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The Serif Light im Fließtext:

Eine wunderbare Heiterkeit hat meine ganze Seele eingenommen, gleich den süßen Frühlingsmorgen, die ich mit 

ganzem Herzen genieße. Ich bin allein und freue mich meines Lebens in dieser Gegend, die für solche Seelen ge-

schaffen ist wie die meine. Ich bin so glücklich, mein Bester, so ganz in dem Gefühle von ruhigem Dasein versunken, 

daß meine Kunst darunter leidet. 
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UND 10.000 LÖFFEL  
FÜR ALLE ANDEREN GÄSTE.
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DANN BRAUCHEN SIE  
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DANN BRAUCHEN SIE 
JEDE MENGE GLÄSER.
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Sehr geerte Dameun und Herren,

Er hörte leise Schritte hinter sich. Das bedeutete nichts Gutes. Wer würde ihm schon folgen, spät in der Nacht und dazu 

noch in dieser engen Gasse mitten im übel beleumundeten Hafenviertel? Gerade jetzt, wo er das Ding seines Lebens 

gedreht hatte und mit der Beute verschwinden wollte!  

 

Hatte einer seiner zahllosen Kollegen dieselbe Idee gehabt, ihn beobachtet und abgewartet, um ihn nun um die Früch-

te seiner Arbeit zu erleichtern? Oder gehörten die Schritte hinter ihm zu einem der unzähligen Gesetzeshüter dieser 

Stadt, und die stählerne Acht um seine Handgelenke würde gleich zuschnappen? Er konnte die Aufforderung stehen zu 

bleiben schon hören. Gehetzt sah er sich um. Plötzlich erblickte er den schmalen Durchgang. Blitzartig drehte er sich 

nach rechts und verschwand zwischen den beiden Gebäuden. Beinahe wäre er dabei über den umgestürzten Mülleimer 

gefallen, der mitten im Weg lag.

Mit freundlichen Grüßen, 

Waldemar Kujawski

Musterfirma GmbH
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50412 Köln
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Aenean massa. Cum sociis natoque penati-
bus et magnis dis parturient montes, nas-
cetur ridiculus mus. Donec quam felis, ult-
ricies nec, pellentesque eu, pretium quis, 
sem. Nulla consequat massa quis enim. 
Donec pede justo, fringilla vel, aliquet nec, 
vulputate eget, arcu. In enim justo, rhoncus 
ut, imperdiet a, venenatis vitae, justo. Nul-
lam dictum felis eu pede mollis pretium. 
Integer tincidunt. Cras dapibus. Vivamus 
elementum semper nisi. Aenean vulputate 
eleifend tellus. Aenean leo ligula, porttitor 
eu, consequat vitae, eleifend ac, enim. Ali-
quam lorem ante, dapibus in, viverra quis, 
feugiat a, tellus. Phasellus viverra nulla 
ut metus varius laoreet. Quisque rutrum. 
Aenean imperdiet. Etiam ultricies nisi vel 
augue. Curabitur ullamcorper ultricies 
nisi. Nam eget dui. Etiam rhoncus. Mae-
cenas tempus, tellus eget condimentum 
rhoncus, sem quam semper libero, sit amet 
adipiscing sem neque sed ipsum. Nam 
quam nunc, blandit vel, luctus pulvinar, 
hendrerit id, lorem. Maecenas nec odio et 
ante tincidunt tempus. Donec vitae sapien 
ut libero venenatis faucibus. Nullam quis 
ante. Etiam sit amet orci eget eros faucibus 
tincidunt. Duis leo. Sed fringilla mauris sit 
amet nibh.

Aliquam lorem ante, dapibus in, viverra 
quis
Feugiat a, tellus. Phasellus viverra nulla 
ut metus varius laoreet. Quisque rutrum. 
Aenean imperdiet. Etiam ultricies nisi vel 
augue. Curabitur ullamcorper ultricies 
nisi. Nam eget dui. Etiam rhoncus. Mae-
cenas tempus, tellus eget condimentum 
rhoncus, sem quam semper libero, sit amet 
adipiscing sem neque sed ipsum. Nam 
quam nunc, blandit vel, luctus pulvinar, 
hendrerit id, lorem. Maecenas nec odio et 
ante tincidunt tempus. Donec vitae sapien 
ut libero venenatis faucibus. Nullam quis 
ante. Etiam sit amet orci eget eros faucibus 
tincidunt. Duis leo. Sed fringilla mauris sit 
amet nibh. 

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer 
adipiscing elit. Aenean commodo ligula 
eget dolor. Aenean massa. Cum sociis na-
toque penatibus et magnis dis parturient 
montes, nascetur ridiculus mus. Donec 
quam felis, ultricies nec, pellentesque eu, 
pretium quis, sem. Nulla consequat massa 
quis enim. Donec pede justo, fringilla vel, 
aliquet nec, vulputate eget, arcu. In enim 

justo, rhoncus ut, imperdiet a, venenatis 
vitae, justo. 

Aenean massa. Cum sociis natoque penati-
bus et magnis dis parturient montes, nas-
cetur ridiculus mus. Donec quam felis, ult-
ricies nec, pellentesque eu, pretium quis, 
sem. Nulla consequat massa quis enim. 
Donec pede justo, fringilla vel, aliquet nec, 
vulputate eget, arcu. In enim justo, rhoncus 
ut, imperdiet a, venenatis vitae, justo. Nul-
lam dictum felis eu pede mollis pretium. 
Integer tincidunt. Cras dapibus. Vivamus 
elementum semper nisi. Aenean vulputate 
eleifend tellus. Aenean leo ligula, portti-
tor eu, consequat vitae, eleifend ac, enim.  
Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer 
adipiscing elit. Aenean commodo ligula 
eget dolor. Aenean massa. Cum sociis na-
toque penatibus et magnis dis parturient 
montes, nascetur ridiculus mus. Donec 
quam felis, ultricies nec, pellentesque eu, 
pretium quis, sem. Nulla consequat massa 
quis enim. Vivamus elementum semper 
nisi. Aenean vulputate eleifend tellus. Ae-
nean leo ligula, porttitor eu, consequat vi-
tae, eleifend ac, enim. Aliquam lorem ante, 
dapibus in, viverra quis, feugiat a, tellus. 

Phasellus viverra nulla ut metus varius la-
oreet. Quisque rutrum. Aenean imperdiet. 
Etiam ultricies nisi vel augue. Curabitur 
ullamcorper ultricies nisi. Nam eget dui. 
Etiam rhoncus. Maecenas tempus, tellus 
eget condimentum rhoncus, sem quam 
semper libero, sit amet adipiscing sem 
neque sed ipsum. Nam quam nunc, blan-
dit vel, luctus pulvinar, hendrerit id, lorem. 
Maecenas nec odio et ante tincidunt tem-
pus. Donec vitae sapien ut libero venenatis 
faucibus. Nullam quis ante. Etiam sit amet 
orci eget eros faucibus tincidunt. Duis leo. 
Sed fringilla mauris sit amet nibh. tor eu, 
consequat vitae, eleifend ac, enim.  Lorem 
ipsum dolor sit amet, consectetuer adipis-
cing elit. Aenean commodo ligula eget do-
lor. Aenean massa. Cum sociis 

DAS GROSSE 
TAUZIEHEN 

Von Max Muster

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer adipiscing elit. 
Aenean commodo ligula eget dolor. Aenean massa. 

Igni core, aliquam quis nitiur auda quame veruntio. 
Itaquia dolecto oditasi voluptium as et eliquo dignihi 
liquid ut eiumet rem sitiustione audam, omnihil 
iaectis rercimus doloritam.

Infobox
Maecenas tempus, tellus eget condi-
mentum rhoncus, sem quam semper 
libero, sit amet adipiscing sem neque 
sed ipsum. Nam quam nunc, blandit 
vel, luctus pulvinar, hendrerit id, lo-
rem. Maecenas nec odio et ante tin-
cidunt tempus. Donec vitae sapien 
ut libero venenatis faucibus. Nullam 
quis ante. Etiam sit amet.

Das ist  ein Tipp
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Schwerpunkt

Neue  
RAhmeNbe-
diNguNgeN, 

Alte  
PRozesse?

 

Geschäftsmodelle werden komplexer. Im Zuge der Digitalisierung müssen sich Strukturen und 
Strategien laufend an neue Rahmenbedingungen anpassen. Nehmen wir einmal den digitalen 

Handel. Auch im B2B-Geschäft kommen Unternehmen nicht mehr um den Online-Handel herum. 
Für Hersteller, Großhändler und Zulieferer ändern sich daher die Strukturen. Klassische Bestell-
wege wie Fax, E-Mail oder Katalog werden durch digitale Plattformen und Online-Shops ersetzt. 

Dann liest man: „Vertriebsprozesse müssen transformiert werden.“

Auch außerhalb des Handels wird der 
„Prozess“ häufig als Begriff verwendet. 
„Geschäftsprozesse harmonisieren“, „Neue 
Prozessbausteine sollen Wettbewerbs-
fähigkeit bringen“, „Neue Prozesse sind 
gefordert, wenn es an die Digitalisierung 
geht!“ oder „Prozessoptimierungen wer-
den realisiert.“

Doch was bedeutet das eigentlich? Was 
ist ein Prozess? 
Der Begriff Prozess wird folgendermaßen 
definiert: Der Prozess ist eine Reihe von 
Aktivitäten, die eine Eingabe in ein Ergeb-
nis verwandeln. Es ist eine Folge von Aktio-
nen. Nach DIN 66201 lautet die Definition:  

in einem Unternehmen identifizieren und 
Kriterien zur Überwachung und zum Ein-
greifen definieren. Abläufe sollen aufein-
ander abgestimmt werden, in einer sinn-
vollen Reihenfolge. Für solche Ansätze gibt 
es auch Normen, wie die ISO 9001. Diese 
Norm eines prozessorientierten Ansatzes 
möchte die Qualitätsfähigkeit einer Firma 
mithilfe von durchdachten Prozessen und 
einem sinnvollen QM-System sichern und 
zertifizieren. 

Doch wie wichtig sind Geschäftsprozesse 
wirklich? Wie genau muss man diese Pro-
zesse kennen? Kann das Unternehmen mit 

„Ein Prozess ist eine Gesamtheit von aufei-
nander einwirkenden Vorgängen in einem 
System, durch die Materie, Energie oder 
Information umgeformt, transportiert oder 
gespeichert wird.“

Im Unternehmenskontext redet man von 
Geschäftsprozessen. Auch ein Geschäfts-
prozess hat einen eindeutigen Anfang und 
Abschluss. Er ist auf ein Ziel fixiert und soll 
ein Ergebnis wie Umsatz liefern. Das Ma-
nagement und die Optimierung dieser Pro-
zesse sind wichtig, um Fehler, zum Beispiel 
bei den einzelnen Abläufen oder bei der 
Herstellung und Entwicklung von Produk-
ten, zu vermeiden. Oft besteht ein Prozess 

Prozessoptimierungen optimal unterstützt 
werden? Im Zuge von Digitalisierungsini- 
tiativen nehmen sich Unternehmen ver-
stärkt dem Thema Prozesse an, um diese 
eben zu digitalisieren. Gerade dann sollen 
die Zeit und der Fokus genutzt werden: 
Was brauche ich überhaupt, was nützt 
dem Ergebnis und dem Kunden? Erst da-
nach sollte gefragt werden: Wo kann Tech-
nologie hier unterstützen? Im Endeffekt 
geht es immer um das systematische Errei-
chen von Zielen und um das Erfüllen von 
Kundenanforderungen. Ein Unternehmen 
möchte handlungsfähig sein und unnöti-
ge Fehlleistungen bei der Herstellung und 

aus einer Kette von Teilprozessen, und in 
einem Unternehmen laufen eine Vielzahl 
von Prozessen ab.

Folglich gibt es verschiedene Prozesse und 
Prozesstypen. Sie werden unterschied-
lich betitelt, wie etwa Führungs- und Ma-
nagementprozesse, Kernprozesse oder 
Wertschöpfungsprozesse. Dazu kommen 
Unterstützungsprozesse, die Infrastruktur, 
Beschaffung und Personal betreffen. 

Den Wald vor lauter Bäumen nicht sehen  
... oder eben vor lauter Prozessen. Die Ge-
fahr besteht. Doch damit alles im Fluss ist, 
möchte das Prozessmanagement Prozesse  

den begleitenden Abläufen vermeiden. 
Trotzdem: Sich nur auf die Prozesse und 
die Optimierung von vorhandenen Pro-
dukten zu fokussieren, den Ist-Zustand 
im Blick, kann hinderlich sein.  Wie viel 
Geschäftsprozess braucht ein Unterneh-
men also? Fragen, Antworten und Thesen 
zum Thema Prozesse ergeben sich in beide 
Richtungen: pro und kontra, durch Prozes-
se im Fluss sein oder starr dem Stillstand 
entgegentreiben. Pauschal für ein jedes 
Unternehmen kann dies gar nicht beant-
wortet werden. Doch Denkanstöße in eine 
sinnvolle Richtung können gegeben wer-
den. 
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Fließtext zweispaltig: Igni core, aliquam quis nitiur auda quame 
veruntio. Itaquia dolecto oditasi voluptium as et eliquo dignihi li-
quid ut eiumet rem sitiustione audam, omnihil iaectis rercimus 
doloritam quaererio consequi inimusdaes veles doluptaturi volup-
ta solo officim usandit maio. Et vel evelitem earumque volluptat.
Omnis se consequi ducilit, corum isqui ullo occusciet maiossi 
molore porporia derfera volut atias experum sit istiatiis ea as quo 
quidio

Aufzählung:

• Igni core, aliquam quis nitiur auda quame veruntio

• Itaquia dolecto oditasi voluptium as  
 et eliquo digni hi liquid 

• Eiumet rem sitiustione audam, omnihil  
 iaectis rercimus 

• Doloritam quaererio consequi inimusdaes  
 veles doluptaturi

Headline  
normal
Igni core, aliquam quis nitiur auda quame veruntio. Itaquia do-
lecto oditasi voluptium as et eliquo dignihi liquid ut eiumet rem 
sitiustione audam, omnihil iaectis rercimus doloritam quaererio 
consequi inimusdaes veles doluptaturi volupta solo officim usan-
dit maio. Et vel evelitem earumque volluptat. Omnis se consequi 
ducilit, corum isqui ullo occusciet maiossi molore porporia derfera 
volut atias experum sit istiatiis ea as quo quidio

Subline:
Igni core, aliquam quis nitiur auda quame veruntio. Itaquia do-
lecto oditasi voluptium as et eliquo dignihi liquid ut eiumet rem 
sitiustione audam, omnihil iaectis rercimus doloritam quaererio 
consequi inimusdaes.

Anleser: 
Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer adi-
piscing elit. Aenean commodo ligula eget dolor. 
Aenean massa. Cum sociis natoque penatibus 
et magnis dis parturient montes, nascetur 
ridiculus mus. Donec quam felis, ultricies nec, 
pellentesque eu, pretium quis, sem. 

Zitat oder Hervorhebung: 
"Cum sociis natoque penati-
bus et magnis dis parturient 
montes, nascetur ridiculus 
mus. Donec quam felis, ult-
ricies nec, pellentesque eu, 

sem. Nulla consequat massa 
quis enim."

HEADLINE 
GROSS IN  

VERSALIEN
Fließtext dreispaltig: Igni core, aliquam 
quis nitiur auda quame veruntio. Itaquia 
dolecto oditasi voluptium as et eliquo di-
gnihi liquid ut eiumet rem sitiustione au-
dam, omnihil iaectis rercimus doloritam 
quaererio consequi inimusdaes veles do-
luptaturi volupta solo officim usandit maio. 
Et vel evelitem earumque volluptat.
Omnis se consequi ducilit, corum isqui 
ullo occusciet maiossi molore porporia 
derfera volut atias experum sit istiatiis ea 
as quo quidio

Fließtext vierspaltig: Igni 
core, aliquam quis nitiur auda 
quame veruntio. Itaquia do-
lecto oditasi voluptium as et 
eliquo dignihi liquid ut eiumet 
rem sitiustione audam, omni-
hil iaectis rercimus doloritam 
quaererio consequi inimusdaes 
veles doluptaturi volupta solo 
officim usandit maio. Et vel 
evelitem earumque volluptat.
Omnis se consequi ducilit, co-
rum isqui ullo occusciet ma-
iossi molore porporia derfera 
volut atias experum sit istiatiis 
ea as quo quidio

Bildunterschriften: Igni core, aliquam 
quis nitiur auda quame veruntio. 
Itaquia dolecto oditasi voluptium as 
et eliquo dignihi liquid ut eiumet rem 
sitiustione audam, omnihil iaectis 
rercimu.

Igni core, aliquam quis nitiur 
auda quame veruntio. Itaquia 
dolecto oditasi voluptium as et 
eliquo dignihi liquid ut eiumet 
rem sitiustione audam, omni-
hil iaectis rercimus doloritam 
quaererio consequi inimusdaes 
veles doluptaturi volupta solo 
officim usandit maio. Et vel 
evelitem earumque volluptat.
Omnis se consequi ducilit, co-
rum isqui ullo occusciet ma-
iossi molore porporia derfera 
volut atias experum sit istiatiis 
ea as quo quidio

Igni core, aliquam quis nitiur 
auda quame veruntio. Itaquia 
dolecto oditasi voluptium as et 
eliquo dignihi liquid ut eiumet 
rem sitiustione audam, omni-
hil iaectis rercimus doloritam 
quaererio consequi inimusdaes 
veles doluptaturi volupta solo 
officim usandit maio. Et vel 
evelitem earumque volluptat.
Omnis se consequi ducilit, co-
rum isqui ullo occusciet ma-
iossi molore porporia derfera 
volut atias experum sit istiatiis 
ea as quo quidio

Igni core, aliquam quis nitiur 
auda quame veruntio. Itaquia 
dolecto oditasi voluptium as et 
eliquo dignihi liquid ut eiumet 
rem sitiustione audam, omni-
hil iaectis rercimus doloritam 
quaererio consequi inimusdaes 
veles doluptaturi volupta solo 
officim usandit maio. Et vel 
evelitem earumque volluptat.
Omnis se consequi ducilit, co-
rum isqui ullo occusciet ma-
iossi molore porporia derfera 
volut atias experum sit istiatiis 
ea as quo quidio

Igni core, aliquam quis nitiur auda quame 
veruntio. Itaquia dolecto oditasi voluptium 
as et eliquo dignihi liquid ut eiumet rem si-
tiustione audam, omnihil iaectis rercimus 
doloritam quaererio consequi inimusda-
es veles doluptaturi volupta solo officim 
usandit maio. Et vel evelitem earumque 
volluptat.
Omnis se consequi ducilit, corum isqui 
ullo occusciet maiossi molore porporia 
derfera volut atias experum sit istiatiis ea 
as quo quidio

Igni core, aliquam quis nitiur auda quame 
veruntio. Itaquia dolecto oditasi voluptium 
as et eliquo dignihi liquid ut eiumet rem si-
tiustione audam, omnihil iaectis rercimus 
doloritam quaererio consequi inimusda-
es veles doluptaturi volupta solo officim 
usandit maio. Et vel evelitem earumque 
volluptat.
Omnis se consequi ducilit, corum isqui 
ullo occusciet maiossi molore porporia 
derfera volut atias experum sit istiatiis ea 
as quo quidio

Igni core, aliquam quis nitiur auda quame veruntio. Itaquia do-
lecto oditasi voluptium as et eliquo dignihi liquid ut eiumet rem 
sitiustione audam, omnihil iaectis rercimus doloritam quaererio 
consequi inimusdaes veles doluptaturi volupta solo officim usan-
dit maio. Et vel evelitem earumque volluptat.
Omnis se consequi ducilit, corum isqui ullo occusciet maiossi 
molore porporia derfera volut atias experum sit istiatiis ea as quo 
quidio
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len Shopping-Erlebnisses konkret aus? An-
hand verschiedener Methoden lassen sich 
Produktwelten kreieren, die beim Kunden 
für Inspiration und Kaufmotivation sorgen.

Das rundum-sorglos-Paket
Stellen Sie sich folgende Situation vor: 
Der Geburtstag Ihrer Tochter steht bevor, 
und Sie müssen zu Hause eine Geburts-
tagsfeier ausrichten. Als Mutter möchten 
Sie Ihrem Kind ein unvergessliches Ge-
burtstagsfest bescheren. Dieser Tag soll zu 
Ihrem Kind passen und positiv in Erinne-
rung bleiben. Sie nutzen Google für Ihre 
erste Ideenrecherche und stoßen auf einen 
Onlineshop, der sich mit der Ausstattung 
für Kindergeburtstagsfeiern beschäftigt. 
In verschiedenen Rubriken für Mädchen 
und Jungen finden Sie diverse Mottos und 
dazu passende Produkte. Unter der Katego-
rie „Mädchen“ gibt es Themen wie „Prin-
zessin“, „Pferde“, „Teeparty“ und auch die 
Kategorie „Unterwasserwelt“. Das passt 
perfekt, denn Ihre Tochter ist fasziniert 
von allem, was sich in den Tiefen der Oze-
ane befindet. Das Motto der Party ist also 
klar, wie aber eine gesamte Feier danach 
ausrichten? Die Zeit ist recht knapp und 
die Gruppe mit 15 Kindern relativ groß. Sie 
entdecken die Kategorie der sogenannten 
„Mottobox“, die alles beinhaltet, was Sie an 
Partyzubehör benötigen: Einladungskar-
ten, Tischgedeck, Dekorationsartikel, Mit-
gebsel und Extras wie ein Stempelset sind 
darin enthalten. Alles in Unterwasser-Op-
tik, verziert mit Delfinen, Seesternen und 
anderen Meeresbewohnern. Sie gelangen 
über weiterführende Links zu ausführli-
chen Tipps und Ideen für mottospezifische 
Spiele und Vorschläge für den Verlaufsplan 

Ihrer Party. Sie, als Mutter, stehen mit Ih-
rem Anliegen ganz klar im Mittelpunkt 
und können sich durch das Angebot des 
Onlineshops viel Zeit und Stress ersparen. 
Sie halten sich gerne etwas länger auf der 
Website auf, weil Sie neben Mottoboxen im 
Blog der Seite einen Artikel finden, der Ih-
nen zum Schluss auch noch dabei hilft, die 
Menü-Frage zu klären. Sie finden passende 
Rezepte für die Feier, drucken sie aus und 
müssen jetzt nur noch auf den Bestellbut-
ton klicken, um der gelungenen Party für 
Ihre Tochter einen großen Schritt näher zu 
sein. 

An diesem Beispiel lässt sich die Strategie 
Content-Commerce gut verdeutlichen. On-
lineshop-Betreiber profitieren von einem 
solchen Kundenverhalten, da sie durch die 
erhöhte Kundenaktivität und daraus resul-
tierende Daten in der Lage sind, ihre Kun-
den besser kennenzulernen und Vorlieben 
zu analysieren. Auf dieser Grundlage kön-
nen Shops dann kontinuierlich nach Kun-
denbelangen ausgerichtet werden.

Die richtige Kombination finden
Von der Idee her ist Content und Commer-
ce auf den ersten Blick recht simpel, eine 
erfolgreiche Umsetzung jedoch profitiert 
von Details, die unter anderem auch tech-
nische Komponenten betreffen. Ein funkti-
onsreiches Content-Management-System 
(CMS) ist notwendig, um den Content zu 
verwalten und zu publizieren. Die meisten 
Shopsysteme können Content Manage-
ment allerdings nur begrenzt ermöglichen. 
Es macht daher Sinn, ein CMS mit einem 
E-Commerce-System zu kombinieren. Vier 
Strukturierungen sind hier denkbar: 

Content und Commerce

nEuE  
ErLEbnISWELtEn 

SChAFFEn

1. E-Commerce als führendes 
System mit CMS-Funktionen

2. e-Commerce als führendes 
System und externes CMS 
integriert

3. CMS als führendes System 
und E-Commerce als getrenn-
ter bereich

4. CMS als führendes System 
und E-Commerce als microser-
vice integriert

Echte Fans gewinnen
Fest steht: Content-Commerce kann ein 
mächtiges Instrument für erfolgreichen 
Online-Handel sein. Der Grundgedanke, 
dem Kunden mehr Lösung als Produkt zu 
bieten, ist Voraussetzung, um E-Commer-
ce lebendig und erlebnisreich zu machen. 
Nur, wenn der Kunde im Mittelpunkt steht 
und Inhalte genau auf seine Interessen 
ausgerichtet sind, können Themenwelten 
geschaffen werden, die ihn emotional pa-
cken. Um gewinnversprechende Content-
Welten zu kreieren, braucht es allerdings 
auf Anbieterseite die Bereitschaft, sich in-
tensiv mit der technischen Umsetzung die-
ser Strategie auseinanderzusetzen. Es gilt 
herauszufinden, welche System-Kombina-
tion zum eigenen Angebot passt. Nur dann 
ist es möglich, Kunden zu echten Fans zu 
machen, deren Treue sich nachhaltig posi-
tiv auf die Umsatzzahlen auswirkt. 

Genau an dieser Stelle setzt Content Com-
merce an. Die Idee: Wenn Kunden durch 
hochwertigen Content in inszenierte The-
menwelten eintauchen und Produkte er-
leben können, hat das für den Händler in 
vielerlei Hinsicht positive Auswirkungen. 
Der Umsatz steigt, die Kundenbindung 
wird verstärkt, Traffic wird erhöht und 
Platzierungen in Suchmaschinen werden 
optimiert. Mit Blick auf eine Customer 
Journey, die bei einer Problemstellung 
oder Herausforderung beginnt, geht es 
zunächst einmal darum, eine Lösung und 
nicht ein Produkt zu verkaufen. Wie funk-
tioniert das? 

mehr als nur ein buzzword
Kaum jemand hat Lust auf fade und lange 
Produktbeschreibungen. Wir wachsen mit 

dem Internet und seinen Möglichkeiten 
mit. Dementsprechend wachsen auch un-
sere Erwartungen als Online-Kunden. Ein 
trister Onlineshop mit statischen Produkt-
bildern und Kleingedrucktem gehört der 
Vergangenheit an und entspricht nicht den 
Wünschen des heutigen Users. Content-
Commerce ist demnach keine Modeer-
scheinung, sondern einer der wichtigsten 
Trends im Online-Handel, mit dem auf 
die Wünsche und Erwartungen von Usern 
reagiert wird. Der Mix aus Informationen, 
Themenwelten und vor allem Personalisie-
rung schafft eine emotionale Atmosphä-
re. In Shops sorgt das nicht nur für einen 
höheren Grad an Wohlgefühl, sondern 
verringert auch Warenkorbabbrüche und 
erhöht Conversions sowie letztendlich den 
Umsatz. Content-Commerce birgt also das 

Potenzial, 
Multiplika-
to r- E f fek te 
zu erzeugen 
und durch er-
höhten Website-
Traffic und eine 
längere Time on 
Site auch Platzierun-
gen in Suchmaschinen 
zu verbessern. Funktio-
nieren kann dies jedoch nur, 
wenn Inhalte und E-Commerce-
Funktionen tatsächlich die Prob-
lemlösung für den Kunden in den Mit-
telpunkt stellen. Plumper Sales Content 
unter dem Deckmantel der Beratung hin-
gegen schadet eher, als dass er nützt. Wie 
aber sieht dieses Konzept eines emotiona-

Jeder kennt es von sich selbst – die Entscheidung für oder gegen  
ein Produkt ist meist schnell getroffen. ob wir kaufen oder nicht,  

wird von vielen Faktoren beeinflusst, steht aber in jedem Fall immer 
auch im kontext zu unseren Emotionen. Wie wir Produkte und  

Web-Inhalte erleben und wie wir uns beim besuch einer Website  
fühlen, spielt also eine zentrale Rolle und ist oftmals  
Ausgangslage für unser weiteres (kauf-) Verhalten.
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Business Analytics relates to the exploration of histori-
cal data from many source systems through statistical 
analysis, quantitative analysis, data mining, predictive 
modelling and other technologies and techniques to 
identify trends and understand the information that 
can drive business change and support sustained suc-
cessful business practices. 

Pat Roche, VP of Engineering, Noetix Corporation

Mit Business Analytics  
zur perfekten Customer`s Journey

WISSEN  
ALS WETTBE- 

WERBSVORTEIL   
Wann ist ein E-Commerce-Auftritt erfolgreich?  

Wenn er möglichst viele Besucher zu Kunden konvertiert  
und damit für stetig steigenden Umsatz sorgt. Aber die  

Konkurrenz schläft nicht. Wer sich aus der Masse  
herausheben will, braucht ein Alleinstellungsmerkmal.  

Hier können Daten helfen. 

Ihr Ziel: eine genaue Auskunft darüber, wo man heute steht – und 
auch, wo man morgen sein sollte. Dies benötigt optimal erhobe-
ne und ausgewertete Daten. Quellen dafür gibt es genug, und die 
meisten sind theoretisch frei verfügbar – aber wie kann man sie 
richtig erkennen, erschließen und auswerten? 

Google genügt doch – oder?
Dass erfolgreicher E-Commerce auf Daten basiert, ist 2018 keine 
neue Erkenntnis mehr. Die meisten gängigen Webshop-Systeme 
beinhalten inzwischen eingebaute Mittel zur Analyse von Kun-
denverhalten. Und viele E-Com-Unternehmen setzen zumindest 
Google Analytics ein, um via Webtracking – also der Verfolgung 
von Besucherverhalten auf einer Website – sehr einfach sehr gro-
ße Mengen an Kennzahlen zu generieren. 

Ein guter erster Schritt – aber es ist noch viel mehr möglich. Eine 
unverarbeitete Menge roher Daten bewirkt alleine noch keinen 
Erkenntnisfortschritt. Im Gegenteil: Sie verwirrt und überfordert 
Entscheider mehr, als dass sie ihnen sinnvolle Handlungsfelder 
aufzeigt. Zudem beinhaltet sie mit großer Wahrscheinlichkeit 
nicht alle relevanten Informationen. Denn Webtracking ist eben 
nur eine Form der Datensammlung – keine vollständige Analyse. 
Wer sich nur auf Google verlässt, wird bestenfalls ein oberflächli-
ches Resultat erhalten.

Wichtig: die richtigen Fragen an den richtigen Stellen
Ein cleverer Analyseprozess beginnt mit einer ergebnisorientierten 
Fragestellung. Diese kann etwa lauten: Wie und wo können wir das 
Erlebnis unserer Kunden im digitalen Vertriebskanal verbessern? 
Damit ist gleichzeitig der Untersuchungsgegenstand gefunden. Der 
muss nun im nächsten Schritt genauer betrachtet werden. Dabei 
ist es sehr hilfreich, E-Commerce als Prozesskette mit drei Pha-
sen* zu verstehen: 

Seeking: 

Die Phase der Kundenfindung. Durch eine Analyse des sogenann-
ten oberen Verkaufstrichters (Funnel) muss hier überprüft werden, 
ob es potenziellen Kunden so leicht wie möglich gemacht wird, ein 
für sie interessantes Angebot zu erkennen und anzusteuern. Eine 
gründliche Funnel-Analyse identifiziert relevante Kundengrup-
pen, die effektivsten Kontaktkanäle – und Verlustpunkte in der 
Konversionskette.

Shopping: 

Die Phase der konkreten Umsatzgenerierung durch Verkauf von 
Waren und Dienstleistungen. Von zentralem Interesse ist hierbei, 
wie effizient Shopbesucher zu Kunden konvertiert werden. Dies 
kann sehr unterschiedliche Bereiche betreffen: die Erlebnisqua-
lität des Shop-Interface, die Klarheit des Bestell- und Bezahlvor-
gangs oder etwa die Frage, ob und wie dem Kunden saisonal oder 
thematisch passende Artikel vorgeschlagen werden.

Sharing & Caring: 

Die Phase der Kundenbindung. Das Analyseziel: herauszufinden, 
wie man den Kunden auf dem Weg vom Gelegenheitskäufer zum 
Stammkunden begleiten kann. Stimmt der Kundenservice? Wird 
auch nach dem Kauf über potenziell interessante Artikel infor-
miert? Und vor allem: Sind Marke und Produkt in den sozialen 
Medien ein Thema – und kann man diese Dynamik beeinflussen?

Antworten finden: Business Analytics im Einsatz 
Wer so genau nachfragt (und dabei auf die richtigen Methoden 
und Tools setzt), erhält als Zwischenergebnis eine äußerst um-
fangreiche und sehr heterogene Datenmenge. Vor der weiteren 
Verwendung muss diese zusammengeführt und aufbereitet wer-
den – in einem sogenannten Data Warehouse.  

Auf dieser Grundlage werden mithilfe einer guten Datenmodellie-
rung und der Einbindung einer leistungsstarken Visualisierungs-
lösung aus Fragen endlich Antworten. In Form von Dashboards 
und präzisen Übersichten entstehen konkrete Entscheidungshil-
fen – zum Beispiel für eine Verbesserung des Kundenerlebnisses. 
Im besten Fall mit eingebauter Zukunftsprognose. So können 
nicht nur Lehren aus vergangenen Ereignissen gezogen, sondern 
auch kommende Chancen und Herausforderungen erkannt und 
proaktiv genutzt werden.

Erfolg: die perfekte Customer's Journey
Viel Aufwand! Doch der Vorteil liegt auf der Hand. Denn wer als 
Shopbetreiber

• genau weiß, wer heute bei ihm einkauft – und wo er die  
 Kunden von morgen anspricht,

• seinen Webshop auf das Kaufverhalten des Kunden optimiert –  
 und diesen dabei ein inspirierendes Kauferlebnis bietet,

• sicherstellt, dass seine Produkte auch nach Kaufabschluss  
 immer im Gespräch bleiben – und dabei schon die  
 Trendthemen der Zukunft antizipiert, 

ist seiner Konkurrenz den entscheidenden Schritt voraus. 
Im E-Commerce steht einem informierten Kunden jederzeit eine 
Vielzahl vergleichbarer Anbieter zur Verfügung. Den Umsatz 
macht, wer sein Angebot am besten an den Wünschen und Erwar-
tungen der potenziellen Kunden ausrichtet. Was nur möglich ist, 
wenn man mehr über diese Gruppe weiß.

Mehr Wissen ist Macht – und die beste Grundlage von mehr Wis-
sen ist eine methodisch saubere Datenanalyse. Denn: Daten sind 
nun einmal objektiver als Bauchgefühl. 

*Quelle: Judah Phillips, Ecommerce Analytics, Pearson Education 2016

Ein Beispiel für ein solches Merkmal: eine perfekte Aus-
richtung auf die Bedürfnisse der eigenen Kundschaft. Von 
der Bedarfsanalyse über das Shopping-Erlebnis bis hin zum 
Kundenservice – der Weg vom Interessenten zum Stamm-
kunden, die sogenannte Customer's Journey, muss von An-
fang bis Ende optimal gesteuert werden.

Das setzt kluge Planung voraus. Weder das eigene Bauchge-
fühl noch auf gut Glück erhobene Kennzahlen genügen, um 
Kundenverhalten wirklich zu verstehen – und das Kunden-
erlebnis entscheidend zu verbessern. Für verlässliche Aus-
sagen bedarf es einer Spezialdisziplin: Business Analytics. 
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DURCH-
SCHNITT!

Was wir aus Daten lernen können 

www.kernpunkt.de



OLDTIMER
WANDERN

Deutschland | Schweiz | Europa

Erstmals findet im September 2018 die 

ADAC Europa Classic Oldtimer-Wanderung 

statt. In den kommenden Jahren wird sie in 

verschiedenen Ländern zu Gast sein, doch 

zunächst freuen wir uns sehr, Ihnen gleich 

zu Beginn der neuen Veranstaltungsreihe 

ein ganz besonderes landschaftliches und 

kulturelles Highlight bieten zu können. Denn 

Ziel der diesjährigen Austragung ist das 

schweizerische Tessin. Dort, in der südlichs-

ten Region der Schweiz, treffen traumhafte 

Bergpanoramen auf mediterranes Flair. Das 

Tessin verfügt über zahlreiche verschiedene 

Facetten, die es zu entdecken gibt. Endlo-

se Serpentinen schlängeln sich durch die  

imposanten Felsmassive der Südalpen und 

garantieren ein unvergessliches Fahrerlebnis.

Große Literaten wie Johann Wolfgang von 

Goethe, Hermann Hesse, Thomas Mann oder 

Bertolt Brecht besuchten das Tessin und wa-

ren fasziniert von der Schönheit der Land-

schaft und dem italienisch geprägten Flair, 

das die Region so einzigartig macht. Lassen 

auch Sie sich verzaubern von der Magie des 

Tessins, genießen Sie die außergewöhnliche 

Kulinarik und die edlen Weine der Region. Vor 

allem aber erleben Sie Oldtimer-Wandern 

von seiner schönsten Seite in einer der at-

traktivsten touristischen Gegenden Europas.

Oldtimer-Wandern mit klassischen und historischen Automobilen  

im Tessin in der Schweiz

ADAC EUROPA  
CLASSIC 
Im September 2018

NEU

Mehr Informationen zur 
Veranstaltung finden Sie 
unter: www.adac.de/
europaclassic

„Das Wesentliche des Reisens ist aber  

keineswegs die Schnelligkeit, sondern  

die Freiheit der Bewegung. Reisen ist das  

Vergnügen, in Bewegung zu sein, sich  

vom Alltäglichen seiner Umgebung zu  

entfernen und neue Eindrücke mit  

Genuss aufzunehmen.“
Otto Julius Bierbaum

Der ADAC hat 2003 den Begriff des  

Oldtimer-Wanderns geprägt. 2018  

setzt sich diese Tradition mit der ADAC 

Deutschland Klassik und der erstmals  

ausgetragenen ADAC Europa Classic  

fort. Diese führt die Teilnehmer ins  

malerische Tessin.  

OLDTIMER WANDERN
Deutschland | Schweiz | Europa

Sie sind neugierig?  

Hier können Sie sich eintragen und  

erhalten Ende Dezember die  

Ausschreibungsunterlagen von uns.

ADAC e.V., 
Ressort Klassik 
Hansastr. 19
80686 München

Bitte füllen Sie das Formular vollständig aus und senden Sie es an uns zurück. 

Vor- und Nachname

Adresse

E-Mail

Telefonnummer

Ich besitze folgende(n) Oldtimer:

Ich möchte Informationen zu den folgenden Themen erhalten:

 ADAC Deutschland Klassik  

 ADAC Europa Classic

Bitte  
freimachen



fibrisTerre GmbH  
Köpenicker Str. 154 
10997 Berlin 
Germany 

tel  + 49 30 - 629 013 21
fax  + 49 30 - 629 013 22
info@fibristerre.de 

www.fibrisTerre.de 

fibrisTerre GmbH  Köpenicker Str. 154  | 10249 Berlin 

Berliner Sparkasse
KTO  6603 181 426  
BLZ  100 500 00 

USt-IdNr DE269747590 
HR Charlottenburg  
HRB 124949 B

Geschäftsführer  
Nils Nöther, Marko Krcmar, 
Stefan von der Mark 

fibrisTerre GmbH  
Köpenicker Str. 154 
10997 Berlin
Germany 

tel  + 49 30  6290 1321 
von.der.mark@fibristerre.de
www.fibrisTerre.de 

Dr.-Ing. 

Stefan von der Mark | Geschäftsführer 

www.fibrisTerre.de 

Thesis: The Serif Semi Bold
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The Serif Light im Fließtext:
Eine wunderbare Heiterkeit hat meine ganze Seele eingenommen, gleich den süßen Frühlingsmorgen, die ich mit 
ganzem Herzen genieße. Ich bin allein und freue mich meines Lebens in dieser Gegend, die für solche Seelen ge-
schaffen ist wie die meine. Ich bin so glücklich, mein Bester, so ganz in dem Gefühle von ruhigem Dasein versunken, 
daß meine Kunst darunter leidet. 

CMQ

Uninterrupted monitoring is essential to manage risks 
and maintenance of large structures. Where kilometers 
of concrete, steel or soil are to be monitored for the early  
signs of failure, distributed optical fiber sensors are a  
powerful and highly efficient tool.

With industry-leading accuracy, fibrisTerre’s unique digi-
tal BOFDA technology answers the demand for reliability 

Reliable and uninterrupted structural health monitoring
in long-term monitoring of pipelines, power cables, rail-
way lines and geotechnical infrastructure.

The fTB 2505 system uses industry standard optical fibers  
(the same used in everyday telecommunications) as con-
tinuous, long-range strain and temperature sensors. 
Application-specific coating solutions allow for reliable and 
versatile implementation into earth and rigid structures.

fTB 2505

optical fiber

measurement trace
10 km 11 km 12 km

slope break? beginning failure?

13 km

fTB 2505

Key features
fibrisTerre‘s patented Brillouin optical frequency 
domain analysis (BOFDA) provides

¡¡ Industry leading data accuracy: < 2 µ   for strain 
 and < 0.1°C for temperature

¡¡ Spatial resolution down to 20 cm

¡¡ Distance range up to 50 km fiber length

¡¡ Superior attenuation budget

¡¡ Full loop measurement, no return fiber needed 

¡¡ High-precision measurement of fiber length

¡¡ Access to all raw data

¡¡ Field friendliness due to light weight and low  
 power consumption

The user interface
The fTB 2505 readout unit is controlled by a remote 
or local PC or workstation via Ethernet. 

fTView, fibrisTerre’s powerful monitoring software, 
enables the user to configure, perform, display and 
manage measurements.

¡¡ Easy measurement setup

¡¡ Automatic long-term monitoring in user 
 defined intervals

¡¡ A unique, powerful signal processing engine

¡¡ Multiple data export, management and  
 service options

Brillouin distributed sensing
Two light waves, injected into an optical fiber from both 
ends, meet and make the fiber shiver (literally), crea-
ting an acoustic wave inside the fiber. Influenced by 
this acoustic wave, the light that arrives at the instru-
ment  carries information on the fiber’s speed of sound 
– and, consequently, on its strain and temperature.

Typical applications

¡¡ Oil and gas pipeline and borehole monitoring

¡¡ Early failure detection in geotechnical structures

¡¡ Fatigue monitoring of bridges, tunnels, dams

¡¡ Strain and temperature monitoring in mining

¡¡ Displacement monitoring of river embankments

The complete monitoring solution
fibrisTerre provides

¡¡ Quality installation and management through  
 a strong network of partners and integrators

¡¡ Tailored service packages for new constructions

¡¡ Specific solutions for retro-fitting of existing 
 structures

¡¡ A long-term partnership for reliability in service,  
 maintenance and system upgrades

fTB 2505

optical fiber

measurement trace
10 km 11 km 12 km

slope break? beginning failure?

13 km

fTB 2505
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Subscribe to my newsletter

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetuer adipiscing elit. 
Aenean commodo ligula eget dolor. Aenean massa. Cum 
sociis natoque penatibus et magnis dis parturient mon-
tes, nascetur ridiculus mus. Donec quam felis, ultricies 
nec, pellentesque eu, pretium quis, sem. Nulla consequat 
massa quis enim. 
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UNS IST 
WICHTIG,  

DASS 
DU DAS 
WEISST.
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#madebymothers 

Wir machen fair produzierte, handgemachte Mode für Babys und  

Kinder in limitierten Auflagen. DAYAN ist Mode von Müttern für Kinder - 

geschneidert von alleinerziehenden Müttern, handgenäht mit Liebe.  

Mit jedem Kauf werden weltweit alleinerziehende Frauen unterstützt, 

die unter den Folgen von Armut, Gewalt und Abhängigkeit leiden.  

Unser Ziel ist, auch in Zukunft verschiedene internationale Projekte  

zu fördern, die Müttern helfen, ein selbstbestimmtes Leben zu führen. 

Mehr über unser Projekt erfahrt ihr auf unserer Homepage 

www.dayanstore.de 

Wir machen Kleidung für 
Kinder. Von Hand für eine  

bessere Zukunft.

Klimaneutral gedruckt auf 100% Recyclingpapier mit Bio-Farben auf Pflanzenölbasis.
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