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MAN Roland und KBA schreiben
Rekordzahlen und Agfa wird zum
Jahresende in drei Bereiche aufge-
splittet. Dabei dachte man schon, es
könne sich nicht mehr viel verän-
dern. Was die Entwicklungen im
Bereich der Druckmaschinen angeht,
werden wir am Ball bleiben. Was
Agfa betrifft, haben wir noch einmal
einen Blick zurückgeworfen, wie es
zu der neuen Entwicklung kam. Die
Story dahinter ab Seite 6.

Standardisierung nur auf die tech-
nischen Abläufe einzugrenzen, ist zu
kurz gesprungen. Deshalb sollte die
Diskussion lieber auf die vielfältigen
Möglichkeiten vor, während und
nach der Produktion gelenkt wer-
den. Dies beginnt bereits bei der
Kommunikation mit dem Kunden
und reicht schließlich über den
Druck selbst bis zur Logistik. Dazu
finden Sie ab Seite 13 Informatio-
nen in Hülle und Fülle.

Ein bisschen Show gehört einfach
dazu: ganz besonders dann, wenn
man eine Maschinenreihe vorstellt,
die Maßstäbe für die Entwicklung in
der Branche setzen soll. Den Bericht
über die neue Generation Roland
700 finden Sie auf Seite 30.
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»Eigentlich hinkt diese Branche, die sich so gern als HighTech-Industrie

bezeichnet, der allgemeinen Entwicklung arg hinterher«, sagte uns

kürzlich der Geschäftsführer einer nicht eben kleinen Druckerei. Und er

meinte damit den Umgang mit den neuen (alten) Möglichkeiten der

Kommunikation – nicht zuletzt über das Internet mit Hilfe moderner

Software-Tools.

Recht hat er: kein Hotel, keine Fluglinie, kein Handelshaus, bei dem man

nicht online ordern und dabei zudem Geld sparen kann. Aber nur weni-

ge Druckereien ziehen an diesem Strang der Dienstleistung für den Kun-

den. Weil immer noch der Spruch umhergeistert, man würde damit aus-

tauschbar. Man mag ja vergleichbarer werden, aber ohne den Einsatz

und die Möglichkeiten des e-Business wird man wohl bald gar nicht

mehr berücksichtigt. Und ohne Kunden und deren Aufträge findet dann

gar kein Geschäft mehr statt. Wenn die Prognosen zutreffen, dass in

einigen Jahren 70% bis 80% aller Druckaufträge über das Internet ab-

gewickelt werden, wird es jetzt allerhöchste Zeit, den Kunden offener

gegenüber zu treten, statt sich zu sperren.

Selbst die (hochnäsige und) in den letzten Jahren arg gebeutelte Musik-

industrie hat inzwischen einsehen müssen, dass es mit sogenannten

Schutzmechanismen und Kopierverboten nicht gelingen wird, mehr

Umsatz und mehr Kunden zu erreichen. Genau das Gegenteil ist der Fall.

Deshalb wird der Download von Musik bald ohne Restriktionen möglich

sein – aber auch teurer werden.

Alle Branchen denken zurzeit über neue Modelle der Vermarktung nach.

Warum also und wogegen wehrt man sich in der grafischen Industrie

eigentlich noch? Es ist sicherlich an der Zeit, über neue Strategien nach-

zudenken. Die Werkzeuge sind da, die Infrastruktur kann jeder relativ

kurzfristig bereitstellen. Man muss es nur tun! Sonst wird diese Branche

mit ihrem selbst erhobenen Anspruch des »Dienstleisters« von den Kun-

den als Schwätzer entlarvt.

Klaus-Peter Nicolay

Hans-Georg Wenke

EDITORIAL

Als Schwätzer entlarvt?
Es gibt keine vernünftigen Gründe, e-Business 

nicht einzusetzen

                          




