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REWE Austria AG

Alapítva: 1953

Dolgozók száma: 

- 34.000 Ausztriában

- 13.000 Közép-Kelet-
Európában

Boltok száma: 1.900 (A)

Forgalom: kb. 7 Mrd. €

Központ: Wiener Neudorf



REWE Austria AG

Hálózatok:

BILLA; Merkur; Penny; EMMA; BIPA

Saját márkák:

Ja!Natürlich., Clever, Quality1, Chef 
Menu, etc.

Ügyfél klubok:

Billa Vorteilsclub

Friends of Merkur

BIPA Best Card



Marian & Co GesmbH

Szolgáltató csoport

Reklámstúdió

Dolgozói létszám: 33

Forgalom: 5,8 Mio. €

Klasszikus reklám, 
nyomdai előkészítés, 
nyomtatás szervezés



A cél: az ügyfél adataiból kiolvasható versenyelőny 
biztosítása és kiszélesítése: 
„Az elfogadottság és a visszatérés növelése!“

• Az ügyfelek típusai megegyeznek a teljes lakósságban előforduló
típusokkal.

• Minden létező igényhez van termék kínálata a cégnek .



A marketinget olyan mértékig személyre szabni, hogy 
igazi 1:1 megszólítást eredményezzen.

„Mondj egy terméket és megmondom, ki 
veszi meg!“



A középpontban az ügyfél áll szükségleteivel  - és egy 
innovatív gondolat:

Egy cél ügyfél adatainak felhasználása egy marketing 
akcióban. Az információ és a képek összehozása az ügyfél 
egyedi megszólításában – egyetlen termelési fázissal.



A vállalat minden lényeges elemmel rendelkezik.

Ügyfél klubok

KD NR Vorname Nachname
324832201 Alfred Neuber
425761021 Daniela Pfneisl
526689841 Robert Thaller
627618661 Franz Zweimüller
728547481 Franziska Klampfer
829476301 Heinrich Stocher
930405121 Helmut Antony

Marketing 
szakemberek

Kép adatbank

Nyomdai 
előkészítés

Beszállítók

Adatbázis 
szerver

File Server

Ügynökségek

Számítástechnika 
az ügyfél 
adatokkal

Belső áruforgalmi 
rendszer

Beszerzők



A vállalatcsoport érdekei

A részletes ügyfél adatokból kiolvasható
versenyelőnyök biztosítása és kiszélesítése.

A marketing, a beszerzés és a költségek 
figyelését egy egységes platformban 
optimalizálni.



Bolthálózati érdekek

Egy jó kereskedő ismeri az ügyfeleit és 
pontosan azt az árut kínálja, mely az ügyfélnek 
hasznos (szüksége van rá)!



Az ügyfélklub CRM érdekei

Véletlenszerű kampányok helyett folyamatos 
marketing tevékenység.

Igazi kapcsolat kialakítása.



Teljes szerviz modell
Az ügyfél adatbanktól a postázásra kész levelekig.

Adatok

Nyomtatás

Marketing

Kereskedelem

A megvalósítás



Ügyfl kértya

Bankkártya

A vásárlás 
regisztrálása IT - adatbank

Marketing-szerver

Archiv-szerver
Klub Beszerzés Marketing

Ellenőrzés
Tervezés

Kép adatbank
Pre-Press

Ügynökség, layout

Nyomda

Borítékolás, 
postázás

®

®

®
©

Ügyfél
válasz



Mi történt pontosan:

Friends of Merkur akció:
• 37 különféle termék
• 60.000 ügyfél
• 300 és 5.000 közötti címzett csoportok
• egyetlen nyomtatási menetben



Mi történt pontosan:

Friends of Merkur :
•személyre szóló bónuszok



Mi történt pontosan:

BILLA Vorteilsclub akció:
• 19 különböző termék
• 100.000 ügyfél
• 350 ügyfél csoport, a legkisebb 4 főből állt
• egyetlen nyomtatási menetben



Meghívók
Levelek

KuponokJóváírások

Részvételi kártyák

Férfi és női minták
Meghívók

Levelek

KuponokJóváírások

Részvételi kártyák

Mellékletek

Nyomtatott alkalmazások



Névre szóló megszólítás a 
címlapon. 

Az üzletlánc színeivel

Változó megszólítás



5 különböző „image” kép
Pl. szocio-demográfiai adatok alapján; Életkor; 
ételstílus;...



Megszólítás és bónusz pontok állása az 
adatbázisból



15 különböző kupon,
ebből három az ügyfélre jellemző, a vásárlási 
szokásokból következtethető.

Pl. mindhárom  ajánlatra telik a 
bónuszpontokból

Pl. az eladási ár az egyedi ügyfélre 
szabott (törzsvásárló, ritkán 
visszatérő, új ügyfél,...)



TUI utazási iroda



A TUI háttere

TUI a négy legnagyobb utazási szolgáltató egyike az Egyesült 
királyságban

Európa legnagyobb utazási irodája

Légitársaságok, túraszervezők, kiránduló hajók, szobakiadás, 
bárok, szállodák, stb.

Az eladások 60%-ában limitált ellenőrzési lehetőség a külső
kereskedelmi ügynökségek miatt

A profit az utazások extráiból származik





Célok:

• Az ügyfél kapcsolat javítása

• A kereskedelmi lehetőségek maximalizálása

• Optimális márka kommunikáció

... és az eddigi költség kereten belül kell 
megvalósítani!



A megoldás

Egyetlen integrált jegy könyvecske,

teljesen személyre szabott tartalommal.



A hagyományos terv:

Ofszettel előre nyomtatott színes lapok

Fekete-fehér megszemélyesítéssel



De...

4 különböző anyagra

18 márka használatával

75 fajta előnyomott anyag 300 különböző tartalmi verzióban -
naponta 

1.6 millió hibalehetőség!



A végső megoldás

iGen3 és Creo digitális nyomtatási technológia
alkalmazása

A dsi cég adatkezelés tapasztalatával 
kombinálva

Teljes színes nyomtatás az egész folyamatban

Mindössze 8 fájl verzióból megoldható



Az eredmény

3 hónap alatt elkészült!



Nyomtatás & eredmények



Anyagok:

•Harmad A4 fekvő füzet 
ragasztva, sapkázva
•Színes és ff.
•Előre perforált lapok
•Öntapadós forma etikett

Változó adatok:

•Utazási iroda
•Utazó
•Ügynök
•Reptér térképe, leírása
•Repülőjegy
•Csomagolási tanácsok
•Hirdetések
•Biztosítás
•Csomag címke
•Tartalomjegyzék

Tartalom



Új bevételi forrás

40% növekedés a helyfoglalásban



Személyre szabott ajánlatok

200% növekmény az ajánlatok 
elfogadásában



Üzemeltetési előnyök

Lényeges csökkenés a beszállításnál

Kevesebb hívás az ügyfélszolgálatnál



Hirdetési bevételek

300% növekmény a hirdetéseknél



Általános előnyök
Kivételesen jó fogadtatás az ügyfelek részéről

A szakma teljes támogatásával

Az eredeti költségeken belül maradt

Lényeges új bevételi forrásokhoz jutott a vállalatcsoport

Jelentős létszám megtakarítással járt

A TUI részére költségmentesen valósult meg

A kommunikáció területén piacvezetővé vált



2 millió „füzetke” évente...



BancoBanco PopularPopular



Az ügyfél: Banco Popular Español

Spanyolország harmadik legnagyobb bankja, 

Európa legnyereségesebb bankja 6 éven keresztül!

Bank divízió:
Payment Methods Business Unit (fizetési módok üzleti egység)

A projekt neve:

“Személyre szóló kommunikáció a nyereségesség fokozására”

XGS szolgáltatás:
Személyre szóló kommunikáció & telefonos ügyfélszolgálat

Banco Popular: bemutatkozás



Célok:
A bank kommunikációjának megváltoztatása, 
Kereszt eladási módszerek alkalmazása, 
Ügyfél megtartás, 
A piaci rész növelése

A projekt:
A hitelszámla kivonatok elkészítésétől előrelépés a 1:1 marketing kereszt 
eladási módszerére
1.300.000 A4-es, kétoldalas, színes dokumentum nyomtatása havonta
On-line kivonatok. 
Telefonos ügyfélszolgálati támogatás

Banco Popular: bemutatkozás



A megoldás elemei:  
Doc 1 dynamic document composition application
Doc 1 archive
3 x iGen3 + Creo
Bowe Marathon mailing system
9 FM operators & 1 site manager

Új vonások:
Megoldások – a technológiai megközelítéssel szemben
A Xerox XGS vezette a csapatot
Teljes megoldás: tervezés, dokumentum kompozíció, nyomtatás, 
módosítás, archiválás, visszakeresés, másolatok, telefonos 
ügyfélszolgálat

Banco Popular: bemutatkozás



aÚj hitelkártya üzleti modell létrehozása mely a bank fő bevételi forrása 
lehet.

aHosszú távú versenyelőny megszerzése, ez három pillérre 
támaszkodik :

• Ügyfél centrikus üzleti modell. Teljesítmény-orientált döntések, 
melyek alapja a nyereségesség.

• A marketing és üzleti adatbázisok automatizálása és 
integrációja, működtetési platform és kommunikációs csatornák.

• Az ügyfél kommunikáció teljes „megfordítása”. Az előnyök ügyfelek 
általi észlelése döntő összetevője a sikernek (mintegy 5 
megszemélyesített üzenet a kivonaton).

Stratégiai célok



Automatizált folyamatok

Havi 
számlázás

A döntések 
végrehajtása

Szerződés/ügyfél

Történeti 
adatok

Egyéb 
ügyfél 
adatok

Adatbá-
nyászat és 

célzási 
eljárások

Személyre szóló üzenetek 
generálása.
Marketing kampányok
Céges kommunikáció
Megszemélyesített 
kereszt ajánlatok
Hűség programok
Hitelkeretek kezelése

Osztályozás & ügyfél 
szegmentálás



• Proaktív üzleti stratégiák.
• Hitelkeretek kezelése.
• Hozzáadott érték alapú üzenetek
• Marketing
• Hűségprogram stratégiák

Az ügyfél nyereségességet a kommunikáció biztosítja azáltal, 
hogy minden hónapban világosan bemutatja, milyen előnyöket nyújt 
a bank ügyfeleinek egyenként, és segít abban, hogy ezeket az 
előnyöket kihasználhassák (fizetési módok váltása).

Ügyfél elvárása



Ügyfeleink azonnal észlelik a projekt előnyeit a Xerox 
együttműködése által, mivel szakértő a 
kommunikációban.

Hosszú távú együttműködést hozunk létre a Xerox-al, 
mely segít új üzleti lehetőségek felderítésében a 
kommunikációs arénában.

Elvárt eredmények

Kommunikációs Partner,
nem csak nyomtatási szolgáltató



Xerox ajánlat 

“Teljes dinamikus megoldás a névre szóló kommunikációra, beleértve 
a tervezést (design), a dokumentum létrehozását, nyomtatását, 
kezelését, archiválását, visszakeresését és telefonos ügyfélszolgálati 
támogatását a GBP (Grupo Banco Popular) által kidolgozott 
többcsatornás üzleti modell alapján. 

Ez a névre szóló kommunikáció információt tartalmaz :

A hitelkártya kivonatokról
A hitelkeretekről
Új ajánlatokról
Marketing adatokról
Ügyfél hűség-programokról
További projekteken dolgozunk...



... a  kivonat
Számla adatok

Marketing információ

Hűségprogram

Új ajánlat



… a helyszín !!!



SumimotoSumimoto MitsuiMitsui



Sumimoto Mitsui

Az ügyfél: Sumimoto Mitsui Card Co. Ltd.

Tokio

az első VISA kártya kibocsátó Japánban, ma 13 millió ügyféllel 
rendelkezik

Az alkalmazás:  
Az első teljesen színes hitelszámla kivonat
Pontgyűjtő akciók hangsúlyozása – vásárolható termékek, beváltó helyek
Pontosabb szegmentálás, 1:1 marketing 
Demográfiai adatok, vásárlási szokások, használat gyakorisága alapján 

célzott marketing üzenetek eljuttatása
Kivitelező: JAIS  (Japan Research Institute) Osakában és Xerox XGS



Sumimoto Mitsui - JAIS

24 db iGen3 nyomtató

Xerox Business Services partn
erségben



Az egyetlen korlát…..

…..a képzelőerő.


