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einfach schone Fotos

"Der Handel ist wichtig flr unsere Marke"

Harald Pirwitz, Vorstand der Cewe Color AG & Co. OHG, Uber Nachahmer, Service-Gedanken

und das weitere Marketing.

Herr Pirwitz, der dm-Drogeriemarkt,
einer Threr Kooperationspartner, bictet
mit dem "dm-Fotobuch" inzwischen
einen eigenen vergleichbaren Service.
Wie sehen Sie diese Konkurrenzsitua-
tion?

PIRWITZ: Nach Diskussionen mit dem
Management von dm wissen wir, dass
dm grundsitzlich ein breites Sortiment
anbieten mochte und sich hierzu fiir die
Einfithrung eines "dm-Fotobuchs"
neben unserem "Cewe Fotobuch" ent-
schlossen hat. Gerne stellen wir uns mit
unserem Markenartikel, dem erfolg-
reichsten Fotobuch-Produkt auf dem
deutschen Markt, dem Wettbewerb. 3,6
Millionen verkaufte "Cewe Fotobiicher"
im Jahr 2009 sprechen fiir unsere Ange-
botspolitik eine deutliche Sprache. Wer-
den Sie sich langfristig von der B-to-B-
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to-C-Strategic 16sen und stattdessen ein
direktes B-to-C-Verhiltnis anstreben?

PIRWITZ: Wir sind ein fast 50 Jahre
altes Unternchmen, das immer Partner
des Handels war. Wir arbeiten in mehr
als 24 europdischen Landern mit 50 000
Handelspartnern zusammen. Wir wer-
den nie den Direktverkauf fiir Konsu-
menten anbieten, sondern immer den
Handel dazwischen haben. Der Grund
sind ganz klar Servicegedanken. Wir
schen zwar, dass der Konsument zu
mittlerweile 80 Prozent das "Cewe Foto-
buch" iiber das Internet bestellt. Aber
anschlieBend holt er es zu iiber 75 Pro-
zent im Handel ab. Der Handel ist fiir
den Erfolg unserer Marke duBerst wich-
tig. Dort findet der Konsument unser
Produkt in der Warenprisentation, und
dort bicten sich ihm bessere Offnungs-

Nur zum internen Gebrauch!

zeiten als in Postfilialen, falls er zuhause
nicht anzutreffen ist. Ein weiterer Vor-
teil ist, dass sich der Konsument das
gelieferte Produkt direkt vor Ort
anschauen und etwaige Beanstandun-
gen direkt bei den Verkiufern anspre-
chen kann.

Welche weiteren Schritte planen Sie fiir
den Aufbau Threr Markenstruktur?
PIRWITZ: Das "Cewe Fotobuch" haben
wir deutlich als Marke positioniert. Der
Konsument muss am PoS sehen, dass er
dort Produkte von Cewe Color erhilt.
Das strahlt dann aus auf unseren Deko-,
Print- und Geschenkshop. Den Abver-
kauf des Fotobuchs werden wir durch
TV-Werbung und Anzeigenkampagnen,
aber auch durch massive PR-Arbeit wei-
ter unterstiitzen. <-
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