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bonprix ist international agierender
Anbieter im Mode-Versandhandel
mit einem Umsatz von 1,2 Mrd. €.
Als Mitglied der Otto-Gruppe, die
weltweit als einer der Großen im
On line han del gilt, bringt man eine
hohe In ternetaffinität mit. So wer-
den be reits 60% des Umsatzes über
das In ternet erzielt. 37% des Umsat-
zes ent fallen auf den Katalog, und
3% werden im stationären Handel
er wirtschaftet. E-Commerce ist ganz
klar der wachstumsstärkste Ver -
triebskanal bei bonprix und bietet
dem Unternehmen die Möglichkeit,
rasch und flexibel auf Marktverän-
derungen zu reagieren.

Der Katalog als Umsatzbringer

Wer aufgrund dieser Fakten aber
glaubt, dass der ge druckte Katalog
für bonprix ein Auslaufmodell ist,
liegt falsch. Die Kataloge des Unter-
nehmens bringen es auf rund 200
Seiten und die jährliche Ge samt -
auflage summiert sich über alle
Märkte hinweg auf 220 Millionen
Exemplare. 
Der Katalog wird gezielt an aktive
und ausgewählte potenzielle Neu-
kunden verschickt. Dafür hat der
Vertriebsleiter bei bonprix, Barthel
Roitzsch, auch eine schlüssige Erklä-
rung parat: »Trotz des steigenden
Um satzanteils des Onlinebereichs
ist der gedruckte Katalog ein wichti-
ger Impulsgeber für den Kauf.« 
Das belegt auch eine aktuelle Unter-
suchung des Bundesverbands des
deutschen Versandhandels. Demzu-

folge schmökern rund 68% der On -
linekäufer vor dem Kauf im Katalog,
was sich mit den Zahlen von bonprix
deckt. Das Erstaunliche an dem Er -
gebnis ist aber, dass die Zahlen über
alle Altersgruppen relativ konstant
sind und sogar bei der internetaffi-
nen Altersgruppe zwischen 14 und
29 Jahren der Anteil noch immer bei
62% liegt.

Die Idee der Personalisierung 

Bei CW Niemeyer, Rollenoffsetdru -
cker aus Hameln, machte man sich
in den letzten Jahren Gedanken, wie
man sich auf den Strukturwandel in
der Druckbranche in Zukunft einstel-
len kann – zumal man sich in dem
Spannungsfeld bewegt, dass einer-
seits die Auflagen im Rollenoffset-
markt kontinuierlich zurückgehen
und an dererseits die Kunden den
Markt vermehrt mit individuellen
Botschaften ansprechen wollen.
»Vor über zwei Jahren haben wir
intensiv über personalisiertes Dru -
cken nachgedacht, um das Interesse
bei unseren Kunden dafür auszulo-

ten«, schildert Arndt
Wille, Geschäftsfüh-
rer der CW Niemeyer
Druck GmbH in Ha -
meln. »Grundsätzlich
stießen wir mit der

Idee auf Interesse. Viele Gesprächs-
partner zweifelten jedoch an der
technischen Machbarkeit bei der
Personalisierung von Drucksachen
in großen Auflagen.« 
Hier stand man vor der Herausforde-
rung, eine Digitaldruck lösung zu fin-
den, die auf der einen Seite qualita-
tiv an den Offsetdruck heranreicht,
die auf der anderen Seite aber auch
ein entsprechendes Druckvolumen
einschließlich Personalisierung be -
wältigen kann. 

Einstieg in den digitalen Druck

Damit war auch die Richtung vorge-
geben. Es sollte ein digital arbeiten-
des Rollendrucksystem auf Inkjetba-
sis werden. Dabei konnte Xerox die
Un ternehmensverantwortlichen von
der relativ neuen Xerox CiPress 500
überzeugen. 

Aus Sicht des CWN-
Geschäftsführers Jo -
achim Glowalla
sprachen die Druck -
qualität von 600 dpi 
x 600 dpi mit der off-

setdruckähnlichen Anmutung, die
wasserfreie Inkjettechnologie, mit
der sich kostengünstiges Offset pa -
pier bedrucken lässt, der niedrige
Energieverbrauch (da das System
ohne zusätzliche Trock nungs ein hei -
ten auskommt) sowie die Variabilität
bei den Bedruckstoffen von 50 g/m²
bis 160 g/m² für die CiPress 500. 
Hinsichtlich des Investitionsvolu-
mens hält man sich bei CW Nie -
meyer bedeckt, es sei aber durchaus
vergleichbar mit einer 8-Seiten-
Rotation. Die CiPress 500 markiere
den Einstieg in den digitalen, rotati-
ven Produktionsdruck. Mit der
Druck technik er weitere man das An -
gebot um individualisierte Mailings,
Ka ta loge und Zeitschriften. Davon
würden die Kunden profitieren, die
mithilfe der personalisierten Kun -
den ansprache sehr viele höhere Res -
ponsraten erzielten.

Ein Stück Zukunft des Versandhandels

Mit bonprix hat sich jetzt erstmals ein großer Versandhändler dazu entschlossen, die Cover
seiner Kataloge für den deutschen Markt zu personalisieren. Die Ergebnisse sind vielverspre-
chend – und das Unternehmen spricht von einer signifikanten Steigerung der Nachfrage. 

Von KNUD WASSERMANN

Die Xerox CiPress 500
markiert für CW Niemayer
in Hameln den Ein stieg in
den digitalen Druck und
erweitert das Angebot um
individu a lisierte Mai lings,
Zeitschriften und Kataloge.
Erste positive Erfah rungen
sammelte CWN mit dem
Herbstkatalog des Mode-
Versandhändlers Bon prix.
Weitere Projekte sollen
folgen.



Druckmarkt 84 • April 2013 • 27

PERSONALISIERUNG |  DIGITALDRUCK

Der erste Kunde, den man von der
Idee der Personalisierung überzeu-
gen konnte, war bonprix. »Als wir
bonprix die Möglichkeiten der Per-
sonalisierung präsentierten, haben 
die Verantwortlichen das Potenzial
auf Anhieb erkannt. Wir haben einen
Test mit 300.000 personalisierten 
Covern gestartet, und der Kunde
konn te vom Start weg die Respons-
rate deutlich steigern«, berichtet
Arndt Wille. 
Doch bevor man loslegen konnte,
selektierte bonprix die Daten nach
verschiedenen Kriterien. Das Cover
setzt sich aus statischen und varia-
blen Elementen zusammen, wo -
durch die Gestaltung und der Inhalt
auf das Kaufverhalten des einzelnen
Kunden abgestimmt wer den kann.
Die Personalisierung hat sich nach
Angaben von Barthel Roitzsch für
bonprix in einer um 10% höheren
Nachfrage pro Kun de niedergeschla-
gen – wobei er jedoch zu bedenken

gibt, dass die Personalisierung im
Vergleich zur konventionellen Pro-
duktion höhere Kos ten verursache.
Die digitale Co verproduktion sei
den noch ein interessantes Mar ke -
tinginstrument. Barthel Roitzsch
sieht noch ein beachtliches Optimie-
rungspotenzial, um die Wirtschaft-
lichkeit zu verbessern.

Datenströme zusammenführen

Auch für die Druckerei stellt der Um -
gang mit variablen Daten in dieser
Dimension eine He raus forderung
dar. »Die Kunst be steht darin, die
unterschiedlichen Da tenströme so
zusammenzuführen, dass der Server
nicht in die Knie geht und somit die
Leistung der CiPress voll ausge-
schöpft werden kann«, sagt Arndt
Wille. Das Prepress-Team führt die
statischen und variablen Inhalte mit
der In spire-Software von GMC zu -
sammen und der FreeFlow-Printser-

ver versorgt die Ci-
Press kontinuierlich
mit Daten. Die Leis -
tung der Maschine
von 152 m/Min.
oder umgerechnet
2.050 Farbseiten
im DIN-A4-Format
verlangen einem
RIP bei variablen
Inhalten einiges ab.
»Ein Vorteil der Xe -
rox CiPress 500 ist
zudem, dass wir
mit dem System
eine gro ße Band-

breite an Bedruck stoffen verwenden
können. Die Ci-Press bedruckt pro-
blemlos die gleichen Papiersorten
wie unsere Off setmaschinen. Somit
sind wir nicht auf teure beschichtete
Spezialpapiere angewiesen, wie es
sonst beim wasserbasierten Inkjet-
druck oft der Fall ist«, sagt Joachim
Glowalla.

Allerdings leidet bei der Festtinte,
wie sie in der CiPress zum Einsatz
kommt, gerade bei schweren Sujets
die Scheuerfes tigkeit, da die Tinte
nicht in den Bedruckstoff eindringt.
Dem versucht man bei CW Niemay-
er durch den Einsatz eines Lack -
werks von Hunkeler entgegenzu-
steuern, mit dem sich variable
Lackmengen beidseitig auftragen
lassen. Und wie Arndt Wille versi-
chert, konnte damit die Scheuerfes -
tigkeit deutlich verbessert werden,
und die personalisierten Katalog -
cover erreichen so un beschädigt den
Empfänger.

Personalisierung nimmt Fahrt
auf

Nach dem vielversprechenden Start
mit bonprix sind bereits weitere
Kunden auf den Personalisierungs-
zug aufgesprungen. So wird Jako-o,
der Versandhändler für Kindersa-
chen, ab 2013 Kindern vier Wochen
vor ihrem Geburtstag einen perso-
nalisierten Katalog zu schicken, der –
abgestimmt auf den Namen, das
Geschlecht und das Alter – alles vor-
stellt, was man für eine gelungene
Party braucht. Und auch bei der Pro-
duktion von Bü chern und Zeitschrif-
ten rechnet man sich bei CW Nie-
meyer aufgrund des günstigen
Break-even-Point der CiPress von
3.500 Exemplaren durchaus Chan-
cen aus. 

V www.xerox.de
V www.cwn-druck.de

»Die Personalisierung hat sich in einer um zehn Prozent
höheren Nach frage pro Kunde nieder geschlagen«, zieht
bonprix das Fazit der Aktion.

Wissen, wo es lang geht.

DRUCK MARKT
macht Ent schei der entscheidungssicher.


