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Unternehmertag Rollenoffset 2005:
Mehr Effizienz durch mehr Kundenorientierung

Unternehmertag Rollenoffset
Strategien zur Verbesserung

der Kundenorientierung —
Effektivitat und Effizienz

steigern

Wiesbaden/Rheingau
30. September 2005 und
1. Oktober 2005

Eine Veranstaltung des bvdm
mit seinen Mitgliedsverbanden

Zum sechsten Mal in Folge hat der Bundesverband Druck und Medien
(bvdm) zu einem bundesweiten Kollegentreff fiihrender Rollendruckun-
ternehmer eingeladen. Die Veranstaltung fand am 1. Oktoberwochen-
ende in Wiesbaden statt.

Der Unternehmertag fokussierte
das Thema Kundenorientierung
und bot hochkaratige Beitrage,
mit welchen Malnahmen Drucke-
reien ihre Effizienz steigern und
ihre Wettbewerbssituation verbes-
sern konnen.

Zum Auftakt am Freitagnach-
mittag begeisterte der ehemalige
Medaillengewinner im Hiirden-
lauf, Edgar Itt aus Frankfurt, die
Teilnehmer durch seinen moti-
vierenden Vortrag. Fir Itt sind
Hiurden keine Hindernisse son-
dern Herausforderungen. Gekonnt
verschmolz er die Welt des Sports
mit der von Fihrungskriften in
der Wirtschaft. Unter seiner Mo-
deration hatten die Unternehmer
Gelegenheit, in kleiner, intimer
Runde einen Branchendialog zu
fiithren.

Das anschlieBende gesellige
Beisammensein fand im Schloss
Johannisberg im Rheingau bei
einem festlichen Abendessen statt.
Am folgenden Samstag startete
die Veranstaltung mit einem
Vortrag von Dr. Michael Laker,
einem fithrenden Strategie- und
Marketing-Berater. Er riet den

Unternehmern, das Thema Preis
genauso professionell anzugehen
wie das Thema Kosten. Seine
These: Die meisten Unternehmen
haben die Kosten optimiert, bei
der Preisgestaltung gehen sie bis-
her jedoch weniger professionell
vor. Dabei haben die Preise fiir
Laker eine enorme Hebelwirkung.
Er pladierte deshalb fiir differen-
zierte Mallnahmen zur Preisge-
staltung und gab zahlreiche Tipps
und Beispiele zur Preisoptimie-
rung.

Josua Fett, ProValue Berater

aus Straubing, hielt einen mit-
reilenden Vortrag, wie Rollen-
druckbetriebe ,Mehr-Werte“ fir
ihre Kunden schaffen konnen und
diese auch richtig kommunizie-
ren. Dazu mussen Unternehmen
zuerst die Erwartungshaltung des
Kunden analysieren und sich dar-
uber klar werden, was der Kunde
wirklich kauft.

Kostenlose Zusatz- und Service-
leistungen miissen in jedem Fall
dokumentiert und kommuniziert
werden, wenn sie zur starkeren
Kundenbindung beitragen sollen.
Zu den Anspriichen an Qualitéat
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und Wirtschaftlichkeit im Rol-
lenbetrieb von morgen sprach Dr.
Peter Trampler von Kodak.
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Dr. Peter Trampler,
Kodak Graphic Communications
Group

Das Unternehmen, das sich neu
am Markt positioniert hat, bietet
Druckereien ein breites Losungs-
angebot. Trampler stellte die Her-
ausforderungen im Rollendruck
dar und zeigte diverse Moglich-
keiten zur Prozessoptimierung.
Was lauft aus Sicht des Kunden
schief in der Druckindustrie?
Was missen Unternehmen
verbessern, wenn sie zufriedene
Kunden mochten? Beim Unter-
nehmertag Rollenoffset kommt
traditionell auch die Kundenseite
zu Wort, auch wenn sie Kritik an
der Branche tibt. Eine einmalige
Gelegenheit fir Druckunterneh-
mer zu horen, was ihnen im Alltag
oft verschwiegen wird. Nur wer
well}, was der Kunde will, kann
seine Kundenbeziehung effektiv
steuern. In diesem Sinne 6ffnete
Manfred Harriehausen, Leiter
Katalog-Einkauf und -Produktion
der TUI Touristik Union Interna-
tional aus Hannover, so manch
einem anwesenden Katalogdru-
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cker die Augen tiber das, was vor
Ort geschieht, wenn der Kunde
mit einem Auftrag droht. Laut
Harriehausen kommt es bereits in
der Angebotsphase zu erheblichen
Schwachpunkten und Unterlas-
sungsfehlern.

Aber auch in der Realisierungs-
phase passieren Fehler, die meist
auf mangelnde Kommunikation
zurickzufithren sind. Deshalb
empfiehlt Harriehausen den
Druckern, nicht nur als Verkaufer
aufzutreten sondern Berater zu
sein. Nur so kann eine fiir beide
Seiten fruchtbare Kundenbezie-
hung entstehen.
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Manfred Harriehausen,
TUI Touristik Union International

Was tun, wenn es aber trotz aller
Bemiihungen zum Streit zwischen
Druckereien, ihren Kunden oder
Lieferanten kommt? Der Weg vor
Gericht ist sicherlich nicht dazu
geeignet, die Geschéiftsbeziehung
zu schonen bzw. zu retten. Auller-
dem kostet dieser Weg viel Zeit
und Geld. Als Ausweg aus ver-
trackten Situationen stellte Tho-
mas Mayer, Hauptgeschéftsfithrer
des bvdm, die Branchenlésung
Mediation Druck und Medien

vor. Anders als vor Gericht gibt
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es bel der Mediation am Ende
weder einen Gewinner noch einen
Verlierer. Die Konfliktparteien
suchen vielmehr mit Hilfe eines
neutralen Dritten eine einver-
nehmliche Losung und kénnen

so ithre Geschéftsbeziehung ohne
Gesichtsverlust fortfithren.

RA Thomas Mayer,
Bundesverband Druck und
Medien e.V. (bvdm)

Abermals erwies sich der Unter-
nehmertag Rollenoffset als geeig-
nete Plattform, um sich tiber den
gemeinsamen Markt auszutau-
schen, neue Strategien zu entwi-
ckeln und sich mit den Wiinschen
und Anforderungen des Kunden
auseinander zu setzen.
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