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Innovative Konzepte fir attraktive
Druckdienstleistungen - und mehr!

Ein Interview von Andreas Weber mit Volkmar Triebel,
Marketingleiter Druckerei WIDMANN GmbH, Karlsruhe,
der die innovative Printmedien-Dienstleistungsplattform

Sie haben im Wettbewerb mit
vielen anderen Branchen als
Druckunternehmen den Sprung
unter die Top 3 beim Wetthewerb
,Dienstleister des Jahres*
geschafft. Ist das nicht ein
schwieriger Weg?

Volkmar Triebel: Die Teilnahme
an diesem ambitionierten
baden-wiirttembergischen
Wettbewerb war im Grunde
fir uns eher ein Versuchs-
ballon. Dass wir ausgezeich-
net wurden, freut uns riesig,
denn es war fiir uns nicht
vorstellbar, auf Anhieb
Dienstleister des Jahres zu
werden. Man wird dies aber
weder Uber Nacht noch zu-
féllig. Wir haben fast zwei
Jahre hart daran gearbeitet,
um den heutigen Standard,
den wir in Bezug auf Technik,
Kundenorientierung und
Image erreicht haben, auf-
zubauen. Der Weg dorthin
fihrte Uber eine entspre-
chende Mitarbeiterqualifi-
zierung und die Nutzung
externer Ressourcen in Form
von Kooperationen. Primares
Ziel war die Schaffung von
Transparenz, sowohl nach
innen als auch nach

aufRen.

Mit Kooperationen meinen Sie
das von lhnen entwickelte Print-
park-Konzept? Welche Vorteile
bringt es den Beteiligten?

Volkmar Triebel: Durch die Zu-
sammenarbeit bei Printpark
als Dienstleistungs-Plattform
kdnnen Synergien geschaffen

»Printpark.de* entwickelt hat.

und der Werbe- und Aktions-
radius des Einzelnen erheb-
lich verbreitert werden - z.B.
durch die Ansprache unter-
schiedlicher oder weiterge-
fasster Zielgruppen. An sich
gibt es zwischen den beteilig-
ten Unternehmen keine oder
nur geringe Berlihrungs-
punkte und Wetthewerbs-
situationen: der eine fertigt
etwa per Plotter oder im
Digitaldruck Kleinstauflagen,
Fahrzeugbeschriftungen
oder Banner, wahrend der
andere im Offsetdruckbereich
tétig ist. Das heil3t, die
Produkte und/oder Dienst-
leistungen ergénzen sich.
Auf diese Weise wird eine
neue, umfangreiche Ange-
botspalette gemeinsamer
Produkte oder Dienstleistun-
gen geschaffen, die aus
Anwender- oder Kundensicht
eine Einheit bilden, an sich
aber technisch iberhaupt
nicht zusammenpassen -
und die von einem Anbieter
allein gar nicht hergestellt
werden kdnnten.

Wie macht sich dieses Engage-
ment bezahlt? Sicher sind doch
die Aufwendungen fiir Werbung
und Marketing stark erhéht?

Volkmar Triebel: Der Nutzen
zeigt sich vor allem in einem
immensen Potenzial an
Neukontakten zu Kunden-
gruppen, die wir vorher nicht
angesprochen haben oder
nicht erreichen konnten. Fiir
uns war dies der Anlass, das
eigene bisherige Leistungs-

potenzial zu tiberdenken und
fur neue Produkte und Dienst-
leistungen zu spezifizieren.
Wir bewegen uns damit weg
vom reinen Hersteller von
Drucksachen aller Art hin
zum innovativen Anbieter
individualisierter Print-
Leistungspakete. So kdnnen
wir hochwertige Nischen-
produkte anbieten, die auf
dem Markt bisher noch
nicht zu finden sind.

Wie kamen Sie auf das Printpark-
Konzept?

Volkmar Triebel: Die Idee fiir
den Printpark ist dadurch
entstanden, dass wir als
Druckerei WIDMANN uber-
legt haben: Wir missen das
Internet als eigensténdiges
Vertriebsmedium nutzen!
Innerhalb eines dreiviertel
Jahres ist dann das Konzept
entwickelt und der Printpark
realisiert worden. Es handelt
sich dabei nicht nur um einen
Internetauftritt, der im Ubri-
gen zwischenzeitlich knapp
100 Seiten umfasst. Vielmehr
muss auch die innere Organi-
sation und Logistik einbezo-
gen werden, also alles, was
sich in den Web-Seiten quasi
als ,Backoffice* nicht un-
mittelbar zeigt.

Da die Firmierung ,Druckerei
Widmann* auRerhalb unser
Kundschaft nun kein Name
ist, der im Internet grof3e
Chancen hétte, haben wir mit
~Printpark” einen neutralen,
aussagekraftigen Namen

Das innovative
Printpark-Konzept
schafft neuen
Online-Marktplatz

Der Printpark (PP) ist eine
Kooperation unter der Fuhrung
der Druckerei Widmann von
bislang acht Partnern aus der
Druck- und Werbeindustrie.

Im Zentrum steht als Hauptver-
triebsplattform das Internet.
Seit 1.10.1999 ist Printpark
online unter www.printpark.de.
Unter dieser Adresse bieten
mehrere Unternehmen der
Druckindustrie und der Werbe-
branche Produkte und Dienst-
leistungen auf einer gemein-
samen Plattform im Internet
an. Der PP-Themenbereich be-
inhaltet Konzeption, Kreation
und Produktion und rundet so
das klassische Angebot der
Werbe- und Druckmedien ab.
PP ist somit ein funktionieren-
des Beispiel fir einen virtuel-
len Industriepark. Bereits nach
kurzer Zeit (Dezember 1999)
wies die Statistik tber 50.000
monatliche Seitenzugriffe auf
die Printpark-Seiten aus. Bei
gezielten Kampagnen klettern
die Seitenaufrufe auf tiber
100.000 bei rund 8.000 Nutzern.

Als besonders erfolgreich kann
das von Printpark entwickelte
EXxistenzgriinderpaket* gelten.
Dies ist ein nutzerorientierter
Dienstleistungsmix speziell fir
Unternehmensgriinder, der in
drei Leistungs- und Preisum-
fangen erhaltlich ist. Er um-
fasst Grund- und Geschaftsaus-
stattungen (von Visitenkarten
Uber Geschaftsbdgen, Tir-
schilder bis hin zu Fahrzeug-
beschriftung). Weitere zielgrup-
pendefinierte Angebotspakete
sind geplant.




gefunden. ,Print" signalisiert
eindeutig, dass es sich um
Printprodukte, Druckdienst-
leistungen, Werbedienst-
leistungen handelt. ,,Park*
assoziiert, dass es sich &hnlich
wie bei Industrie- oder
Technologieparks um einen
Zusammenschluss von Unter-
nehmen handelt, also eine
recht moderne Konzeption.
Wir haben fir Printpark

ein eigenes Logo entwickelt,
welches ganz klar auf die
Internet-Anwendung hin-
weist und somit innovative
Zielgruppen anspricht.

Wer sind die Nutzer von Printpark?
Sind das in erster Linie neue
Kunden oder lenken Sie ganz
gezielt bestehende Kunden auf
lhre Website, um beispielsweise
Organisationsprozesse oder die
Auftragsabwicklung schlanker

zu machen?

Volkmar Triebel: Wir haben

in unserem Kundenkreis
natlrlich den Printpark
beworben, aber primar nur
zur Bekanntmachung. Denn
Kunden, mit denen wir bisher
fast taglich per Telefon Kon-
takt hatten, verlegen nicht
von heute auf morgen die
Auftragsanbahnung und
-abwicklung ins Internet.
Wir sprechen mit unserem
Printpark-Internet-Auftritt
tatsachlich in erster Linie
Neukunden an. Das funktio-
niert folgendermalen: Der
potenzielle Nachfrager kann

Heidelberg Quick-
master DI 46-4

sich erst ein Mal anonym
und unverbindlich via Inter-
net Uber Printpark und die
damit verknUpften Leistungs-
angebote informieren. Wie
bei herkdmmlichen Kontak-
ten auch, fihrt eine Anfrage
nicht sofort zum Auftrag.
Vielmehr vergehen teilweise
drei Monate oder auch ein
halbes Jahr von der ersten
Kontaktaufnahme (eventuell
per E-Mail) bis hin zur tat-

sachlichen Auftragserteilung.
Diese erfolgt dann allerdings
in der Regel nicht Uber das
Internet, sondern auf dem
konventionellen Weg. Das
heiBt man macht Besuche
oder schickt gedruckte Werbe-
mittel zum Kunden. So stellt
der Internetauftritt von Print-
park vorrangig lediglich das
Eingangsportal flr neue
Kunden dar, die wir langer
binden wollen. Diese Ent-
wicklung war fir uns selbst
eine Uberraschung ...

... wieso, was hat Sie unvorher-
gesehen getroffen?

Uber das Internet, ohne dass
wir es mitbekommen und
kontakten uns dann auf
konventionellem Weg.

Wie reagieren lhre bestehenden
Kunden? Nehmen diese lhre
Aktivitaten im Printpark einfach
nur zur Kenntnis oder erkundigen
sich, was sich dahinter verbirgt?

Volkmar Triebel: Unsere lang-
jahrigen Kunden fragen
natlrlich nach, was sich hin-
ter Printpark verbirgt. Aber
es gibt zwei verschiedene
Kundentypen: die einen, die
sich durch diese Neuheiten

Volkmar Triebel

. ) 4
im Gesprach

mit einem Kunden

Volkmar Triebel: Wir haben
damit gerechnet, dass Kunden
uns Daten per Internet senden
und der Auftrag komplett auf
diesem Wege abgewickelt
wird. Aber die bisherigen
Erfahrungen haben gezeigt,
dass das definitiv nicht so ist.
Die Anfragen sowie die Auf-
trage kommen tatséchlich
konventionell Gber Fax oder
per Post rein. Was sehr rege
genutzt wird, sind die Funk-
tionen zur Anforderung von
Prospekten oder technischen
Informationen. Dazu stehen

Uberhaupt nicht angesprochen
fuhlen, weil sie ihren festge-
legten Arbeitsablauf bevor-
zugen; die andere Kunden-
gruppe, dazu zéhlen beispiels-
weise junge Agenturen, die
den Mehrwert der Printpark-
Website fiir sich erkennen

und auch nutzen. Denn (ber ||
unsere Internetseiten gelangt '
der User an eine Vielzahl von 4

nitzlichen Informationen:

etwa Produktbeschreibungen, |}
Tipps, Preise, Formatklassen,

verflighare Mappenstanzfor-
men, Umrechnungstabellen

auf der Website recht einfach
zu nutzende Masken zur Ver-
figung, wo der User, die von
ihm benétigten Informatio-
nen anklicken und anfordern
kann, z.B. tiber Digitaldruck,
Large-Format-Printing oder
unser Mappenprogramm.
Und: Es kommen Leute zu
uns ins Geschaft, die sich die
Wegbeschreibung aus dem
Internet ausgedruckt haben.
Das heift, sie finden uns

von HKS-Farben zum Daten-
handling oder wie man mit
PDF arbeitet.

Internet-Drucken wird unter
Experten heil3 diskutiert. Sehen
Sie derzeit Mdoglichkeiten, dass
der Kunde seine Auftragsspezi-
fikationen online abgibt und in
Zukunft produziert wird, ohne
dass noch jemand manuell
eingreifen muss? Das bringt
doch eine kosteneffiziente

Automatisierung der Auftragsab-
wicklung?

Volkmar Triebel: Das ist eine
denkbare logische Konse-
quenz. Zur Zeit ist dieses
aber noch schwierig zu
realisieren - einmal aus
technischen Griinden, zum

anderen muss ein Kunde hier-

fir auch ein entsprechendes
Auftragsvolumen mitbringen.
Ein GroRteil unserer Auftrége
ist dagegen kleinvolumig,
aber zugleich sehr beratungs-
intensiv. Die meisten unserer
Kunden erteilen beispiels-
weise lediglich ein oder zwei
Auftrage im Jahr Uber z.B.
1.000 Broschdiren, Flyer oder
Prospekte. Hier macht eine
Standardisierung auch aus
Kundensicht wenig Sinn,
zumal in der Regel eine per-
sonliche Beratung benétigt
wird. Diese Beratung bieten
wir an —auferhalb des Inter-
nets. Die ausschlieBliche
Auftragsabwicklung tber das
Internet ist im Augenblick
fir uns noch nicht sinnvoll
und praktikabel.

Automatisierung wird immer
auch gleichgesetzt mit Standar-
disierung. HeiBt das dann, dass
Sie sozusagen Druckprodukte
von der Stange verkaufen oder
sind es trotzdem immer wieder
individuelle Lésungen und nur
der Produktionsweg oder die
Auftragsproduktion an sich kann
standardisiert werden?

Volkmar Triebel: Der Druck

an sich, die Formate oder
die Mdglichkeiten beim Farb-
druck (4farbig oder 6farbig)
sind bereits standardisiert.
Aber aufgrund der Vielzahl
der zur Verfligung stehenden
Materialien — wir haben bei-
spielsweise 30.000 verschiede-
ne Papiersorten, Farben und
Grammaturen, die wir ferti-
gen kdnnen - gibt es keine
100%ige Standardisierung.
Prinzipiell sind es natirlich
die Standards, mit denen
der meiste Umsatz gemacht
und auch das meiste Geld
verdient wird, aber verkauft
wird Uber die zusétzlich an-
gebotenen Leistungen. Also
Uber die besonderen High-
lights, die man in Technik
oder im Service bieten kann.
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Was sind diese wesentlichen
Highlights aus Ihrem Angebot?

Volkmar Triebel: ZUm Beispiel,
dass wir Kleinstauflagen
anbieten und diese dann

im Rahmen des Printpark-
Konzepts zu verschiedenen
Paketen biindeln konnen, sei
es als Branchenpakete oder
Pakete flir eine bestimmte
Gruppe. Wir sind sehr erfolg-
reich mit dem sogenannten
Existenzgrinderpaket.

Hier bekommt unser Kunde
im Paket hochwertige Print-
produkte wie Geschéfts-
drucksachen, Firmenschild
usw. kombiniert mit entspre-
chenden Dienstleistungen zu
einem attraktiven Paketpreis.
Dieses Angebot wird insbe-
sondere von Vertretern der
freien Berufe, etwa Ingenieu-
ren, Architekten oder Arzten
nachgefragt. Wir kénnen da
innovative Technologien wie
Heidelberg Direct Imaging
hervorragend einsetzen.

Sind denn auch zum Beispiel
Verbande und Organisationen
auf Sie zugekommen und haben
Interesse gezeigt?

Volkmar Triebel: Wir haben
zuerst versucht, Partner aus
unserem Lieferantenkreis
und den Verbénden zu finden.
Die Idee fanden alle gut,
aber zum Mitmachen konnte
sich in dieser friihen Phase
keiner entschlieen. Dafiir
haben sich eher kleine Unter-
nehmen engagiert, also zum
Beispiel der Existenzgriinder
oder die Agentur mit drei
Mitarbeitern, die im Print-
park ihre Chance sehen und
auch entsprechend investie-
ren. Inzwischen, nach einein-
halb Jahren ist es sogar so,
dass Interessenten auch aus
vollig artfremden Branchen
auf uns zukommen und

ihre Leistungen einbringen
méchten. Als Beispiel seien
Rechtsanwélte genannt,

die ihr juristisches Know-
how unter anderem in das
Existenzgriinderpaket ein-
bringen mdchten.

Ware eine Kooperation zu
Herstellern aus der grafischen
Industrie wiinschenswert?

Volkmar Triebel: Bei einigen
Herstellern kénnte man sich
Kooperationen gut vorstellen.
So gut wie alle verfuigen Uber
Internetauftritte, mit teilweise
sehr gutem Informations-

ben kénnen. Eine weitere
denkbare Mdglichkeit ware
das Job-Tracking, das heif3t
der Kunde kann jederzeit
den Status der Produktion
mitverfolgen. Darlber hinaus

Uberreichung
,Dienstleister des
Jahres*

angebot und auch dem ent-
sprechenden Traffic, was ein
wichtiger Faktor fiir uns als
Druckbranche ist. Und mit
Firmen wie der Heidelberger
Druckmaschinen AG arbeiten
wir dahin gehend schon
zusammen, dass Links im
Internet gesetzt sind. Unter
www.heidelberg.com/DI

sind wir als Quickmaster
DI-Anwender auf der Heidel-
berg-Website gelistet. Uber
dieses virtuelle Medium
kommen gute und rege Kon-
takte zustande, die uns reale
Auftrage bringen. Das sollte
man ausbauen.

Wenn Sie lhre Erfahrungen aus
der Vorarbeit oder den letzten
zwei Jahren zusammenfassen,
welche Perspektiven ergeben
sich oder was sind jetzt die
néchsten Schritte?

Volkmar Triebel: Die vergange-
nen zwei Jahre haben gezeigt,
dass es Durchhaltevermégen
braucht, bis sich erste Erfolge
einstellen. Es kann mitunter
ein oder auch eineinhalb
Jahre dauern, bis ein Projekt
wie Printpark sich etabliert.
Dann gewinnt es rasch an
Eigendynamik und die
Ereignisse tberschlagen sich
geradezu. Unsere nachsten
Schritte sehen wie folgt aus:
Als erstes wird der gesamte
Internetauftritt von Printpark
einer Uberarbeitung unter-
zogen. Wir méchten weg vom
reinen Informationsangebot
hin zu differenzierteren
Anwendungsmdéglichkeiten,
zum Beispiel in Form eines
Shop-Systems, bei dem die
Webseiten als Verkaufsplatt-
form genutzt werden, wo
Kunden Bestellungen aufge-

tragen wir uns mit weiteren
Kooperationsgedanken. Wir
haben viele Anfragen, insbe-
sondere von Dienstleistern,
die ein groRes Interesse
daran haben, in das Print-
park-Projekt einzusteigen.
Beispielsweise kdnnte eine
Kooperation mit einem
Messebauer entstehen,

um die Kommunikations-
und Présentationswiinsche
unserer Kunden noch besser
zu bedienen. Voraussetzung
ist ein hohes Engagement bei
den neu zu uns stol3enden
Unternehmen und Dienst-
leistungen fir die Gbrigen
Kooperationspartner. .

Der Internet-Auftritt von WIDMANN

Zur Person und zum
Unternehmen

Volkmar Triebel, 35, ist gelern-
ter Drucker aus Hannover und
hat in Wuppertal Produktions-
technik studiert. Nach seinem
Abschluss zum Dipl.-Ing.
Druckereitechnik (FH) arbeitete
Triebel zunachst in der Druck-
vorstufe im Verpackungsdruck
in Essen. Seit drei Jahren ist
er bei der Druckerei WIDMANN
in Karlsruhe beschéftigt und
hat dort zuerst das Qualitats-
management-System aufge-
baut und nach DIN 1S0 9002
zertifiziert. Durch seine
zusatzlichen Qualifikationen
EDV-Fachberater und QM-Audi-
tor liegt ihm die Prozess- und
EDV-Organisation besonders
am Herzen. Inzwischen sind
jedoch Marketing und Vertrieb
sowie die Betreuung des Print-
park-Projektes seine Schwer-
punkte.

Die Druckerei WIDMANN — und
die angeschlossene Tochter
DDK Digital Druck Karlsruhe —
ist ein erfolgreiches Traditions-
unternehmen, das sich seit
fast 90 Jahren konsequent
weiterentwickelt. Uber 35
Mitarbeiter und eine moderne
technische Ausstattung von
liber 20 Digital- und 25 Offset-
druckwerken schaffen Kapa-
zitaten fir Qualitatsproduktio-
nen. 1996 wurde eine der ersten
weltweit installierten Direct-
Imaging-Druckmaschinen, eine
Heidelberg Quickmaster DI 46-4,
in Betrieb genommen, der
bereits 1998 eine zweite
Maschine dieses Typs folgte.
Anfang diesen Jahres erfolgte
der Sprung in das A2-Format
mit der Speedmaster 74 DI.

Die regelmaRig stattfindenden
,WIDMANN Innovations Tage*
sind fur Kunden und Fachleute
eine wichtige Plattform gewor-
den, um sich mit Neuheiten bei
Print, Internet und Publishing
zu beschéftigen.




