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Inhaltszusammenfassung

Der Inhalt meiner Diplomarbeit , Konzeptionelles Marketing - Modern, Tradition, Verkaufen“ geht es um den Aufbau

einer Web-to-Print Plattform fir Handwerker, um hier ihre Werbemittel bestellen zu kénnen. Diese Werbemittel werden
einmalig fur alle Partner vorgestaltet und konnen dann mittels der Plattform fiir jedes Unternehmen individualisiert
werden. Da es sich bei den Kunden um Handwerker handelt, muss der Bestellvorgang so einfach und straff vorgegeben
wie notig gehalten werden.

Teil der Arbeit ist es auch die Moglichkeiten und auch die Notwendigkeit einer solchen Plattform fiir die Partner aber
vor allem fiir die Firma coratex GmbH zu suchen und herauszustellen. Hierflir habe ich eine Umfrage unter den Partnern
sowie eine SWOT-Analyse Uber die coratex durchgefihrt.

Den Inhalt und die gefolgerten Ergebnisse fiir und aus dieser Analyse habe ich durch Beobachtung bei der Arbeit in der
coratex und mit den Partnern gewonnen. Ebenso habe ich durch gezielte Befragungen bei den Mitarbeitern der coratex
einige Punkte die mir so noch nicht bekannt waren dargelegt bekommen.

Die Partnerbefragung wurde auf zwei verschiedene Arten durchgefiihrt. Zum ersten wurde ein PDF-Fragebogen an alle
Partnerbetriebe der coratex ausgesendet und hier bis zu einem bestimmten Zeitpunkt auf Antwort und Reaktionen ge-
wartet. Anschliefend wurden von mir ausgesuchte Kunden am Telefon, mit Hilfe des Fragebogens, interviewt. Bei der
Auswertung habe ich darauf geachtet, dass die ausfiihrlicheren und erfahrungsgemaR durchdachteren Antworten der
Telefonbefragung eine hohere Wertigkeit als die ,normalen” Fragebdgen erhalten haben. Hierdurch sollte bei den Part-
nern die allgemeine Stimmung, aber auch die Bereitschaft festgestellt werden, ein Web-to-Print Portal zu nutzen.

Des Weiteren habe ich neben der Leitung des Aufbaus des Portals auch neue Werbemittel gestaltet, die neben einem
moderneren Designs auch eine bessere Usabilty flir das Portal bieten. Diese Neugestaltung wurde anhand der momen-
tan angebotenen Werbemittel gemacht. Die umgestalteten Werbemittel werden bei der Einfiihrung und Vorstellung des
Portals auf der Messe ,,Heimtex” im Januar 2009 als eingestellte Werbemittel zu bestellen sein.

Um fiir den Aufbau des Portals einen besseren Uberblick iiber die verschiedenen Navigationsseiten des Moderators bzw.
Administrators und der ,normalen” Benutzer des Portals zu bekommen, habe ich eine Ubersicht iber die gesamte Navi-
gationsstruktur des Portals gemacht und in meine Arbeit mit eingefligt. Hier ist der gesamte Umfang der Moéglichkeiten
auf die einzelnen Uberpunkte bezogen dargestellt.

Zu Beginn der Arbeit habe ich anhand der Partnerimagebroschiire einen alten Bestellvorgang dargestellt wie er bisher
ohne das Portal ablief. Am Ende meiner Arbeit habe ich exemplarisch einen neuen Bestellvorgang einer Visitenkarte
hergenommen, um zu zeigen wie einfach und zeitsparend der neue Bestellvorgang fiir die Firma coratex aber auch fur
die Partnerbetriebe ist.

Das Portal wird in den ndachsten Wochen und Monaten noch weiter mit Werbemitteln gefullt werden, um beim Start im
Januar den Partnern eine breite Angebotspalette bieten zu kénnen. Auch werden in Tests mit unterschiedlich Computer
-firmen Benutzern die Ubersichtlichkeit und Benutzbarkeit weiter getestet werden.
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I. Einleitung

Das Projekt meiner Diplomarbeit tragt den Namen , Konzeptionelles Marketing — Modern, Tradition, Verkaufen”. Meine

Arbeit soll im ersten Schritt feststellen, inwieweit die Partnerfirmen der coratex GmbH in Kulmbach bereit sind, eine
online Bestellmoglichkeit fiir Werbedrucksachen anzunehmen. Hierbei soll auch tiber den Umfang des Druckportales
entschieden werden.

Hierbei handelt es sich vor allem um eine Software Engeneering Arbeit und marketingspezifisches Projekt im Rahmen
des Studiums der Medieninformatik.

1. Die Firma coratex

coratex

by Saum & Viebahn

T —

Die coratex LEISTUNGSGEMEINSCHAFT GmbH fir den kreativen Raumausstatter ist ein hundertprozentiges Tochterun-
ternehmen des Textilverlages Saum & Viebahn in Kulmbach und bietet dem raumausstattenden Handwerk eine Einkaufs-
kooperation mit besonders stark ausgepragtem Dienstleistungs-, Service- und Marketingangebot an.

Das Mutterunternehmen Saum & Viebahn ist ein unabhéangiger Textilverlag mit den Geschaftsfeldern hochwertige M6-
belstoffe, Gardinen und Dekostoffe.

Zum Sortiment zdhlt auBerdem ein breites Angebot an Vorhang-Garnituren sowie innenliegender Sonnenschutz (Plis-
seestores, Raffrollos, Flaichen- und Lamellenvorhdnge). Bei Mdbelstoffen ist Saum & Viebahn der Partner fiir starke
Marken wie Alcantara und Charmelle.

Die Partnerbetriebe der coratex kommen somit aus der Firmensparte Raumausstatter, Inneneinrichter und Polsterer. Es
sind vornehmlich Verk3ufer fiir Deko/Gardine, Bodenbeldge, Sonnenschutz innenliegend und auRen sowie von Wohn-
accessoires oder Polsterungen. Sie haben ihre Starken also vor allem im Handwerk bzw. im Verkauf von handwerklichen
Erzeugnissen. Die Nutzung moderner Informationstechnologien kommt im tadglichen Geschaft meistens zu kurz. Das
liegt hier besonders an der zeitintensiven und kundenorientierten Arbeitsweise der Betriebe, aber auch am Alter der
Entscheidungstrager in einer solchen Firma.

Coratex hat zur Zeit in etwa 250 Partnerbetriebe in ganz Deutschland. Der Hauptanteil der Kunden ist im stdlichen
Bundesgebiet angesiedelt, aber auch Firmen aus den Gebieten Mitte, Ost und Nord zdhlen zu den Kunden/Partnern des
Unternehmens.
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1.2 Das Dienstleistungsangebot der coratex

1.2.1 Erfa-Tagungen

Durch die Zugehorigkeit zu einer Erfa-Gruppe wird das Wissen aller Mitglieder fir jeden Einzelnen erschlossen. Keiner
ist so klug wie alle! Die Unterschiedlichkeit der Teilnehmer (beruflicher Werdegang, persdnliches Temperament und
verschiedenartige Betriebsstrukturen) bedingen eine Vielseitigkeit der ausgetauschten Erfahrungen.

Die Praxis hat gezeigt, dass der Austausch von Erfahrungen unter Branchenkollegen ein auBerordentlich wirksamer Weg
ist, Handwerksbetriebe aus ihrer teilweisen Isolierung zu fiihren und Gesprachspartner fiir eigene geschéftliche Ent-
scheidungen zu finden.

Geleitet werden diese Gruppen von qualifizierten Unternehmensberatern und praxisorientierten Referenten aus der
Branche.

1.2.2 Weiterbildung

Coratex bietet seinen Partnerbetrieben verschiedene Moglichkeiten sich weiterzubilden. Die Weiterbildungen sind auf
das raumausstattende Handwerk zugeschnitten. Hier wird ahnlich wie bei den Erfa-Gruppen im Verbund geschult, aber
auch eine individuelle Schulung einzelner Unternehmen ist moglich.

1.2.3 Beratung

Die coratex hat durch ein eng gestricktes Netzwerk von externen Fachleuten sowie drei eigenen Dienstleistungsberatern
auch die Moglichkeit, seine Partner individuell vor Ort zu beraten und ihnen ggf. gestandende Fachleute an die Hand zu
geben, die ihr Unternehmen voranbringen.

Auch wird dem Unternehemen in schwierigen Siuationen gerne kompetente Hilfe zur Seite gestellt.

1.2.4 Ladenbau

Coratex bietet eine Beratung durch einen Innenarchitekten mit langjahriger Erfahrung aus der Raumausstatterbranche
an - von der kleinen Prasentation bis zur Gesamtlosung einer Ladengestaltung fiir das raumausstattende Handwerk.

Das Shop-in-Shop Konzept Living & Design - Verkaufen mit System - von Saum & Viebahn bietet neben der einfachen
Finanzierung und Amortisation eine professionelle Prasentation der Produktbereiche Deko & Gardine, Mobelstoffe und
Sonnenschutz.

1.2.5 Zentralregulierungslieferanten

Die coratex bietet eine Vielzahl an Zentralregulierungslieferanten fiir das raumausstattende Handwerk und attraktive
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Rahmenabkommen im Bereich Dienstleistung an.

Die Partner konnen hier Bestellungen direkt beim Lieferanten tatigen. Diese werden dann Uber die Zentralregulierung
der coratex abgerechnet und bezahlt. Ebenso erhalt der Partner bei Bestellungen einen Bonus.

1.2.6 Marketing

Coratex bietet seinen Partnern Entscheidungshilfen und Instrumente an, mit denen sich der Partner strategisch richtig
am Markt positionieren kann. Hier werden durch die Mitarbeiter der coratex verschiedene Aktionen zur Verkaufsforde-
rung, Seminare etc. angeboten, welche der Partner anschlieBend bestellen kann.

1.2.6.1 Partnerhomepage

Die coratex bietet ihren Partnern ein professionelles Homepage-Netzwerk, das in den Produktbereichen laufend aktuali-
siert und gepflegt wird. Ein hohes Mal} an Individualitat jedes einzelnen Unternehmens sichert eine zukunftsorientierte
Homepage, die jedem Partner Zeit und Kosten einspart. Newsmodule ermdglichen eine schnelle und preiswerte Kun-
denkommunikation.

1.2.6.2 Wohnmagazin Interieur

Die ,Interieur” bietet neueste Wohntrends, die aktuellsten Farben und frischen Wind rund um das Thema Wohnen. Im
hauseigenen Wohnmagazin , das 2-mal im Jahr von Saum & Viebahn herausgegeben wird.

1.2.6.3 Prospekte etc.

Coratex bietet fiir seine Partner verschiedene hauseigene Flyer und Prospekte an.

Diese Flyer, mit aktuellem Bildmaterial aus dem Hause Saum & Viebahn versehen, kdnnen von dem Unternehmen mit
dem eigenen Firmeneindruck versehen werden. Weitere Moglichkeiten, die Flyer zu individualisieren, bestehen bisher
nicht.

1.2.6.4 Mailing und Service

Coratex Ubernimmt flir die Unternehmen individuelle Mailingaktionen. Der Partner wahlt aus den unterschiedlichen

Vorlagen aus und nennt den Anlass und Termin seines Events. AnschlieBend werden Daten der anzuschreibenden Kun-
den Ubermittelt. Der Rest wird von den Mitarbeitern der coratex und der Druckerei erledigt.

(Quelle: Unternehmenspéasentation coratex GmbH, Kulmbach)
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1.3. Werbemittel der coratex GmbH

Die coratex Gmbh bietet im Geschéaftsjahr 2008 seinen Kunden folgende Werbemittel an:

Eventpostkarten

— - AT

Partnerimagebroschire

Diese muss der Kunde per Fax bestellen. Einen typischen Bestellvorgang habe ich anhand der Partnerimagebroschiire
im Kapitel Il aufgezeigt.

Konzeptionelles Marketing - Modern, Tradition, Verkaufen Diplomarbeit - Dominik Weil}

Dokumentation v2.indd 16 (+} 23.09.2008 14:15:04 Uhr



I. Einleitung

2. Die Firma novaconcept schorsch GmbH

Novaconcept schorsch ist die Firma, die die Technik sowie die Druckabwicklung in diesem Projekt Glbernimmt. Die Pro-
grammierer der Firma entwickeln zusammen mit Herrn Klenk und mir den Aufbau der Seite. Die Funktionen und das
Design werden von mir vorgegeben.

novaconcept daleJeds

print-solutions

2.1 Historie

1933 Grindung der Buchdruckerei Schorsch

2001 Grindung der Marke novaconcept schorsch zur Optimierung von Service und Leistung. Der
Bogenoffsetdruck wird durch eine KBA 74-5 verstarkt. Griindung Digitaldruck mit HP Indigos

2002 Erweiterung des Bogenoffsetdrucks durch eine weitere KBA 74-5

2003 Betatester und Mitentwickler von iWay Enterprise der Firma Press Sense

2004 Erweiterung des Digitaldrucks durch eine HP Indigo 3050 zu den bestehenden zwei Ultra
Modellen. Mitentwicklung von Print Secure und damit Standardisierung des Color @
Management auf technisch héchstmoglichem Niveau

2004 1SO Zertifizierung durch den TUV Siid nach ISO 9001:2000

2005 Austausch einer Bogenoffsetdruckmaschine durch eine KBA 74-5 plus Lackwerk sowie
Erweiterung durch einen Perfecta 115 Planschneider mit vollstandiger ProduktionsstraRe
(Spanentsorger, Uploader)

2006 Raumliche Produktionsoptimierung im Bogenoffsetdruck und Erweiterung des Digitaldrucks.
Aufstellung einer HP 5000 und eines vollautomatischen Bogenschneiders

2007 Erweiterung der Firma durch Erwerb einer zweiten Produktionsstatte in Kulmbach;
Umzug des Digitaldruckes, Weiterverarbeitung und POD-Logistik ins Werk 2
Erweiterung des Maschinenparks durch eine TruePress 344, eine digitale Vierfarb
Offset-Druckmaschine im Format DIN A3 plus.
Erweiterung des Maschinenparks durch zwei Canon IR125 Schwarzweiss-Digitaldrucksysteme
inkl. Broschiiren-Finisher im Format DIN A3 plus.
Austausch einer KBA 74 gegen eine KBA Rapida 105-5 LW (Format 72 x 105 cm) mit
Densitronic Qualitatstiberwachung, Logotronic professional, Auftragsmanagement und
Farbwerkstemperierung, Lackwerk fur Dispersions- und Dripp-off-Lackierungen
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Des Weiteren ist die novaconcept schorsch GmbH noch Anteileigner an verschiedenen Spezialdruckereien, deren ge-

meinsames Ziel es ist, hochqualitative Produkte zu verkaufen und bestmogliche Betreuung zu bieten.
Mitarbeiterzahl: Sitz Kulmbach ca. 75 Mitarbeiter

Kundenstruktur: Verlage, Versender, Agenturen, GroRBhandler, Hersteller, mittelstandische Unternehmen
2.2 Firmenphilosophie

2.2.1 Gestalten und Drucken
Novaconcept schorsch bietet seinen Kunden bedarfsgerechte Losungen fir die Umsetzung ihrer Kommunikationsziele.
Die Schwerpunkte liegen hier in der technischen Erstellung, Aufbereitung und Produktion von Bildschirm- und Druck-

medien.

2.2.2 Technologie und Qualitat

Die Firma novaconcept setzt modernste technische Anlagen ein, die es ermdglichen, den eigenen Qualitdtsstandard zu
halten und zu verbessern, Termine kurzfristig zu realisieren und effizient, umwelt- und ressourcensparend zu produzie-
ren.

@ 2.2.3 Beratung und Konzepte
Fir die Kommunikation der Partnerkunden entwickelt novaconcept Ideen und Konzepte. Standig wachsende technische
Moglichkeiten bieten den Spielraum fiir permanente Verbesserungen und spezifische kreative Lésungen.

2.3 Produktgruppen
e Geschaftsdrucksachen
¢ Interne Drucksachen
¢ Produktbegleitende Unterlagen
e Mailings
e Print on Demand - Bedienungsanleitungen, Produktblatter und CDs binnen 24 Stunden
¢ Katalogproduktionen + Automatisation
e Katalogerstellung via Internet - (inkl. Ubersetzungen) mit Anbindung an WWS
¢ iWay Prime - Individualisierte Drucksachen via Internet erstellen und bestellen
¢ Fotobiicher - Software/Hosting/Produktion/Versand & Logistik

(Quelle: Unternehmenspéasentation novaconcept schorsch, Kulmbach)
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3. Die Idee hinter der Diplomarbeit

Da es in der heutigen Geschéaftswelt immer mehr darauf ankommt, sich von seiner Konkurrenz abzuheben oder seine
Kunden personlich und emotional anzusprechen, kommen die Unternehmer nicht umher, sich neue Ideen und Marke-
tingaktionen Gberlegen zu missen. Die Aktionen sollen vor allen das Unternehmen an sich in den Vordergrund riicken
und die Kunden direkt ansprechen. Es sollen hier Emotionen bei den Kunden geweckt werden, die diese an das Unter-
nehmen binden sollen.

Vor allem Handwerkbetriebe leben von der Kundenbindung und dem persénlichen Verhaltnis zu diesen.

Da sich durch das Internet viele Kunden schnell und einfach Produkte und Dienstleistungen besorgen kénnen und sie
auch eine hohe Preistransparenz besitzen, sollten die vordergriindig regional tatigen Firmen ihr Unternehmen modern,
aber auch individuell und personalisiert prasentieren.

Hier kdnnen genau die neuen Mdéglichkeiten des Internets genutzt werden, um schnell, kostenglinstig aber auch indivi-
dualisiert und personalisiert Kunden anzusprechen.

Eine besondere Herausforderung besteht darin, das Portal durch eine Art Baukastenprinzip so einfach wie moglich zu
halten. Die Benutzer, die dieses Portal bedienen werden, sind vor allem Handwerker oder deren Frauen. Durch eine
Umfrage zu der Einschatzung der eigenen Computerkenntnisse unter den coratex Partnern kam heraus, dass viele Un-
ternehmen ihre Kenntnisse als gering oder sehr gering Einstufen. Bei den Unternehmen mit einer positiven Einschatzung
@ der Kenntnisse muss aber davon ausgegangen werden, dass ca. 50 % ihre Kenntnisse iberschatzt haben, da durch die @
Erfahrungen der coratex Mitarbeiter ein anderes Ergebnis hatte herauskommen mussen.

Einschatzung der Computerkenntnisse

45

40

35

30

25

20

15

10

sehr gut gut gering sehr gering
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Die Einfachheit des Systems soll wie bereits erwdahnt ein Baukastenprinzip darstellen. In diesem soll die Individualisie-

rungmoglichkeit durch eine Art spezialisiertes Kontaktformular stattfinden. Den Partnern soll auch die Vielzahl der Ent-
scheidungen in Punkto ,welches Logo soll hier eingesetzt werden” oder ,welches Firmenbild ist hier das richtige” durch
eine Einschrankung seiner Auswahlmaoglichkeiten abgenommen werden.

Eine Zusammenstellung eines Werbemittels soll fiir ihn nicht langer dauern, wie das Ausfillen eines Bestellformulars
einer Verkaufsférderungs-Aktion und die Uberpriifung seiner Korrekturabziige mit der dazugehérigen Fiihrung einer
Korrespondenz mit den Mitarbeitern der coratex.

4. Die Software iWay Prime

Das Grundsystem auf dem die Plattform aufsetzen wird ist die Software iWay Prime, die bereits von der Firma nova-
concept flir andere Firmen eingesetzt wurde. Dieses Kundenklientel hat jedoch eine héhere Affinitat zu diesem ,Web-
Shop-Geschichten” als der von uns angesprochene Handwerker oder Einzelhandler.

Der Hersteller that’s it solutions macht auf seiner Internetseite zum Produkt iWay Prime folgende Aussagen:

,Press-sense iWay® ist eine webbasierende Workflowlésung fiir die Onlinebestellung von Drucksachen. Der vollstéandige
PDF-Workflow ermdglicht einen kompletten Ablauf zwischen unternehmensinternen Auftraggebern, Drucksachenein-
kauf und Druckereien.

Press-sense iWay® ist eine webbasierende Workflowlésung fir die Onlinebestellung von Drucksachen. Der vollstandige
PDF-Workflow ermoglicht einen kompletten Ablauf zwischen unternehmensinternen Auftraggebern, Drucksachenein-
kauf und Druckereien.

Press-sense iWay® unterstitzt somit den Druckprozess von der Bestellung bis hin zur automatisierten Rechnungsstellung.
Das Ziel ist die Abwicklung zu standardisieren, die Durchsetzung der Corporate-Design-Richtlinien auf benutzerfreundli-
che Weise zu ermoglichen und Auftrage fur die Druckerei wirtschaftlich zu machen, an die vorher nicht zu denken war.
Denn gerade auch bei Klein- oder sogar Kleinstauflagen, sowie bei Vorlagen mit variablen Daten entfaltet Press-sense
iWay® im Besonderen seine Starken (z. B. bei Visitenkarten, Formularen, Etiketten, Handlereindrucken, etc.).

Press-sense iWay® ist die webbasierende Workflow- und Management-Losung, die es Druckereien denkbar einfach
macht, ihren Kunden das Hochladen eigener Dateien zu ermdglichen, personalisierte und variable Druckauftrdage von
Vorlagen zu bestellen, Angebote zu empfangen, Druckauftrdage zu managen oder Druckfreigaben zu erteilen.
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Wesentliche Funktionsmerkmale von Press-sense iWay®:

e Vorlagenbasierter PDF-Workflow als Service fiir den Drucksachenhersteller

e Druck mit variablen Daten: verkniipft automatisch Datenbanken mit Vorlagen

e Template-Erzeugung (Vorlagen) im PDF-Format, ohne zu programmieren

¢ Flexible Abbildung des Bestellprozesses liber verschiedene Berechtigungen

e Datenbankunterstiitzung fir Auftrage, Bilder, Fonts und Bedruckstoffe

e Druckertreiber, um Auftrage aus einer Applikation heraus zu drucken

e Umfangreiche E-Mail-Werkzeuge zur Einbindung von Mitarbeitern, Sublieferanten etc.
e XML-Schnittstellen zu anderen Workflow-Produkten

e Import aus Standard-Office-Produkten

¢ Kundenspezifische Integration zu Standard-ERP-Systemen (z.B. SAP R/3 und mySAP)“

(Quelle: www.iwayprint.de)

Um diese Software fir den individuellen Kunden Anspruch anpassen zu kénnen, ist bei der Firma novaconcept schorsch
Herr Dirk Michel als Betreuer und Herr Michael Eckerle also Programmierer eingesetzt.

Diese passen die Software dann individuell an das gewtlinschte Kundendesign und Bestellvorgangsablauf an.

Die Integration der Software in die bestehende Homepage ist problemlos moglich. Die Plattform wird zur besseren Ad-
ministration auf den Servern von novaconcept gehostet werden. Der Login Giber den Partnerbereich der coratex Home-
page geschieht mittels Weiterleitung auf den Server von Schorsch.

Der Partner soll von diesem Schritt, nach der neuen Login, nichts mitbekommen.
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5. Idealvorstellung am Ende des Projektes

5.1 Zielplanung

Die Idealvorstellung am Ende des Projektes ist es, den Partnern der Firma coratex ein voll-automatisiertes Druckportal
anbieten zu kénnen.

Das Portal sollte ohne groBen Aufwand von einem Mitarbeiter der coratex administriert werden konnen. Die Firma no-
vaconcept schorsch, die die Programmierung des Projektes durchfiihren wird, wird im Idealfall alle notwendigen Daten
direkt von den Kunden aus dessen Bestellung erhalten und die Daten direkt an die Druckweiterverarbeitung weiterlei-
ten, die dann sofort mit der Auftragsabwicklung starten kénnen.

5.2 Funktionen:
Der Umfang der Funktionen, die die Plattform - im optimalen Fall - bieten kénnte, wiirde wie folgt aussehen:

Der Partnerbetrieb der coratex kann hier seine individualisierten Werbemittel fiir sich bestellen. Dies bedeutet, dass er
aus einem vordefinierten Werbemittelpool auswahlen kann, welches Werbemittel er gerne bestellen wiirde.

Die Auswahl, welche Werbemittel angeboten werden, trifft die Firma coratex. Sie ist gemeinsam mit der Firma nova-
concept verantwortlich, dass die Daten korrekt flir den Partner bereitstehen.

Die bestellende Firma wahlt nun das gewiinschte Werbemittel aus.

Hier beginnt nun der umfangreichste Teil der Arbeit. Der Firma wird nun in einem Art Baukastenprinzip die Méglichkeit
der Individualisierung aufgezeigt. Der Bestellende soll nun intuitiv das Portal bedienen kdnnen.

Der Kunde gib nun nach und nach seinen Text und Kontaktdaten ein, um ein fiir sein Unternehmen abgestimmtes Wer-
bemittel zu erhalten. Aus einer Art Mediendatenbank kann er sein Firmenlogo, seine Unterschrift oder Firmenbilder
auswahlen. Die Daten wurden vorher durch die Firma novaconcept bzw. coratex aufbereitet und in die personliche
Datenbank des Kunden eingestellt. Die Daten sind auf das Aussehen bzw. die Gestaltung des Werbemittels abgestimmt.
Hierbei kann z.B. das Logo in seiner Farbe verandert werden und beispielsweise einem Umschlag angepasst werden. Die
Veranderung des Logos geschieht unter dem strengen Gesichtspunkt des firmeneigenen Corporate Designs. Und wird
von einem externen Grafiker angefertigt und Gber den Moderator bzw. Administrator in das Portal eingestellt.

Dem Partner wird ab dem Start des Portals die Uberarbeitung ihres Firmen Cls durch die coratex angeboten. Eine Uber-
arbeitung ist fr viele Unternehmen sicherlich hilfreich, sich progressiv und modern der Zukunft zu stellen.

Dem Unternehmen soll durch das Portal auch die Méglichkeit gegeben werden, seine Logos in verschiedenen Versionen
fur die Weitergabe an Zeitungen oder Ahnliches herunterzuladen und diese den Nachfragern in einem guten und gangi-
gen Gestaltungsformat zu prasentieren.

Die Plattform soll anschlieBend immer weiter ausgebaut werden, so dass die Partnerbetriebe der coratex alle Arten von
Werbemitteln hier bestellen konnen, angefangen bei Aufklebern bis hin zu Firmenkleidung oder Pullovern mit Firmen-
aufdruck.
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Der Kunde soll durch den schrittweisen Aufbau des Portals auch nicht anfangs von der Masse an Moglichkeiten erschla-

gen oder verschreckt werden. Viele Unternehmen stehen dem Thema Bestellung im Internet oder lberhaupt Online-
shopping sehr distanziert gegeniiber. Diese Skepsis muss nach und nach durch Schulungen abgebaut werden.

Fiir den Partner besteht nun am Ende des Bestellvorganges die Méglichkeit, seine Bestellung an eine abweichende Lie-
feranschrift liefern zu lassen. Die Berechnung erfolgt Giber die Zentralregulierung der Firma coratex, die jedem solventen
Partnerbetrieb zur Verfligung steht.

Dies bedeutet, dass die Berechnung erst an den Partner erfolgt, die Regulierung jedoch Uber die Zentralregulierung der
coratex abgerechnet und bezahlt wird.

Ebenso wird er Uber den Status seiner Bestellung in seinem Login Bereich informiert.

Das Aussehen des Portals soll dem Login Bereich der coratex Homepage angepasst werden. An dieses Design ist der
Partner bereits groRtenteils gewdhnt und fihlt sich hier ,heimisch® Dies soll vor allem Bedrohungsangste mit der neuen
Bestellmoglichkeit abbauen und ihm die Vorteile der Nutzung dieses Portal zeigen.

5.3 Vorteile
5.3.1 Fiir den Partnerbetrieb

Die Erleichterung fir den Kunden ist, dass er einfach, schnell und wann er gerade Zeit hat, sich der Bestellung seiner
Drucksachen widmen kann. Dem Kunden soll es auBerdem maglich sein, den verschiedenen Erzeugnissen seine person-
liche Note zu verleihen. Das Grunddesign und die vorgegebenen Felder fiir das Unternehmensspezifische sind vorgege-
ben.

Der Partner kann, hier dhnlich wie in einem Texteditor / Textverarbeitungsprogramm seinen Text eintragen.

Auch besteht die Moglichkeit, sein Logo zu wahlen bzw. dies ggf. hochzuladen. Der Upload des Logos erfolgt nach Pri-
fung der Daten durch einen Grafiker der coratex oder der Druckerei.

Zu Beginn der Bestellung kann der Kunden das Druckerzeugnis wahlen, das er bestellen méchte.

Anschliefend personalisiert er, wie oben beschrieben, seine Bestellung.

Bei mehrseitigen Broschiiren kann der Kunde aus einer ganzen Reihe von verschiedenen vorgegebenen Inhaltsseiten
auswdhlen. Nach der Auswahl der Seiten kann er diese Seiten in eine vom ihm gewiinschte Reihenfolge bringen.

Eine weitere Moglichkeit der Personalisierung ist das Versehen des Erzeugnisses mit der eigenen Unterschrift. Diese
Unterschrift wird einmal von der coratex fiir ihn in digitale Form gebracht und der Kunde kann dann dhnlich wie beim
Logo seine Unterschrift zu dem einzelnen Produkt hinzufiigen.

Nach diesem Schritt kann er sich sein Ergebnis nochmal am Bildschirm ansehen und seine Eingaben bestatigen.

Nun wahlt er, wie bei Onlinedruckereien Ublich, die Menge und seine Versandart.

AbschlieBend erhilt er noch einmal eine Ubersicht sowie eine Bestatigungsmail seiner Bestellung.
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Auch kdnnte das Portal durch Einfachheit im Bestellvorgang sowie durch sehr hohe Qualitdt den Partner Gberzeugen die

moderne Art der Werbemittelbestellung zu wahlen. Es muss hier auch erwdhnt werden, dass dieses Portal keine Online
Druckerei im gangigen Sinne ist, sondern man hier gezielt bereits vorgestaltete Werbemittel individualisieren kann. Die
Gestaltung der Werbemittel wird durch die coratex gestellt. So muss auch der Partner keine Werbeagentur oder Grafiker
beauftragen, seine Werbemittel zu gestalten, was zusatzliche Kosten beim Partner, bei der Nutzung einer Online Drucke-
rei, verursachen wirde. Da die Abwicklung (iber die bereits von der coratex eingesetzte Druckerei geschieht, geht man
auch den bei Web Druckereien immer wieder aufgefiihrten Qualitatsproblemen aus dem Wege.

5.3.2 Fiir die coratex

Der coratex wird der momentane Verwaltungsaufwand, der mit der Bestellung von Partnerdrucksachen anfillt, abge-
nommen bzw. reduziert.

Die momentanen Vorbereitungen zum Einholen der Angebote, deren Prifung und das Anfertigen der Ausschreibungen
entfallt vollkommen. Ebenso ist eine Weitergabe der Bestellungen an die Druckerei nicht mehr nétig.

Die von der Firma novaconcept schorsch eingestellten Preise missen durch einen Mitarbeiter der coratex freigegeben
werden. Nach der Freigabe der Preise und des Dokumentes steht das Produkt online flr die Partner zur Bestellung be-
reit.

Die Partner werden nur im internen Bereich der Homepage sowie per Newsletter darauf aufmerksam gemacht, wenn
neue Produkte fiir die Bestellungen eingestellt wurden.

Nach einer erfolgreichen Bestellung durch den Partner erhdlt die coratex alle Bestellinformationen, um diese fir ihre
Akten gesichert zu haben und auch um auf evtl. Nachfragen oder Probleme reagieren zu kénnen.

5.3.3 Fiir novaconcept schorsch

Fir die Firma novaconcept bietet sich aus diesem Projekt eine Vielzahl von Vorteilen.

Zum einen bindet es das Unternehmen coratex an sich als Druckpartner, zum anderen wird mit diesem Projekt versucht,
die Abwanderung der einzelnen Partnerfirmen zu den Online-Druckereien zu stoppen und diese durch das verbesserte
Angebot und die leichte Moglichkeit, seinen Druckerzeugnissen einen individuellen Touch zu geben, wieder zurickzu-
gewinnen.

Ebenso ist nach der Umsetzung des Projektes ein besserer und effizienterer Workflow rund um die coratex Drucker-
zeugnisse gegeben. Die Abwicklung Gber mehrere Personen bringt automatisch eine gewisse Fehleranfalligkeit mit sich.
Durch die zentrale Abwicklung auf einem Onlineserver wird dieses Risiko vermindert. Ebenso wird dem Kunden mehr
freie Hand gegeben, das Produkt mitzugestalten, dadurch verhindert man zudem viele Druckfreigaben bzw. Verzogerun-
gen durch Autorenkorrekturen.
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1. Branchenanalyse

Im November 2007 waren in Deutschland noch 102.306 Menschen in der Textil und Bekleidungsindustrie beschaftigt.
Die Produktion der Textilindustrie hat heute in Europa nur noch eine untergeordnete Bedeutung. Viele Stoffe kommen
aus den Niedrigpreislandern, die einen groRen Teil des europaischen Bedarfs decken, unter anderem der Volksrepublik
China, Indien, Stidkorea und Taiwan. Sie werden dort gefarbt und gendht. Dagegen verzeichnet die Produktion techni-
scher Textilien sogar Wachstum in Deutschland.

Branchenentwicklung im Einzelhandel

(Quelle Umsatzsteuerstatistik)

Anzahl der Betriebe Nettoumsétze in Mio. Euro
Gesamt Tapeten / Gardinen / Anstrich- Haus- Gesamt Tapeten / Gardinen / Anstrich- Haus-
Bodenbelag | Deko-Stoffe / mittel textilien Bodenbelag Deko-Stoffe / mittel textilien
Jahr Teppiche* Teppiche*
2000 12.273 2.814 4.420 1.374 3.665 5.379,7 1501,8 2.091,0 443,8 1343,1
2001 12.094 2.766 4.310 1.356 3.662 5.163,0 1380,5 2.079,2 420,2 1283,1
2002 11.682 2.710 4.092 1.269 3.611 4.636,8 1319,9 1.722,6 433,5 1160,8
2003 11.270 2.588 3.871 1.233 3.578 4.232,8 1301,6 1.479,5 390,1 1061,6
2004 11.029 2.524 3.741 1.211 3.553 4.170,8 1276,6 1.442,2 400,6 1051,4
@ 2005 10.762 2.464 3.637 1.188 3.473 4.091,0 1236,4 1.400,1 412,3 1042,2 @

2006 10.461 2.375 3.513 1.154 3.419 4.385,9 1360,2 1.363,0 456,9 1205,8

*ab 2003 werden Teppiche der Rubrik Tapeten / Bodenbelag zugeordnet

Quelle: FfH Institut fur Markt- und Wirtschaftsforschung GmbH

In den verschiedenen Segmenten der Branche gibt es unterschiedliche Marktfiihrer. Ebenso ist die Position, in der sich
das Mutterunternehmen der coratex, Saum & Viebahn, bewegt unterschiedlich. Die Aufteilung stellt sich wie folgt dar:

Branchensegment im Fachhandel (Inland) | Marktfihrer Position Saum & Viebahn
Deko - Gardine JAB Anstotz Top 5

Mobelstoff Hopke Platz 2

Sonnenschutz innen MHZ / Teba Top 5

Quelle: Research der Marktingabteilung Saum & Viebahn/coratex
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In diesem schweren Umfeld haben einige Unternehmen sich ,,gesund schrumpfen” miissen und sich von Produktgrup-

pen getrennt. Diese oder dhnlich MaBnahmen waren in dem Branchenumfeld keine Seltenheit. Fir das Unternehmen
unrentable Produkte mussten, obwohl diese Jahrzehnte lang Hauptbestandteil am Umsatz eines Unternehmens waren,
abgelegt werden. Grinde fiir das Absinken dieser Produkte am Unternehmensumsatz waren sehr vielfaltig (z.B. Preisni-
veau oder Qualitdt) und bei den verschiedenen Verlagen sehr unterschiedlich.

Das Unternehmen Saum & Viebahn hat in den letzen Jahren die Strategie verfolgt, sich starker nach oben im oberen
Branchensegment anzusiedeln. Hiermit wurde auf das Schrumpfen des mittleren Segmentes der Branche reagiert (siehe
Grafik)

Friher: Heute:

l Qualitat, Marke, Service

Verlust der grauen Mitte

T Menge und Niedrigpreise @

Marktpositionierung 2003 - 2008:

1 = 2008

1
1

1

[
[1d
1

1

1

1
Il

2003

Quelle: Marketing- und Geschéaftsplan von Saum & Viebahn

Auch mussten sich die Textilverlage etwas einfallen lassen, um ihre Einzelhdndler an sich zu binden. Hier bei standen
vor allem Kundenbindungsprogramme und —konzepte im Vordergrund. Dies Programme wurden bereits von mehreren
Jahren ins Leben gerufen.

Hier wurde nun immer starker auf Kooperationen gesetzt, die dann sukzessive ausgebaut wurden.

So wurden nach und nach verschiedene Marketing oder Einkaufsverbdnde ins Leben gerufen, in den die Einzelhdndler
eintreten konnten. Allerdings haben diese Verbdnde in den letzten Jahren einen starken Mitgliederschwund zu verzeich-
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nen, was verschiedene Griinde hat, auf die ich spater noch eingehen werde.

Fir die Einzelhandler war es in den letzen Jahren auch an der Zeit, sich nach neuen Wegen, die Ware an den Mann
oder die Frau zu bringen, umzusehen. Durch die schrumpfenden Branche, den Verlust Mitte sowie das Drangen von Fla-
chenanbietern auf den Markt, mussten nun immer mehr die Diensteleistungen der Firmen in den Vordergrund gestellt
werden. Das Marketing musste nun in den Unternehmesalltag integriert werden.

Die Herausstellung der Einzigartigkeit des Betriebs und seiner Mitarbeiter wurde von vielen Unternehmen stark ver-
nachldssigt. Sie verkannten vor allem die Wichtigkeit eines firmeneigenen Marketing- und Werbeplanes, die dem Un-
ternehmen unter dem Jahr helfen sollten, neue Kunden zu gewinnen und Bestandskunden weiter an das Unternehmen
zu binden.

Der Umgang mit modernen Kommunikationswegen war fiir viele alteingesessene und nicht mit dem Laptop aufgewach-
senen Geschéaftsinhaber schwer in den taglichen Betriebsablauf zu integrieren.

Viele Einzelhandler sind daher bis heute noch nicht mit den neuen Mitteln und Chancen, die sich fur sie durch die neuen
Techniken ergeben kénnen vertraut, bzw. lehnen diese auch noch ab.

Durch diese verschiedenen Faktoren muss in dem Textilsektor viel an der Modernitat und vor allem am Marketing- und
Werbegesichtspunkt getan werden. Hier sollte insbesondere die Zeitersparnis propagiert werden, die sich mit den neuen
Techniken ergibt und sich die Handler aber auch die Verlage wieder mehr auf das Kerngeschaft konzentrieren kénnen.

2. Inweltanalyse

2.1 coratex

Die Firma coratex befindet sich seit zwei Jahren in der Umstrukturierungsphase. Nach dem Weggang ihres langjahrigen
Geschaftsfihrers wurden in den letzten Monaten die Aufgaben neu verteilt. Auch werden die Arbeitsabldufe und Auf-
gaben der einzelnen Mitarbeiter optimiert und neu konzipiert. Auch wird es eine starkere Bindung an das Mutterunter-
nehmen Saum & Viebahn geben, welches durch die Umstrukturierung notwendig geworden ist.

Die Mitarbeiter der coratex miissen mit dem Fortschritt der Kommunikationstechnik Schritt halten kénnen und sich
selbstsicher in diesem Feld bewegen konnen. Dies ist die wesentliche Voraussetzung dafir, dass fur den Partner das
Angebot weiterhin attraktiv bleibt, und dass letztendlich die Art, Form und der Umfang des Unternehmens coratex be-

stehen bleiben kann.

Die Neuaufstellung der coratex soll vor allem den Partnern zu Gute kommen. Diese sollen starker und besser bei Marke-
ting- und WerbemalRRnahmen an die Hand genommen werden. Die Firmen sollen ihre Markenstellung als ,Marke vor Ort“
starker herausstellen und ihre Individualitat prasentieren, denn in der heutigen Zeit ist handwerkliche Perfektion nur ein
Faktor unter vielen, der dariiber entscheidet, ob sie sich als Raumausstatter im Wettbewerb durchsetzen kbnnen.
Dieses Angebot soll kontinuierlich ausgebaut und verstarkt werden und mit einem Portal durch Bestellung von Werbe-
mitteln abgerundet werden.
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Hinzukommen u.a. Zentralregulierung, Seminare, Schulungen oder Erfa- Tagungen, welche das Dienstleistungangebot

der coratex abrunden.

2.2 Partnerbetriebe

Die coratex hat in den letzten Jahren mit einem stetigen Rickgang der Mitgliederzahlen zu kampfen gehabt.

Verlauf der Partnermitgliedszahlen

500
50

400 e

350

300

250 —

200

150

@ 100 @

50

1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008

Quelle: coratex GmbH

Der Riickgang der Partnerzahlen ist durch verschiedene Griinde erklarbar. Als Hauptgrund muss hier das Einfordern der
coratex Fihrung, nur kooperationswillige Mitglieder in seinen Reihen zu haben, genannt werden. Dies ist so zu verste-
hen, dass eine solche Gemeinschaft und im Prinzip nur durch eine Bindung an das Mutterunternehmen, hier Saum &
Viebahn, funktionieren kann. Der Partner muss gewillt sein, beim Hauptunternehmen Umsatz zu machen oder auch
das Dienstleistungsangebot zu nutzen, da sich sonst die Partnerschaft oder auch das Kooperationsunternehmen nicht
rechnen kann.

Als weiterer Punkt muss auch die abflauende Konjunktur und damit verbunden Insolvenzen genannt werden. Durch die
sinkende Nachfrage der vergangenen Jahre sind viele Einzelhdndler zur Geschéftsaufgabe oder Ubergabe des Unterneh-
mens gezwungen worden.

Auch haben einige Betriebe keine Nachfolger gefunden, die ihr Unternehmen weiterfiihren konnten oder wollten, so
dass diese Betriebe ihr Geschaft aufgeben oder verkaufen mussten.

Als letzter Punkt ist auch zu nennen, dass einige Betriebe mit dem Unternehmen coratex bzw. der Mitgliedschaft in ei-
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nem Verband an sich nicht mehr identifizieren konnten und somit ausgestiegen sind.

Die Partner werden sich in den nachsten Jahren starker und intensiver mit den modernen Kommunikationsmitteln aus-
einandersetzen miissen, die die coratex zum effizienten und damit auch fiir den Partner besseren Arbeiten benotigt.
Bisher war es fiir die Mitarbeiter der coratex schwierig effektiv, modern und damit vor allem mit wenig Zeitaufwand
Bestellungen oder Anfragen bearbeiten zu konnen, da die Partner oft die neue Form der Kommunikation scheuen oder
meiden.

Da viele Partner nicht mit Computern oder Laptops groR geworden sind, wird ein GroRteil der Arbeit sicher nun darin
bestehen missen, die Partner an diese zu gewdhnen und sie darin zu schulen.

Die momentane Form des Einsatzes von Computern oder Internet z.B. bei Bestellvorgangen ldasst doch sehr zu wiinschen
Ubrig. So muss beispielsweise ein Partner per Fax informiert werden, dass er Daten als Korrekturvorlage per E-Mail er-
halten hat, da er gar nicht oder selten seine Emails abfragt.

3. Umweltanalyse
3.1 Branche

Die Textil- und Bekleidungsindustrie zdhlt gemessen am Umsatz und an der Zahl ihrer Beschaftigten zu den groften In-
dustriegruppen in Deutschland.

Die Textil- und Modeindustrie ist die groRte Konsumguterindustrie in Deutschland. Bei ihren Verkaufsanstrengungen im
Inland steht sie in einem standigen Wettbewerb mit anderen Wiinschen der Verbraucher (Auto, Reisen) oder steigenden
Kosten fur notwendige Ausgaben wie Wohnung beziehungsweise Heizung. Die Textil- und Modekonjunktur reagiert da-
mit sehr sensibel auf Stimmungsschwankungen im generellen Wirtschaftsklima.

Die deutsche Textil- und Modeindustrie ist eine der wichtigsten Konsumgiterbranchen des Landes, auch wenn ein GroR-
teil des inlandischen Bedarfs mit Einfuhren aus anderen Landern gedeckt wird.

Von der Textilproduktion in Deutschland sind derzeit gut 30 Prozent fiir die Weiterverarbeitung zu Bekleidung bestimmt,
etwa 30 Prozent entfallen auf Heim- und Haustextilien. Anndhernd 40 Prozent sind sogenannte technische Textilien,
denen in den kommenden Jahren die groRten Wachstumschancen eingerdumt werden.

Trotz des scharfen internationalen Wettbewerbs ist die deutsche Textil- und Modeindustrie auf den Weltmarkten erfolg-
reich: Beim Export von Textilien und Bekleidung rangiert sie auf den ersten Platzen.

Die Wachstumsmarkte der Zukunft liegen aber nicht in Westeuropa, sondern in anderen Kontinenten. Aus diesem Grund
verlagert auch die deutsche Textil- und Bekleidungsindustrie einen Teil ihrer Produktion in andere Lander. Sie kann
damit ihre Position auf anderen Markten starken. Zugleich profitiert sie von im Vergleich zum Inland meist niedrigeren
Kosten.

Die Auslagerung von Produktionen tragt zur Sicherung von Arbeitsplatzen im Inland bei, deren Zahl zwar seit Jahren
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sinkt und auch weiterhin abnehmen wird. Diese Entwicklung ist jedoch nicht typisch fiir die Textilindustrie, sondern eine

Folge der Standortnachteile Deutschlands.
3.2 Marketing / Kommunikation

In dem Marketingbereich sind in den letzten Jahren neue Entwicklungen entstanden, die auf das Unternehmen coratex
und dessen Partner Einfluss nehmen oder nehmen werden.

So wurde das Internet immer mehr zur Angebots- und Prasentationsplattform fiir Unternehmen. Die sich daraus ent-
wickelnden Internettechniken kénnen sich viele Unternehmen zu Nutze machen. So ist es nun mittlerweile moglich mit

wenigen Mausklicks eine Bestellung von Werbemitteln oder Informationen zu tatigen. Hier steht vordergriindig die Kos-
ten- und Zeitersparnis an erster Stelle, die die Unternehmen durch die neuen Techniken haben kénnen. Der Haken an der
Sache ist hier, dass viele Unternehmen sich mit diesen Moéglichkeiten noch nicht auseinander gesetzt haben oder dieses
auch gar nicht wollen. Diese Firmen mussen auf Seminaren oder Tagungen an diese Technik herangefiihrt werden, ihnen
die Angst vor dem neuen genommen werden und die Chancen, die sich jedem dabei bieten, herausgestellt werden.

Jedoch ist es durch die bessere Transparenz des Marktes nun immer starker wichtig, sein Unternehmen und die eige-
ne Dienstleistung herauszustellen und sich selber als Marke zu sehen. Die Herausstellung der eigenen Starke und der
eigenen Leistung ist fiir die Einzelhdndler in diesem Branchenumfeld Gberlebenswichtig. Hier ist es Aufgabe der Marke-
@ tingdienstleister die Unternehmen in diesem Bereich zu beraten und ihnen Konzepte an die Hand zu geben, die ihnen @
bei der Hervorhebung ,ihrer Marke” helfen werden. Die Entwicklung solcher Konzepte und deren Umsetzung muss fur
jedes Unternehmen individuell geschehen. Hierbei kdnnen die oben genannten neuen Chancen des Internets bzw. der
Kommunikationstechniken eingesetzt und genutzt werden. Firmen, die diese Leistungen den Einzelhdndlern an die Hand
geben, werden in der Zukunft gut aufgestellt sein.

Durch die immer schneller werdende Art der Kommunikation ist es effektiver moglich, mit Geschaftspartnern und Kun-
den in Kontakt zu treten und diesen beispielsweise die eigenen Waren und Leistungen zu prasentieren. Die Chance
liegt hier fur die Unternehmer auf zwei Seiten. Einerseits kann er als Kunde diese Techniken fiir sich nutzen und fur sich
einsetzen. Andererseits kann er durch optimalen und konsequenten Einsatz der Informationssysteme fiir seine Kunden
diese besser, schneller und damit auch kostenglinstiger bedienen.
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4. Aufstellung Starken/Schwichen/Chancen/Risiken

4.1 Starken
e Erfa-Gruppen
e Partnerfirma bleibt individuell
¢ Dienstleistungsberater der coratex
e Schwerpunkt auf dem Bereich der Dienstleistung

¢ einfache Mitgliedschaft (keine lange Vertragsbindung / Amortisation des Mitgliedsbeitrages ab einem Umsatz von

15.000 Euro)
e Seminare & Dienstleistungspartner

4.2 Schwiachen
e begrenzte Auswahl im Zentralregulierungs-Lieferantenpool
o Affinitat der Partnerfirmen zu Internet und Marketing/Werbung
e schlechte Nutzung moderner Kommunikationswege durch die coratex-Partnerfirmen

kein einheitliches Corporate Design

schlechte Verknlipfung zwischen Erfa-Tagungsplanung und der Umsetzung der Ideen

zu wenig Individualisierungsmoglichkeiten fur den coratex-Partner bei Werbeaktionen
e Anzahl der Mitglieder
wenig Inanspruchnahme des Dienstleistungsangebotes

4.3 Chancen

e Einheitliche Werbemittel, die in Zusammenarbeit entstehen aber noch Individualisierungsmoglichkeiten fur die

Partner bieten
e Kostenaufwandsenkung durch Bestellung von Werbeaktionen via Web-Plattform
o starke Verknlpfung Erfa-Tagungsergebnisse — coratex Dienstleistung
e Kreieren einer regionalen Marke vor Ort durch die einzelnen Partnerfirmen

4.4 Risiken
e Bindungsangst der Einzelhdndler wachst
e Aussterben der Raumausstatter
e GroBmarkte
e ZR-Lieferanten ziehen sich aus Verbanden zuriick
e UN lassen sich schwer in Konzepte einbinden
e Partnerzahlen gehen noch starker zuriick
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5. Verkniipfungen fiir den Soll-Zustand

Die einzelnen Verknlpfungen der SWOT Analyse sind meiner Meinung nach beim Unternehmen coratex eng mitein-
ander verzahnt und haben meistens dieselben Griinde oder Losungsansatze, die im Unternehmen auch bekannt sind
und durch die neue Fihrung nun sukzessive umgesetzt werden bzw. werden sollen. Hier ist es wichtig, dass auch viele
Partner hinter dieser Umstellung stehen, oder diese zumindest nachvollziehen kdnnen, um ein Fortbestehen der coratex
zu sichern.

Aufgrund dessen kommt es bei der Verkniipfung dieser einzelnen Punkte oft zu Uberschneidungen oder Wiederholun-
gen des Ansatzes bzw. der Analyse.

5.1 Stiarken-/Chancen — Kombination

Die Starken der Firma coratex sind hier auch ganz eng mit den Chancen verbunden, die das Unternehmen am Markt
hat.

Es bleibt hier vordergriindig festzustellen, dass eine Verzahnung dieser verschiedenen Starken und Schwachen der Firma
coratex und deren Partner etwas Einmaliges bietet, welches nahezu konkurrenzlos im Branchensegment ist. Der Ausbau
und die enge Zusammenarbeit sind ein weiterer Schritt, diese Vorhaben und Starken weiter auszubauen oder voranzu-
treiben. Der wichtigste Punkt der gesamten Thematik ist hier jedoch der Einsatz moderner Internet- und Informations-
technik, wie das angesprochene Web-to-Print Portal. Dessen Einsatz kann den Unternehmer, egal ob Einzelhandler oder
coratex, viel Geld und Aufwand sparen. Auch eine Verbesserung der Kommunikationswege auf E-Mail, Internetseite
etc. ist fur eine weitere erfolgreiche Zukunft wichtig. Hier sind vor allem die Einzelhdandler gefragt, sich mit der Materie
auseinander zu setzen.

In den Erfa-Gruppen, deren Aufgabe und Sinn ich am Anfang erklart habe, ist es moglich, neben der normalen Erfa-
Arbeit auch Schulungen anzubieten.

Den Firmen muss naher gebracht werden, wie wichtig es ist, eine eigene Marke vor Ort fiir sich zu schaffen, um sich so
von der Konkurrenz abzuheben und auch die eigenen Leistungen in den Vordergrund zu riicken. Zu diesem Thema ist
es auch wichtig, dass die Unternehmen auf einen gemeinsamen Pool an Werbemitteln zugreifen kdnnen, diese dann
aber fur ihr Unternehmen individuell gestalten konnen, bzw. das Werbemittel direkt auf das Unternehmen zuschneiden
kann. Da diese Moglichkeit unter Umstanden ,,analog” sehr zeitaufwendig fiir Unternehmen und coratex sein kann, ist
es wichtig, dass die Umsetzung dieser ganzen Leistungen bzw. Chancen durch das Webportal erfolgt.

Hier ist es nun Aufgabe der coratex im Rahmen der Erfa-Tagungen, den Unternehmen den USP (Unique Selling Propo-
sition) des Web-Portals zu erortern. Die Unternehmensberater konnen hier gemeinsam mit den Unternehmen diesen
Vorteil aufzeigen und diskutieren. Hierbei soll den Unternehmen auch durch eine unabhéngige dritte Person, dem Un-
ternehmensberater, klargemacht werden, wie wichtig es in der heutigen Zeit ist, modern und innovativ Informationen
zu holen und Kommunikation zu betreiben.
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Aufgabe der coratex ist es, zusammen mit Dienstleistungspartner, daran anschliefend, den Partner im Umgang mit die-

sem Portal zu schulen.

Dass jede Partnerfirma trotz der Gemeinschaft individuell bleibt, ist eine weitere Starke der coratex. Dies bezieht sich
vor allem auf die Gemeinschaft, in der Werbemittel bestellt werden kénnen und auf das Auftreten der einzelnen Firmen
nach aulen. Die Individualitat ist ja wie oben genannt ein Hauptbestandteil des Konzeptes Marke vor Ort. Durch die
langjahrige Struktur und Arbeitsweise der coratex, in der die Eigenstandigkeit der Partner immer im Vordergrund stand
und steht, sind hier die besten Voraussetzungen fiir die Unternehmen gegeben, Werbemittel zwar aus einem Pool zu
nehmen, dessen Preisvorteil zu nutzen, jedoch trotzdem hoch individualisiert seine Werbemittel flr sich gestalten zu
kénnen. Dass sich dieses nun durch die Online Plattform ausbauen ldsst und trotzdem fiir den Partner eine Kosten- und
Zeitersparnis darstellt, ist ein weiteres herauszustellendes Merkmal.

Die Mitgliedschaft bei der coratex ist sehr leicht verstandlich aufgebaut. Es besteht jahrliche Kiindbarkeit des Vertrages.
Auch amortisiert sich der Mitgliedsbeitrag, Gber ein Bonussystem, ab einem geringfligigen Umsatz beim Mutterunter-
nehmen Saum & Viebahn.

Zusatzlich zu den Erfa-Tagungen und Seminaren sind im gesamten Bundesgebiet drei Dienstleistungsberater der coratex
unterwegs. Diese unterstitzen den Partner direkt vor Ort bei Problemen oder Fragen.
Die Dienstleistungsberater arbeiten auch eng mit den Erfa-Referenten zusammen, die ihnen ihren Eindruck und evtl.
@ aufkommende Probleme weitergeben. Die Berater kdnnen den Unternehmen dann direkt vor Ort Mittel und Leistungen @
der coratex zeigen und Anbieten, die bei der Bewaltigung dieser unterstiitzend sind.
Auch in Hinblick auf die Projekte , Starkung des Markenbewusstseins“ und Web-to-Print-Portal sind die Berater vor Ort
wichtig, da diese dem Kunden vertraut sind, und wissen wie man diesen die verschiedenen Dinge ndherbringen kann,
hierbei ist auch die Kommunikation zwischen den einzelnen am Prozess Beteiligten wichtig. Hierbei ist der Einsatz mo-
derner Kommunikationssysteme und des Internets unabdingbar. Durch diese Neuerungen ist es moglich, kosten- und
aufwandsreduziert arbeiten zu kdnnen.

5.2 Stirken-/Risiken — Kombination

Vorweg muss gesagt werden, dass alle Starken die die coratex hat, allen Risiken sich stellen kann und man damit diese
mindern oder aus der Welt schaffen kann. Hierbei sind auch einige Losungsansatze bereits vorweg von mir angespro-
chen und diskutiert worden.

Die einfache Mitgliedschaft im Verbund der coratex sollte es jedem Partner leicht machen, in diesem Verband zu blei-
ben, bzw. zumindest Uberlegungen anzustellen diesem beizutreten, vor allem wenn man sowieso Kunde der Firma Saum
& Viebahn ist und hier einen guten Jahresumsatz erzielt. Die einfache Mitgliedschaft soll dem Risiko des Mitglieder-
schwundes entgegenwirken. Hier hat der Unternehmer die Mdéglichkeit, Gber ein Bonussystem beim Kauf und Saum &
Viebahn Produkten seinen gesamten Jahresmitgliedsbeitrag zuriickzubekommen.
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Die Arbeit der Erfa-Gruppen kdnnte durch ein weiteres Aussterben der Raumausstatter und damit einen weiteren Riick-

gang der Partnerzahlen abgeschwacht werden. Je weniger im Gedankenprozess beteiligt sind und ihre Erfahrungen ein-
bringen kénnen, umso schlechter wird das Gesamtergebnis aus allen Erfa-Tagungen. Um mit starken Partnern arbeiten
zu konnen, braucht man eine starke Gemeinschaft. Unternehmen, die sich fiir moderne Kommunikationswege offen
zeigen und diese auch schon erfolgreich einsetzen, kdnnen ihren Kollegen Wege und Lésungen aufzeigen, wie sie an
das neue Thema herangegangen sind. Geschichten und Einsatzgebiete aus der Praxis heraus und von Kollege zu Kollege
erklart, macht es den Raumausstattern oder Polsterern plausibler und glaubwiirdiger, den Erfolg zu sehen, wie ein Ein-
trichtern oder Erzdhlen von Referenten oder Beratern.

Die Dienstleistungsberater sind bei den aufkommenden Risiken in allen Belangen voll gefordert. Sie missen direkt vor
Ort den Unternehmen die Bindungsangst nehmen oder mit ihnen beraten, wie man den immer starker aufkommenden
GroRmarkten engagiert entgegentreten kann. Zudem miussen sie bei den Partnern im Gesprach herausfinden, welche
ZR-Lieferanten sie nutzen wiirden, so dass diese auch Anreize hatten, ihre Leistungen lber eine Dienstleistungsgemein-
schaft abzuwickeln.
Um einem weiteren Rickgang der Partnerzahlen entgegenzuwirken, sind die Berater als Verkadufer gefragt, die aber
auch geniligend technisches Verstandnis aufbringen kdnnen, um den Einzelhdndlern die modernen Kommunikationswe-
ge beibringen zu kénnen oder diese bei Fragen dazu beraten zu kénnen. Um die Kommunikation so straff und effizient
wie moglich zu halten, sollten die Berater auch beim Kunden dafiir werben, das Internet und seine neuen Techniken
zu nutzen um dieses dann fur das Unternehmen gewinnbringend einsetzen zu kdnnen. Das verkduferische Geschick ist
@ hierbei auch klar gefragt. Denn neue Kunden missen hier auch mit gerade diesen neuen Themen gewonnen werden, @
um ihnen zu zeigen, dass sie allein, ohne einen Verband wie die coratex im Hintergrund es schwerer haben am Markt
bestehen zu kdénnen als mit dieser Unterstiitzung, die eben durch die Zeit und Kostenersparnis Geld in die Kassen des
Handlers bringt.

Die gleichen Dinge gelten auch indirekt fir die Dienstleistungspartner oder Freiberufler die fur die coratex tatig sind.
Diese konnten durch ihr detailliertes Fachwissen, die coratex und die Unternehmer an die Hand nehmen um mit ihnen
Problemldsungen erarbeiten zu kénnen. Hier ist wiederrum ein Einsatz von Kommunikationswegen und Techniken wich-
tig. Auch muss hierbei von Seiten der coratex festgelegt werden, wer fir welche Arbeitsabldufe zustandig ist und wie
diese konkret auszusehen haben. Hier muss dann auch hausintern geklart sein, dass jeder Mitarbeiter die eingesetzten
Kommunikations- und Informationssysteme nutzen und effizient bedienen kann.

Das Zusammenspiel von mehrere Beteiligten am Prozess und Arbeitsablauf der coratex stellt abrundend eine gute Basis
dar, um kreativ und mit vielen Ideen, den Einzelhdandler gut und stark am Markt zu positionieren. Hierbei ist es auch
wichtig, Marktanteile aber auch Bekanntheitsanteile gegeniliber den Flachenanbietern zu sichern und ggf. zuriickzuge-
winnen. Um diese einzelnen Personen unter einen Hut zu bekommen, bedarf es jedoch in der nahen bis mittelfristigen
Zukunft, Veranderungen der Kommunikations- und Informationswege und Systeme. Hierbei stellt zum einen Teil das
Web-to-Print Portal eine Moglichkeit dar oder eben auch der elektronische Austausch der einzelnen Personen und Part-
ner miteinander eine herausragende Rolle, um so die Anliegen und Informationen richtig leiten zu kénnen.
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5.3 Schwiche-/Chancen — Kombination

Die Schwachen der coratex konnen durch eine konsequente Umsetzung der sich bietenden Chancen verbessert oder
ausgemerzt werden.

Da sowohl Schwéachen als auch Chancen untereinander eng verzahnt sind, habe ich diese versucht in Blécke zusammen-
zufassen.

Die geringe Ausprdagung der Partnerbetriebe zum Internet oder zum gesamten Thema Marketing/Werbung kann der
Kostenaufwandssenkung und damit auch einer Reduzierung der angebotenen Druckpreise stark im Wege stehen. Da sich
die Partner wenig mit den neuen Techniken des Internets oder der Computer auseinander gesetzt haben, ist es ihnen
fremd Waren und Werbemittel mittels dieser zu bestellen. Viele Betriebe schreckt hierbei einfach allein die Tatsache
ab mit dem Computer arbeiten zu miissen und in diesem ungewohnten Feld Fehler zu machen. Um ihnen diese Skepsis
und Angste zu nehmen, bedarf es eines schrittweisen Prozesses der auf den verschiedenen Beratungsebenen stattfin-
den soll. Die Kostenreduzierungsmoglichkeit und auch die Zeitersparnis, die er durch diese Chancen hat, stehen seinen
Angste gegeniiber Neuem entgegen.

Die Unternehmensberater der Erfa-Gruppen sowie die Dienstleistungspartner sollten auch starker die Informations- und
Kommunikationssysteme nutzen, um Ergebnisse und Anregungen aus den einzelnen Seminaren zu lGbermitteln. Auch
die Umsetzung weiterkommunizierter Ergebnisse gestaltet sich coratexintern als schwierig, da oft nicht die Moglich-
keiten bekannt sind, welche einem zur Verfligung stehen. Hier misste es eine starke und effiziente Verkniipfung und
Verzahnung der Tagungsergebnisse mit den Dienstleistungen der coratex geben. Die Chance mit modernen Systemen
bietet sich liber einen festgelegten und besprochenen Kommunikationsweg, welcher einen Transport von moglichst
allen Informationen gewahrleistet. Vorstellbar ware ein Abspeichern von Seminarvideos oder die Zusammenfassung in
festgelegten Formularen, welche am Ende eines jeden Tagungspunktes erstellt werden und zeitnah an die Mitarbeiter
der coratex zur Auswertung gesendet werden.

Die Schwache, dass viele Partner kein einheitliches CD besitzen, kann durch den Einsatz der Webplattform, der Schaf-
fung der Marke vor Ort und durch Werbemittel die einen hohen Individualisierungsgrad besitzen entgegnet werden.
Diese drei Chancen sind Hauptbestandteil des neuen und modernen Konzeptes der coratex. Die drei Chancen kénnen
nur zusammen eingesetzt werden und auch richtig gemeinsam funktionieren. Der Kernpunkt dabei stellt die Web-to-
Print Plattform dar, auf welcher die Werbemittel hoch individualisiert und bestellt werden kdnnen, welches auch die
Schwachstelle der bisher wenig individuellen Werbemittel aufheben wiirde. Die Vorarbeit muss aber am Partner CD
erfolgen, welches meist nicht optimal in moderne Gestaltungsraster passt, oder auch durch seine Dateninkompatibili-
tat nicht auf der Plattform einsetzbar ware. Hier misste dem Partner ggf. eine neues Design verpasst werden, welches
sehr zeitlos ist und er auch lange verwenden kann. Auch die Werbemittel miissen an die sich bietenden Moglichkeiten
angepasst werden um es fiir AuBenstehende schwer zu machen, es nicht fir ein direkt fir den Partner gestaltetes Wer-
bemittel zu halten. Das Portal bietet dann den Einzelhdndlern die Méglichkeit, sich, obwohl er ein sehr persdnliches
Druckerzeugnis erhalt, kostengiinstig an dieses, durch die dahinterstehende Bestellung im Verbund, zu kommen.
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Dieser Verbund und damit auch seine Verhandlungsstarke in Sachen Kosten sind umso starker, je mehr Mitglieder er be-

sitzt. Es ware fir die coratex und die Partner also wichtig noch mehr Betriebe zu erreichen um gemeinsam eine hdhere
Marktmacht zu erreichen. Dem Partner muss dann zusatzlich durch die neue Plattform und auch die verbesserten Wer-
bemittel neue Lust gegeben werden, an Aktionen teilzunehmen und somit wieder die Verhandlungsmacht gegentiber
dem Werbemittelnanbieter zu starken.

Die Schwachen der coratex kdnnen durch das geschickte und effiziente Einsetzen der geplanten Projekte stark vermin-
dert werden. Das Wichtigste dabei ist, dass dem Partner die Angst vor dem neuen genommen wird, er die Nutzung neuer
Kommunikationswege oder Marketinginstrumente annimmt und auch fir sich und sein Unternehmen einsetzt.

Die Chancen der coratex kdnnen nur in enger und konsequenter Verknipfung miteinander so stark sein, dass diese opti-
mal gegen die Schwéachen wirken, da diese Schwéachen groftenteils sehr eng miteinander verzahnt sind.

5.4 Schwiche-/Risiken — Kombination

Die Schwachen des Kooperationsverbands coratex liegen auch sehr nahe an den Risiken, die dem Unternehmen entge-
genstehen.

Die begrenzte Auswahl an Zentralregulierungslieferanten in dem Pool der coratex liegt vordergriindig daran, dass die
Lieferanten sich eher darum bemihen die Unternehmen direkt an sich zu binden um so mit ihnen direkt abrechnen
zu konnen. Die liegt vor allem an den Delkrederekosten, welche die Lieferanten an die coratex zahlen. Ein weiterer
Rickgang der Unternehmen in dieser Gemeinschaft schwacht einen Teil der Attraktivitdt einer Mitgliedschaft in diesem
Verband. Dieses Risiko wiirde auch hervorrufen, dass sich die Partnerzahl noch weiter verringern wiirde. Auch ware es
dann schwerer moglich, einen guten und preisglinstigen Dienstleistungsverband aufrecht zu erhalten oder auch Preise
fir Werbemittel so kostenglinstig wie jetzt gestalten zu kdnnen.

Der steigende Anteil an GroBmarkten wiirde auch weiter, sowohl die Position der Einzelhdndler als auch die Position
der Zentralregulierungs-Firmen, schwachen, da der Endverbraucher seinen Umsatz nicht mehr bei ihnen, sondern im
GroRmarkt macht.

Eine weitere grofRe Schwache ist die Affinitdt der Partnerfirmen zum Internet, den neuen Kommunikationswegen oder
zum Thema Marketing/Werbung im Allgemeinen. Da sich die Partner bisher wenig bis fast gar nicht mit den neuen Tech-
niken und Méglichkeiten auseinandergesetzt haben ist es ihnen nur schwer zu vermitteln, dass dieser Weg fir sie eine
Erleichterung darstellen kann. Da viele Verbande und Kooperation, aufgrund von Kosten- und Zeitersparnis, auf diese
Wege drangen, kann sich eine Bindungsangst, die bereits vorhanden ist, weiter verstarken. So kdnnte der Einzelhandler
denken, dass er in diesem oder jenen Verband seine vollen Leistungen nur erhalt, wenn er sich stark mit dem Themen
Internet und Marketing auseinander setzt, wovor er, durch die wenige Erfahrung, Angst hat. Diese Angst und auch der
sporadische Umgang mit den modernen Kommunikationsystemen oder Marketinginstrumenten hat wie oben gezeigt
wiederum Auswirkungen auf verschiedene Grundbestandteile der coratex.
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Eng verknipft mit diesem Punkt ist auch die Tatsache, dass der Kommunikationsaustausch der einzelnen Partner unter-

einander oder mit der coratex und deren Partnern sehr umstandlich und langwierig sich darstellt. Die schnellen, ein-
fachen und zeitunaufwendigen Formen der Kommunikation und des Informationsaustausches, werden gemieden oder
wenig in Anspruch genommen. So ist ein Versenden von Daten per E-Mail an den Partner nur richtig gewdhrleistet, wenn
man diesen dazu auch ein Fax sendet, dass er eine E-Mail mit Daten erhalten hat und er diese zeitnah abrufen sollte.

Eine weitere Schwachstelle ist, dass die meisten Partnerunternehmen fir sich kein einheitliches Erscheinungsbild (Cor-
porate Design) besitzen. Dies begriindet sich auch auf der Tatsache, dass sich die Einzelhandler schwer in Konzepte
einbinden lassen wollen. Hierbei geht es den Unternehmen primar um die Tatsache aufzufallen, dass dies auch negative
Auswirkungen haben kann bzw. man das Unternehmen man dann gar nicht erkennt, lassen sie dabei meist vollig auRer
Acht.

GroRmarkte mit ihrem starken Marketingapparat und ihrem durchdachten Auftreten hinter dem Unternehmen haben
so bessere Karten, sich gegen den Einzelhdndler durchzusetzen. Die Leute erkennen die WerbemalRnahmen meist schon
anhand der Aufmachung und Farben, die verwendet werden.

Da aus diesen Tatsachen resultierend, die Firma coratex in Zukunft vor hat, den Betrieben ein einheitliches Auftreten,
durch das Projekt ,,Marke vor Ort“, ,aufzubirden” kénnen auch viele Unternehm dies als Anlass nehmen sich aus der
Partnerschaft zurlickzuziehen. Auch kdnnte die Web-Plattform abschreckend auf die Unternehmen wirken, da sie den
neuen Techniken von Haus aus skeptisch gegenlberstehen.

Da die vielen Ideen die die Betriebe auf den Tagungen duRRern, oft nur schlecht oder unvollstidndig an die coratex Uber-
mittelt werden und auch einige Ideen einfach in Vergessenheit geraten, kann diese Entwicklung die positive Wirkung,
die eine solche Tagung haben sollte, schnell zu Nichte machen. Dies kann bis hin zur Kiindigung der Mitgliedschaft sich
fortsetzen. Klar ist aber auch, dass nicht auf Einzelmeinungen oder ldeen Riicksicht genommen werden kann, wenn
diese nicht von der Gemeinschaft angenommen oder um gesetzt werden. Hieraus wiirde wie in den vorhergehenden
Analysen erwahnt der Kreis sich weiterspinnen, dass durch wenige Mitglieder auch die ZR-Lieferanten zuriickgehen und
so die ,,Maschinerie” weiter ihren Lauf nimmt. Auch kénnen so schlecht Strategien fiir die Betriebe entwickelt werden,
um sich gegeben die GroRmarkte durchsetzen zu kdnnen. Denn nur durch den Austausch der einzelnen Partner mit ihren
Erfahrungen vor Ort ist es moglich gegen die wachsende Konkurrenz sich durchzusetzen. Ein geeignetes System, diese
Informationen verlasslich zu Gbertragen und an die coratex weitergeben zu kdnnen, fehlt.

Den Partnern stehen bisher fiir ihre Werbemittel wenige Individualisierungsmoglichkeiten bereit. So werden die Aktio-

nen die die coratex anbietet meist auch recht schwach genutzt, was eine weitere Schwéache darstellt. Des Weiteren ist
auch die Anzahl der Mitglieder eine weitere Schwachstelle. Diese drei Risiken sind hier sehr eng miteinander verbunden,
da diese sich mehr oder minder gegenseitig beeinflussen.
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Die geringen Mdoglichkeiten bisher seine Werbemittel auf sein Unternehmen abzustimmen schreckt viele Partner ab,

sich an den Aktionen zu beteiligen, was auch durch sinkende Mitgliederzahlen sich bemerkbar macht. Umso weniger
Unternehmen in diesem Verbund sind, umso weniger Unternehmen machen auch bei Werbeaktionen mit. Dies hat dann
wieder Auswirkungen auf den Preis, welchen die coratex fiir die Aktionen anbieten kann, welches wieder neue Unter-
nehmen abschrecken kann, Gberhaupt diesem Verband beizutreten.

Die zu geringen individuellen Werbemittel zusammen mit der Mitgliederzahl und der geringen Inanspruchnahme der
Marketingleistungen schadet auch den Unternehmen im Kampf gegen die groRen Ketten. Da es so recht schwer méglich
ist, geeignet seine ,eigene Marke” in den Vordergrund zu stellen.

Auch, dass die Unternehmens sich nur schwer in diese neuen Konzepte einbinden lassen, lasst sie im Kampf gegen die
Flachenanbieter weiter nach hinten werfen. Der geringe Einsatz der modernen Informationssysteme, um einen geeig-
neten Research und Austausch stattfinden zu lassen, tut sein Ubriges um die Marktfiihrerschaft den GroBmaérkten zu
Uberlassen.

Zusammenfassend bleibt zu erwdhnen, dass die veralteten Kommunikationsmethoden und die Schwierigkeit, den Part-
ner von neuen Techniken zu lberzeugen, ein groRer Hinderungsgrund fir den Unternehmenserfolg sein kdnnen. Die
einzelnen Schwachpunkte und Risiken sind nur durch geeignete und richtig kommunizierte MarketingmaRBnahmen zu
bewadltigen. Hierbei sollten die Partner auch an neue Systeme der Kommunikation herangefiihrt werden, um diese zu-
kunftig starker in dem Unternehmensprozess einsetzen zu kdnnen. Ein vereinfachter aber auch individuellerer Ablauf
von Marketingprozessen wird auf beiden Seiten zum gewiinschten Erfolg fuhren.
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1. Aufgabenverteilung bei coratex und novaconcept

1.1 coratex

Mitarbeiter:
¢ Andreas Klenk — Leitung Marketing & Kooperation - Tel. 800-52, klenk@saum-und-viebahn.de

e Andrea Schmidt — Innendienst Marketing/PR - Tel. 800-69, schmidta@saum-und-viebahn.de

e Astrid Reuther — Innendienst Kooperations-Dienstleistungen - Tel. 800-70, reuther@saum-und-viebahn.de

e Christopher Gross —Innendienst Marketing und Kooperationswesen - Tel. 800-721, gross@saum-und-viebahn.de

e Edith Schneider — Innendienst Shop in Shop System - Tel. 800-71, schneider@saum-und-viebahn.de

r Andreas Klenk t Christopher Grof3
, Leitung : Innendienst
Edith Schneider Marketing & Kooperationen Marketing und Kooperationswesen
Innendienst 4 .

@ Shop-in-Shop-System

Andrea Schmidt |
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II. Der Ist-Zustand

1.2 novaconcept

Mitarbeiter:
e Herbert Hoffmann — Beratung, Verkauf — Tel. 509-307, herbert.hoffmann@novaconcept.de

Lothar Heinzmann — Leiter Kalkulation — Tel. 509-312, lothar.heinzmann@novaconcept.de

Robin Bar — Kalkulation — Tel. 509-150, robin.baer@novaconcept.de

e Thorsten Backer — Produktionsplanung und -steuerung — Tel. 509-403, thorsten.backer@novaconcept.de

e Melanie Otto - Produktionsplanung und —steuerung — Tel. 509-201, melanie.otto@novaconcept.de

* Marco Gaida — Leiter Druckvorstufe — Tel. 509-333, marco.gaida@novaconcept.de

e Franz Karl — Vertreter des Druckvorstufenleiters und Projektleiter z.B. Fiir Mailing und Preislisten —
Tel. 509-211, franz.karl@novaconcept.de
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2. Bisheriger Bestellablauf

Der Ablauf einer Bestellung von Werbemitteln durch einen Partnerbetrieb lduft bisher wie folgt ab. Als Beispiel hierfir
habe ich die Partnerimagebroschiire hergenommen.

2.1 Das Produkt

Die Partnerimagebroschiire kann von den coratex Partnerbetrieben individualisiert bestellt werden. Hierbei wird das
Firmenlogo auf die Umschlagseite aufgebracht und auch die Adresse eingedruckt. Das Logo wird hier farblich an den
Umschlag angepasst und ggf. mit einem passenden Hintergrund versehen.

Im Innenteil kann der Betrieb sich auf Seite 2 und 3 individuell vorstellen. Hier kann man seinen eigenen Text, das firme-
neigene Logo und ein personliches Firmenbild und seine Unterschrift einsetzen.

Im Anschluss an diese Seiten folgen die vordefinierten Produktseiten. Diese Seiten kdnnen aus einem Pool an verschie-
denen Darstellungen von Produktgruppen gewdhlt werden. Auch die Reihenfolge kann hier individuell festgelegt wer-
den.

Ebenso besteht die Moéglichkeit, eine Innenseite individuell gestalten zu lassen.

Auf der vorletzten und letzten Innenseite kann der Betrieb nun seine Leistungen aufzdhlen, die er dem Kunden anbietet.
Hier kann er auch ebenfalls sein Firmenlogo eindrucken lassen.

Sunhimn
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ittel findet. Er sen-
2.2 Das Bestellfax hiedene, ihm angebotene Werbemit

' P er versc ’

L Broschtire in der

[Ifax mit einer

halt das Beste

Der Kunde er

zu.
det dieses Bestellfax der coratex

fste”ung / Varianten:

ey - Rilcksﬁchheftung‘

ick zum Preis von 385,00 EUR 500 Stiick zum Preis yon 615,00 EUR
tick 2um Preis yop 1.050,00 EUR hohere Auflage Preis auf Anfrage
400,00 EUR 500 Stijck 2um Preis yon 780,00 EUR
tick zum Preis yon 1.210,00 eUR hohere Aufiage Preis auf Anfrage
er - Riickstichheftung
ck zum Preis von 450,00 EUR 500 Stiick 2um Preis von 730,00 EUR
' ' ek 2m Preis yop 1.280,00 EUR hohere Aulage Preis auf Anfrage
Bestell-Fax 092 21/3 00 87
470,00 EUR 500 Stiick zum Preis yop 805,00 EUR
- - . “
Aktlon : ,,Pa rtner-'magebroschure ek 2 Preis yon 1.450,00 £UR hohere Aufiage Preis auf Anfrage
Rucklauf pis Spatestens 11, Juni 2008 - Rifckstichheftung
Wir bestellen unsere Partner-imagebroschiire | 5, UmSeitig stehenden preisen, bestehend aus; 2<% 2m Preis von 510,00 Eur 500 Stick zum Prei yon 830,00 EUR
ek zum Preis von 1.480,00 EUR hohere Auflage Preis auf Anfrage
1. Umfang: [ 16 Seiten [ 20 seiten [ 24 seiten
2. Papier: O aanz [ marT Fer - Wire-0~Heftung
3. Heftung: 0O Rickstichheftung 0 Wire-0-Heftung (Collegeblock) Bk 2um Sreis yopy 525,00 EUR 500 Stick zum Preis yop, 925,00 EUR
4. Auflage: 03 250 stk [ 500 stiick [ 1000 stick héhere Auflage Hick 2um Prejs yop 1.650,00 EUR héhere Aufiage Preis auf Anfrage

(Bitte erstellen sie e Angebot.)

kosten:

5. Individuelle Umschlagseiten:
a. U 1: Eindruck des Fimeniogo

b. U 2: Editorig): O b.a. Standard-Text Ob.2. eigener Text: Ob.3. Personenbilg
Text und/oder Bild kommen per E-Mail bis
C- U 3: Leistungen: gite wahlen Sie ma, 10 Leistungen aus (e ankreuzen)
[ Gardinen [ Dekostofte O Bodenbelsge [m} Sonnenschyty [ Tapete
@ 3 Poistern [T Betten ung Matratzen L Accessoires [ Lederwaren [T Heimtextilen
Im} Remrgungsservvce [ Bett- ung Tischwésche O abgepasste. Teppiche [ eigenes Néhatelier O Wandverkleldungen
[ Paricett- und Korkbelage
Grafik:

O Bescnderhewten (max. 30 Zeichen) lisiorung Tite) 4 Rilckseite
d.u4: Eindruck des Firmenlogos Sanalisierep, Logo bearbeiten, Kontaktdaten setzen 87,50 EUR

h Logo/Unterschrify einscannen, setzep, 1. Korrektur
U & Viebahn bezuschysst, siehe unten) 60,00 Euro

telle 2us5tliche Doppeiseiten nach Partnerwunsch jn, Idee, setzen ung 1. Horrektur (pro Seite) 180,00 Euro

@ Honekturen (ab de o, Lauf) 35,00 Euro

hg dey Layoutkosten durch Saum & Viebahn;

6. Inhaltsseiten — Menge abzgl. Umschlagseiten (bitte Nummerieren):
Bitte wahien Sie max. 9 Doppelseiten der Re!henfolge nach, wie diese thematisch i der Broschire erscheinen sollen, aus,

Uisierung Sditoria) g geliefertem Foto, Text yng

hrift, Indiiduialisierung Lelstungsverzevchms, Logobearbeitung 112,50 gyR
(ZB. 1 Gardinen, 2 Sonnenschutz, d.h. bei einem 16-Seiter walen Sie ige 5 Doppetseiten mit 1.5, pe; €inem 20-Seiter 7 unq o

einem 24-Seiter o Doppeiseiten aus,) he losten wie Zusammenfigen Doppelseiten, Datenersteliung

[ calypso 3 connection 7 Patazo Emotion [T Modem « PDF 70,00 EUR

[T New Classics 0 Fvachenvorhange O Lamellen ¢ plissee O Sonnenschytz [ Textite Bodenbelsge
O Insektenschut O Auﬂenbeschanung O Laminat & Parkety

35,00EUR

“orrekturen (Text /Bildénderungen) je. Durchiayf

—_ Stiick eigene Doppelseite/n gegen Aufpreis 4 180,00 Euro

3 305,00EUR
7- Folgende Daten sengen wir Ihnen big F - DIBider + Texte fir ejgone DOPBEISEiten twem goingen, U & Viehahn 245,006UR
I o indiduetlen Imagebroschire ng, 1 Korrektur (siche 13 4. 60,00 EUR

O Unterschrify/en L7 eigenes Editorial (wepq Eewiinschy) O Personenbild (yeny gewdnschy [ Firmenlogo digital
[ via E-mail an markelmg@saumrund—v!ebahn,de

[ per post an Saum & Viebahn, 7. Hg, Frau Reuther &) Versandiostey, und der gesety, Mehrwertsteyer,

T ——

_ _ _—
Ort, Datum Stempel, Unterschrift Meine Kundennummey

Www.coratex.de
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. i Fi nlogo, und sein ird und
un auch sein Firmenbild, sein Flrmef fstalischem Wege zugesandt wird
S rn ; u
ie aus dem Fax ersichtlich ist, muss e 6glich, dass seine Unterschrift erst auf p
Wie .. h mog ’
. t es auc
en. Hierbei is
zukommen lass

i den muss.
i freigestellt wer
beitern der coratex eingescannt und g
Mitar
dann von den

Diplomarbeit - Dominik Weil}

23.09.2008 14:15:23 Uhr

ition, Verkaufen
tionelles Marketing - Modern, Traditio
Konzep

Dokumentation v2.indd 46



II. Der Ist-Zustand

2.3 Kompletter Bestellablauf

Nachfolgend habe ich einen kompletten Bestellablauf bis zur Rechnungsstellung exemplarisch dargestellt. Eine Darstel-
lung der Leistung des Grafikers erfolgt unter dem nachsten Punkt.

Ausschreibung des Werbemittelangebots mit Riicklauftermin
Ausfillen und Absenden der Bestellung durch den Partner
Absenden der Daten durch die Firma

Eingeben der Bestellung bei der coratex

Priifung der Bestellung, ggf. Korrekturanruf

Priifung der Daten, ggf. Korrekturanruf

Zusammenstellen der Broschire durch einen Grafiker
Zusenden des Korrekturabzuges

WO N e WN R

Freigabe der Broschire oder Korrektur (Schritte 7 und 8 werden so lange wiederholt, bis der Partner
die Druckfreigabe erteilt)
10. Ubermittlung der Daten an die Druckerei durch den Grafiker
11. Ubermittlung der Bestellung an die Druckerei durch die coratex
12. Zusenden eines Korrekturabzuges durch die Druckerei an die coratex
13. Freigabe der Broschiire, wenn die Daten mit dem Freigegebenen des Partners Gibereinstimmen, ansonsten
@ Korrektur der Daten durch den Grafiker @
14. Druck der Broschiire durch die Druckerei
15. Zusendung der Broschiire an den Kunden
16. Ubergabe von Belegexemplaren an die coratex
17. Berechnung der Bestellung durch die Druckerei an die coratex
18. Weiterberechnung liber die Zentralregulierung von der Firma coratex an den Partnerbetrieb

2.4 Grafische Aufbereitung einer Partnerimagebroschiire
Die Aufbereitung einer Partnerimagebroschiire geschieht nach dem vordefinierten Gestaltungsraster. Hierbei wird eine
Imagebroschire fur einen Musterkunden erstellt. Auch werden hier die verschiedenen Inhaltsseiten gestaltet aus denen

der Kunde seine individuellen Inhaltsseiten wahlen kann.

Anhand dieses Gestaltungsrasters geschieht die Ausschreibung des Werbemittels beim Partner.
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II. Der Ist-Zustand

Diese Grundgestaltung wiirde dann auch beim neuen Web-to Print Portal anfallen. Die nun folgenden Schritte hingegen
wirde die Software des Portales Gbernehmen.

e Heraussuchen der Seitenzahl, die der Partner gewahlt hat und Anlegen der entsprechenden Broschiire.
e Kopieren der beiden Umschlagsseiten in das Dokument und Individualisierung mit Logo, Anschrift und ggf.

gewlinschter AuBRenfarbe.
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II. Der Ist-Zustand

e Hierbei muss das Firmenlogo in einer zum Umschlag passenden Farbe eingefarbt werden. Dies kann in Adobe

Illustrator oder Photoshop geschehen. Die Schwierigkeit besteht hier in den oftmals zu geringen Auflésungen, die
die Partner-Logos besitzen.
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II. Der Ist-Zustand

e Kopieren der letzen Inhaltsseite ,,U3“ in das Dokument und Einfligen der gewahlten Leistungen des Partners.

Design _Datei_Bearbeiten _Layout _Schrift _Notizen _Objekt _Tabelle Ansicht _Fenster _Hilfe 004 54 @O
T T
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e Hier das Firmenlogo in seiner ,normalen” Form eingesetzt.
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e Hier bleibt nun ggf. der Standardtext stehen oder es muss der vom Partner gelieferte individuelle Firmentext
hineingesetzt werden.

@ e Ebenso wird nun hier die Unterschrift des Partners eingefligt. Diese muss vorher eingescannt, freigestellt @
und ggf. nachgezeichnet werden, um diese verwenden zu kénnen.
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e Anschliefend wird auch das Firmenbild des Partners auf die Seite gesetzt und in den dafiir vorgesehenen
Platz angepasst.

e Am Ende wird hier auch noch das ,normale” Firmenlogo auf die Seite aufgebracht.

¢ Es werden nun die ausgewahlten Inhaltsseiten des Partners in der gewinschten Reihenfolge eingesetzt.
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e Es wird von diesem Dokument nun ein Low-Pdf als Korrekturabzug an den Partner erstellt.

e Ebenso wird ein Druckdokument erstellt, auf dem nachgesehen wird, ob die Daten im Prelight richtig angelegt

sind.

Anzeige Dokument Kommentare Formulare Werkzeuge Erweitert Fenster Hilfe C D 4 = 4 =™ (= Geladen) Mill47 Q
800 i =
G ot eeten -2 owsienssammentnrn ) onceren - ) v coten -+ s

OB U e[ o O K 08 s - i Bl s |

T e

laden) Mill48 Q

Report 7 SearbetenOptonen 7

Erklarung des markierten Ergebnisses:

[ Detaillierte Dokument-Informationen anzeigen
) Ausgewahites Seitenobjekt in der Snap-Ansicht anzeigen

e Es werden nun vom Partner noch ggf. Korrekturen durchgefiihrt, die er per E-Mail oder Fax mitteilt. Ansonsten
wird die Broschire freigegeben. (weiter mit dem Freigabeschritt)

e Es wird nun ein neues Low-Pdf als Korrekturabzug an den Partner gesandt.
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¢ Es besteht nun die Moglichkeit, erneut Korrekturen vorzunehmen oder die Broschiire wird freigegeben.

e VVon der Broschiire wird nun das endgliltige Druck-Pdf erstellt und an die Druckerei gesendet.

& Fieill_ Datei_Beareiten_Avsicht_Transfer_Server e _Fenster_tife
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Duteisrte Dueryp [l gendet

51434203 Portable .. 07072008

Erfolgreiche Ubertragungen

Von der Druckerei wird nun nach Prifung der Daten an die Firma coratex ein Korrektur-Pdf gesendet, bei dem nun die

Broschiire endgiltig freigegeben werd