendungsfälle, liefert.

Automatisieren Sie Prozesse für das Produkt-Onboarding, einschließlich 
Validierung, um Fehler zu vermeiden.

Sorgen Sie in der gesamten Lieferkette für Datentransparenz, um Kunden 
besser zu informieren und das Vertrauen der Verbraucher zu sichern.

DER BESCHWERDEN NACH 
DEM KAUF BEZIEHEN SICH 
AUF PRODUKTE, DIE NICHT 

DEN ERWARTUNGEN 
ENTSPRECHEN4
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Multidomain Master Data Management eignet sich 
hervorragend, um all diese Anforderungen zu erfüllen. 

Weitere Informationen, wie Sie die Customer Experience im 
Einzelhandel mit hochwertigeren Daten verbessern, finden 

Sie unter stibosystems.com/de/industries/retail

Welches sind die 
Komponenten einer 

guten CX im Einzelhandel?

ABHOL- UND
LIEFEROPTIONEN

KOSTENLOSER VERSAND 
UND RÜCKGABE

KONSISTENZ ÜBER 
ALLE KANÄLE HINWEG

550 MILLIARDEN $
geschätzte Kosten für die 
Rücksendung von Paketen 
in den USA2

43% 48%

1

Steigern Sie die Kundenbindung durch eine 
360°-Kundensicht.

MEHR KOSTEN FÜR DIE 
GEWINNUNG EINES 

NEUEN KUNDEN ALS FÜR 
DIE BINDUNG EINES 
BESTANDSKUNDEN6

Teilen Sie Kundendaten im gesamten Unternehmen, um unabhängig vom 
Kontaktpunkt eine durchgehend einheitliche Omnichannel-Experience 
zu gewährleisten.

Personalisieren Sie die Kommunikation im Kundensupport und Marketing, 
damit sich Ihr Kunde willkommen und anerkannt fühlt. Es reicht nicht aus, 
den richtigen Namen und die korrekte E-Mail-Adresse einzufügen, auch die 
Nachricht muss persönlich sein.

DER KUNDEN GEBEN AN, 
DASS CX FÜR IHRE 

KAUFENTSCHEIDUNG 
WICHTIG IST7

25% bis 95%
höhere Gewinn-
wahrscheinlichkeit durch
Steigerung der Kunden-
bindungsrate um 5 %5

5X 73%

2

Schaffen Sie sich eine vollständige 360°-Ansicht Ihrer Kunden, indem Sie 
zuverlässige Datenquellen mit Daten aus verschiedenen Systemen und externen 
Quellen abgleichen und integrieren und daraus sogenannte „Golden Records“ 
erstellen – korrekte, aktuelle und vollständige Datensätze Ihrer Kunden.

Bringen Sie Ihr Geschäft auf die Überholspur, 
indem Sie Datenqualität steigern.

DURCHSCHNITTLICHE 
DATENVERFALLSRATE 

PRO MONAT9

DER DATEN IN DEN 
KRITISCHEN SYSTEMEN 
SIND UNGENAU ODER 

VERALTET.10

Einzelhändler mit qualitativ 
hochwertigen Daten verbringen 
33 % weniger Zeit mit der Suche 
nach Informationen und 33 % 
mehr mit deren Auswertung.8

2% 25%

3

Erfassen Sie Ihre Daten und entwickeln Sie eine Strategie, die Ihre 
Geschäftsziele reflektiert. Das ist ein guter Startpunkt.

Deduplizieren und bereinigen Sie Daten, um eine vertrauenswürdige 
Grundlage für alle weiteren Maßnahmen zu schaffen.

Entwickeln Sie eine Data Governance-Richtlinie, die auch die 
Datenverantwortlichkeit und -zugriff umfasst. Das ist für die Gewährleistung 
von Compliance ein absolutes Muss.
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