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Data Mart und Data Warehouse

Schneller bessere Analysen erstellen

Eine einheitliche Datenbasis ermdglicht bei »Glaxo Smith Kline« erstmals die Analyse

von externen Daten aus unterschiedlichsten Quellen in einem System.

Glaxo Smith Kline ist weltweit
eines der fiihrenden Unterneh-
men fiir verschreibungspflichtige Arz-
neimittel und Gesundheitsprodukte
fiir die Mund- und Zahngesundheit
sowie die Selbstmedikation. Glaxo
Smith Kline Consumer Healthcare D-
A-CH (Deutschland, Osterreich und
Schweiz) mit Sitz in Biihl, Baden,
konzentriert sich auf den Bereich Ge-
sundheitsprodukte und ist mit be-
kannten Marken wie Odol, Dr. Best,
Sensodyne, Cetebe und Abtei Mark-
fithrer in den jeweiligen Segmenten.
René Schlageter, Data Warehouse
Manager, und Harald Lingner, Custo-
mer Marketing Data Management und
Operations Manager bei Glaxo Smith
Kline in Biihl, berichten, dass im Be-
reich der Datenanalyse bislang eine
Vielzahl von Inselldsungen mit ver-
schiedenen, voneinander getrennten
Systemen und Datenquellen existierte.
»Zum Beispiel beziehen wir Marktfor-
schungsdaten von Forschungsinstituten
und Scannerdaten von unseren Han-
delspartnern. Bisher wurde hier mit un-
terschiedlichen Softwareanwendungen
und Datenbanksystemen gearbeitet,
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wobei die einzelnen Mitarbeiter auf die
verschiedenen Systeme zugreifen und
die Daten teilweise per Hand verkniip-
fen mussten, um Analysen erstellen zu
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konnen. Vom Arbeitsaufwand her mus-
sten etwa 80 Prozent der Zeit fiir die
reine Datenverkniipfung aufgewendet
werden, wihrend lediglich 20 Prozent
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in die Analyse investiert werden konn-
ten. Dieses Verhiltnis wollten wir um-
kehren und erstmals fiir diesen Bereich
ein einheitliches System schaffen, in
dem wir sidmtliche Daten verbinden
und analysieren, erldutert Lingner.

Da Glaxo Smith Kline schon mehrere
erfolgreiche Projekte mit dem Bera-
tungsunternehmen Data Mart Consul-
ting mit Sitz in Hamburg und Neu-
Isenburg abgeschlossen hatte, wurde
das Unternehmen auch bei diesem
Projekt mit der Umsetzung betraut.
»Vom Zeitaufwand und vom Arbeits-
aufwand her ist es einfach effektiver,
mit einem bewidhrten Partner zusam-
menzuarbeiten. Positiv stellt sich fiir
uns insbesondere das vielfdltige Know-
how von Data Mart dar, das sich nicht
auf die Datenbank beschrinkt, sondern
auch den vollstindigen ETL-Prozess,
von der Extraktion iiber die Transfor-
mation bis zum Laden der Daten, ab-
deckt¢, so Schlageter.

Analyse- und Reporting. Diec Ent-
scheidung fiel schliefllich fiir die Ein-
fiihrung der Analyse- und Reporting-
Losung Cognos Powerplay als Fron-
tend. Neben der hohen Performance
war die Zukunftssicherheit ein wichti-
ges Entscheidungskriterium zugunsten
von Cognos, da der Anbieter seine Pro-
dukte bestdndig weiterentwickelt. »Mit
der Vereinheitlichung der Oberfldche
unserer Analyse- und Reportingsyste-
me wollten wir auch die Lernkurve
flach halten. Sidmtliche Mitarbeiter
miissen sich nur mit einem System aus-
einander setzen und die Standardbe-
richte lassen sich mit einfachen Mitteln
einem breiten Anwenderkreis zur Ver-
fligung stellen¢, so Schlageter weiter.

Das Projekt wurde Ende Januar
2003 mit einem Proof-of-concept ge-
startet. Zunéchst wird es hauptsdchlich
vom Category Management zur Analy-
se der jeweiligen Kundendaten genutzt
werden. »Cognos bietet hier sehr gute
Moglichkeiten, den Zugriff anwender-
abhingig zu gestalten. Das war fiir uns
ein weiteres wichtiges Entscheidungs-
kriterium, da es sich ja zum grofien Teil
um vertrauliche Daten handelt«, kom-
mentiert Schlageter.
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Die Grundlage fiir simtliche Daten bil-
det eine Oracle-Datenbank, wobei die
Extraktion der Daten aus den verschie-
denen Quellen mit dem ETL-Tool Da-
ta Stage von Ascential Software erfolgt.
Die Cubes fiir Powerplay als Frontend
sollen wochentlich erstellt und aktuali-
siert werden. »Dieser Zyklus ergibt sich
daraus, dass wir unsere Daten von Kun-
den bekommen, die verschiedene For-
mate und insbesondere verschiedene
zeitliche Detaillierungsgrade zugrunde
legen. Derzeit haben wir bereits rund 20
Millionen Datensétze und wir kdnnen
davon ausgehen, dass wir letztendlich
30 bis 35 Millionen Datensétze im Sys-
tem haben werden, wobei im Monat et-
wa 2 bis 3 Millionen hinzukommen
werden¢, erldutert Schlageter. »Dabei
handelt es sich um Marktforschungsda-
ten und Kundenscannerdaten aus Dro-
geriemarkten und Verbrauchermaérkten.
Es wird sich zeigen, wie weit es in den
weiteren Schritten sinnvoll ist, Consu-
mer-Paneldaten und Kunden-Bon-Da-
ten einzubeziehen. Mit Sicherheit wer-
den wir jedoch Promotion-Informatio-
nen hinzunehmen, um die Grundlage
fiir eine effiziente Analyse von Marke-
tingkampagnen zu schaffen. Unser Ziel
ist es, nicht nur Absatz und Umsatz,
sondern auch die bestimmenden Fakto-
ren fiir Verdnderungen zu erkldaren. Von
dieser Analyse der einzelnen Vermark-
tungsmechanismen erwarten wir uns
hohe Kostensenkungs- beziehungsweise
Umsatzsteigerungspotentiale«, erginzt
Lingner.

Die Datenqualitat ist letztlich ent-
scheidend. »Die Datenqualitiit ist fiir
den erfolgreichen Abschluss eines sol-
chen Projektes mit Sicherheit entschei-
dend. Gerade bei externen Daten ist es
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héufig ein Problem, dass sich schlecht
einschitzen ldsst, ob deren Qualitét gut
ist. Dieser Aspekt ist auch ein gutes
Beispiel dafiir, weshalb die Zusam-
menarbeit mit einem Beratungsunter-
nehmen, das liber ausreichende Erfah-
rungen bei der Durchfiihrung von sol-
chen Projekten verfiigt, so wertvoll ist.
Data Mart hat uns sehr positiv bei vor-
ausgehenden Qualitdtskontrollen der

Daten, dem Ausschlieflen méglichst
vieler Fehlerquellen und nicht zuletzt
bei der Entwicklung der entsprechen-
den Routinen unterstiitzts, so Schlage-
ter. »Unser Ziel ist es, den Mitarbeitern
die Moglichkeit zu geben, sich auf qua-
litativ hochwertige Analysen anstatt auf
die Datensammlung zu konzentrieren
und wir sind sicher, dass wir dies bis
zum Sommer erreichen werden. Mit
dem neuen System konnen wir erst-
mals externe Daten aus unterschied-
lichsten Quellen in einer einheitlichen
Datenbasis zur Analyse zusammen-
fiihren. Wir zdhlen damit in unserer
Branche zu den Vorreitern und erwar-
ten uns durchaus eine gewisse Stér-
kung unserer Marktposition. Es ist si-
cher schwer zu beziffern, wie viel gute
Informationen wert sind, wir sind aber
iberzeugt, dass es einfach sinnvoller
ist, Informationen rechtzeitig am rich-
tigen Ort zur Verfiigung haben«, so das
abschlielende Resiimee von Lingner.
Katrin Striegel
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