
Mehrwert eines neuen 
BI-Systems bei 

CEWE COLOR AG & Co. 
OHG

Eugen Neigel, 27.10.2011



1. für den stationären Handel 
(Ladengeschäfte)

2. für Internet-Unternehmen

��

��

Wer ist CEWE COLOR? 

Der führende europäische Foto-Dienstleister

Der industrielle Fotofinisher für personalisierte F otoprodukte

► CEWE FOTOBÜCHER

► Digitalfotos, CDs, etc.

► Foto-Geschenke

► Fotos von Filmen

► Internetdienstleistungen
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Produkte

► CEWE COLOR ist der Spezialist für die industrielle Fertigung 
personalisierter Fotoprodukte

Internet

… und vieles mehr

Fotos CEWE FOTOBUCH
Druckprodukte

und Fotogeschenke
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Dienstleister für den Handel 

► Fotoarbeiten sind Dienstleistungen für den Handel

(kein B2C)

Produktion im
Industriebetrieb

ordern in stationären 
Geschäften

im Internet-Webshop
des Handels

erhalten Produkte 
durch Abholung im Geschäft

CEWE COLOR KonsumentenHandel

per Post nach Hause 

oder oderBestelldaten

��

Versand
der Produkte

��
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Unternehmensstruktur 2011

► 12 Produktionsbetriebe

► 24 europäische Länder

► 2.700 Mitarbeiter

► 1.300 externe Fahrer bei   
Kurierdiensten

► 45.000 Handelskunden (POS)

► 191 Einzelhandelsgeschäfte in

Mittelosteuropa und Norwegen

► 447 Mio. Euro Umsatz (2010)

► CEWE COLOR ist der führende Foto-Dienstleister in E uropa

Produktionsstandorte

Vertriebsregionen
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Die Herausforderung
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► Analog/Digital-Transformation mit Innovation bewält igt



Zentrale IT -Infrastruktur

► Alle Betriebe arbeiten mit derselben EDV

► Alle Handelspartner erhalten europaweit einen ident ischen Service
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Oldenburg Graudenz

KozleDresden

Prag

Budapest

München

Montpellier

Warwick

Freiburg

M´gladbach

Rennes



BI-Umgebung

► Stabilität von Geschäftsprozessen

► Anwendern fordern "frischere" Daten zur 
Entscheidungsunterstützung.

Data
Storage
Layer

Data
Storage
Layer

Output
Layer

Output
Layer

Frontend
Layer

Frontend
Layer

Core Data WarehouseCore Data Warehouse

19991999

AuswertungsdatenbankAuswertungsdatenbank

20002000 20042004 20082008
monatlich

wöchentlich

täglich
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CIO‘s  &  CFO ‘s  größ te Sorge?
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►Was wollen die Konsumenten? Ein Unternehmen muss die  Bedürfnisse des 
Konsumenten kennen, so dass sie wissen welche Produ kte benötigt werden.

(Quelle: http://www.cfo.com/article.cfm/13606188/c_3805465/?f=archives:)



Wie gut kennen wir unsere 
Konsumenten?
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►Bereits 24. Mio. Konsumenten haben bei CEWE Color in Europa bestellt .
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► In Zusammenarbeit mit der novem Swiss AG wird eine flexible und einfach 
skalierbare BI-Umgebung aufgebaut, mit der sich große Mengen an
Kundendaten verarbeiten und aktuelle sowie künftige Berichts- und
Analyseanforderungen für analytisches CRM abdecken lassen. 



Suchmaschinenmarketing
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► CEWE FOTOBUCH ist unter dem Suchbegriff „Fotobuch“ d ie Nummer 1
► Kampagnen-Tracking mit CREF „Campaign Referrer“



Stammdaten der Konsumenten

Seite 13

►Bereits 530.000 registrierte Konsumenten in der Schweiz
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►1,5 Mio. Newsletter in der Schweiz  (2011e)

Newslettermarketing



Wenn das der Konsument ist …

► Datenschutzgesetz: 
" §§§§28 Datenerhebung und –speicherung für eigene Geschä ftszwecke "
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… ist das die verfügbare Information 
welche wir für unsere Geschäftszwecke 
nutzen dürfen.
(~1%)



Treffsicher Kunden ansprechen

► Die Qualität der Daten bestimmt die Qualität der Ansprache!
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Architektur
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Administrations- und DispositionssystemeAdministrations- und Dispositionssysteme

Staging AreaStaging Area

Core Data WarehouseCore Data Warehouse

AuswertungsdatenbankAuswertungsdatenbank BerichtsdatenBerichtsdaten

AggregationenAggregationen

ODSODS

Quell-
systeme

Quell-
systeme

Integration LayerIntegration Layer

Data
Storage
Layer

Data
Storage
Layer

Output
Layer

Output
Layer

Frontend
Layer

Frontend
Layer

► nahezu alle Bereiche im Metadatenmanagement waren b etroffen.
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Neue KPI‘s für das Online-Marketing

► Open-Rate

► Click Through-Rate

► Conversion-Rate

► Permission

► Cancellation-Rate

► Bounces

► Surfverhalten (CREF)
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Neue Analysen für das Consumer-Management

► Customer Life Cycle

► Churn-Management

► Up- & Cross Selling Potenziale

► Segmentierung

► Next Best Activitiy
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Critical Success Factors
► Business Sponsor

Geschäftsanforderungen berücksichtigen und Paten fi nden. Für das Gelingen braucht es einen 
engagierten Business Sponsor, der die Wertigkeit ko mmuniziert und das Projekt nachhaltig 
stützen kann.

► Data Cleansing
Klasse statt Masse im Data Warehouse

► Prototyping
Think Big, Start Small, Grow Fast - Agile Business I ntelligence 

► Prozess Management
Prozessorientiertes Release & Change Management

► Flexibility
Standards, Erweiterbarkeit und Skalierbarkeit berüc ksichtigen

► Project First
Projektarbeit vor Tagesgeschäft
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Fazit

► Effizienzsteigerung durch flexibles Data Warehousin g
Best Practices novem Swiss AG & CEWE COLOR AG & Co.  OHG

► Von Massendaten zu Kernaussagen durch skalierbare D atenkonsolidierung 

► Kundentypen erkennen und Kunden in diesem sich stän dig verändernden
Umfeld zu verstehen 

► Die Kundenanalyse ermöglicht eine umfassende Sicht auf die 
Konsumenten heute und in der Zukunft

► Die richtigen Marketing-Maßnahmen wie Newsletter ge zielt einzusetzen



THANK YOU FOR 

YOUR 

ATTENTION!


