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Mitsubishi HiTec Paper PREISERHOHUNG UM 5%

Die Mitsubishi HiTec Paper Bielefeld GmbH, Hersteller von Selbst-
durchschreibe-, Thermo- und gussgestrichenen Etiketten-Papieren,
erhoht die Preise weltweit um 5%. Seit Mitte Februar 2006 stei-
gen die Verkaufspreise fir Selbstdurchschreibepapiere der Marke
giroform, alle Fax-Sorten sowie die Etikettenpapiere »supercotes,
die von den Vertriebsorganisationen der Storaknso vermarktet
werden. Steigende Kosten fiir Rohmaterialien und Transport in Ver-
bindung mit teilweise dramatischen Aufschlagen im Energiebe-
reich zwingen den Papierhersteller nach eigenen Angaben, das
Preisniveau anzupassen. » www.mphitec.com

Korsch Verlag NEUES VERLAGS-GEBAUDE

Seit diber 50 Jahren gehort der Korsch Verlag zu den Komplett-
anbietern unter den Kalenderverlagen Deutschlands. Der Verlag,
der an den Standorten Gilching und Aichach rund 110 Mitarbeiter
beschaftigt, fiihrt ein Kalenderprogramm von Gber 550 Titeln so-
wie rund 2.000 Gliickwunschkarten. Mit der Modernisierung des
Verlagsgebdudes und dem Neubau einer weiteren Lager- und Ver-
sandhalle in Aichach reagierte der Verlag auf seine positive Um-
satz- und Auftragsentwicklung. Die Verlagsauslieferung verflgt
nun Gber eine Lagerflache von 6.500 m? und kann trotz steigen-
der Auftragsvolumina einen noch schnelleren Auslieferungsservice
sicherstellen. EDV-gestlitzte Verkaufs- und Auslieferungssysteme
ermdglichen, dass eingehende Auftrdge noch am selben Tag bear-
beitet und versendet werden. Jahrlich verlassen dber 115.000
Sendungen das Lager. > www.korsch-verlag.de

Mayr Miesbach IDG PRINT-AWARD

Fir ihre »auBergewohnlich konstante Qualitat« wurde die Mayr
Miesbach GmbH mit dem IDG-Print-Award 2005 ausgezeichnet.
i  Diesen Award verleiht die IDG
""I I Communications Verlag AG aus
3 — Miinchen an Partner fiir heraus-
ragende Leistungen rund um das
Thema Print. Die Mayr Miesbach
il GmbH, die fir IDG unter an-
id I .im derem die Fachzeitschriften
PCWelt und MacWelt erstellt, ist
eine von insgesamt sieben Druckereien, mit denen das Miinchner
Unternehmen derzeit zusammenarbeitet. Das 1874 gegrlindete
Unternehmen im bayrischen Miesbach beschéftigt iber 160 Mit-
arbeiter und verfligt Gber eine hochmoderne Druckvorstufe (digi-
tale Satz- und Bildverarbeitung, Datenbank), Bogen und Rollen-
druck sowie eine leistungsfahige Weiterverarbeitungs- und

Versandabteilung. » www.mayrmiesbach.de

Tetenal und Xaar SPEZIAL-INK- ANWENDUNGEN

Die Tetenal AG & Co KG ist der jlingste europdische Tinten-
hersteller, der zum »Approved Ink Partner« von Xaar, dem Herstel-
ler Piezo-elektrischer Inkjetdruckkopfe ernannt wurde. Die Aus-
zeichnung bezieht sich auf die Reihe an UV- hartenden Tinten fiir
Inkjetdrucker von Tetenal. Xaar kann damit das Produktangebot
fir Kunden ausweiten, die ganz spezifische Tinten fir Spezialan-
wendungen bendtigen. Die Entwicklung, die auf den Tetenal UV-
Tintenreihen Tjet-UV und Tjet-F basiert, ermdglicht es Xaar, in
Verbindung mit den Druckképfen neue Maglichkeiten fir das
Bedrucken auch auBerst ungewohnlicher Substrate zu eréffnen.
> www.tetenal.com
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BWH mit 2005 zufrieden
UMSATZSTEIGERUNG UM
10%

Nachdem die BWH GmbH be-
reits im Jahr 2004 den Umsatz
um fast 14% steigern konnte,
hat sie 2005 noch einmal um
mehr als 10% zugelegt. Damit
setzt BWH seinen Erfolgskurs
weiter fort. Entscheidend dafiir
ist laut Helmut Adelmann, seit
2005 Geschaftsfiihrer bei
BWH, der Branchenmix aus
klassischem Druckhaus, EDV-
Entwickler und Logistiker. »Wir
haben Kunden, die lassen bei
uns einen Online-Shop pro-
grammieren, legen ihn auf
unseren Server, lagern ihre Wa-
ren in unserem Hochregallager,
die wir versenden und
fakturieren. Das hat nichts
mehr mit klassischer Druckerei
zu tun.« Druckauftrage entste-
hen auf ahnliche Weise. Inte-
ressante Software- und Daten-
bankl6sungen zur Erstellung
von Drucksachen fiihren in zu-
nehmendem MaBe dazu, dass
diese Drucksachen dann auch
bei BWH produziert werden.
»Natdrlich konnen Software-
[dsungen gute Qualitat und
umfassende Kundenbetreuung
nicht ersetzen. Qualitat und
Service missen stimmeng, so
Adelmann weiter. So werden
gerade in diesen Tagen wieder
neue Stellen bei BWH ausge-
schrieben.

> www.bw-h.de

Bogen- und Rollenoffset
WIFAC UBERNIMMT
VERTRIEB FUR KBA

Rund drei Jahre nach der
Ubernahme der Vertretung fiir
Bogenoffsetmaschinen der
Koenig & Bauer AG hat die
Wifac bv in Mijdrecht mit
Beginn des Jahres 2006 auch
den Vertrieb der KBA-Akzi-
denzrotationen in den Nieder-
landen (ibernommen.

> www.kba-print.de

NEUES PRINT MEDIA CENTER IN HEIDELBERG

Die Heidelberger Druckmaschinen AG erdffnete kirzlich ihr
neu gestaltetes Kundenvorfiihrzentrum, das Print Media
Center, am Stammsitz des Unternehmens in Heidelberg und
Wiesloch. Von der Vorstufe tiber den Druck bis zur Weiterver-
arbeitung prasentiert das Unternehmen dort sein Losungs-
angebot auf einer Ausstellungsflache von ca. 3.000 gm. Die
Bedeutung des Print Media Centers als Unterstiitzung fiir die
weltweiten Vertriebsaktivitaten wachst seit Jahren standig.
So interessieren sich viele Kunden fiir Druckmaschinen, bei-
spielsweise fiir die so genannten langen Perfektoren oder
Hybridmaschinen sowie den dazugehdrenden Geraten in der
Vorstufe und Weiterverarbeitung. Die Highlights des Vorfiihr-
zentrums sind daher die Speedmaster CD 74 DUO, eine
Speedmaster SM 102 Zehnfarben und zwei Speedmaster XL
105 Sechsfarben plus Lackwerk. Die Prinect Experience Tour
veranschaulicht zudem, wie sich durch die Integration aller
Prozesse in Management und Produktion einer Druckerei,
signifikante Effizienzsteigerungen realisieren lassen. Hinzu-
kommende Neuerungen erfordern einen permanenten Aus-
tausch der Produkte. Kaum eine Maschine steht langer als
zwolf Monate im Kundenvorfiihrzentrum.

Rund 1.400 Druckereien aus der ganzen Welt mit im Durch-
schnitt jeweils fiinf Teilnehmern besuchten 2005 das Print
Media Center. Rund 95% der Besucher entfielen auf die
Region Europa, Mittlerer Osten und Afrika (EMEA). Nicht sel-
ten hatten sie mehrere Druckjobs im Gepack, mit denen sie
die Qualitat der Heidelberg Produkte auf Herz und Nieren
priiften. Potenzielle Kunden, die in der Vergangenheit nicht
oder nur wenig in Heidelberg Equipment investiert haben,
konnten sich auf speziellen Technologietouren iiber die Inno-
vationsfahigkeit des Unternehmens abgestimmt auf ihr
Geschaftsmodell informieren.

Das wichtigste Prinzip der 165 Mitarbeiter und vierzehn Aus-
zubildenden im Print Media Center lautet Kundenorientie-
rung. Ein spezielles »Customer-Care-Konzept« erméglicht
die individuelle Betreuung jedes einzelnen Kunden wahrend
seines gesamten Aufenthalts bei Heidelberg. Jedem Kunden
ist dabei ein eigener Kundenberater zugeordnet, der von den
Maschinenvorfiihrungen bis zum Rahmenprogramm zustan-
dig ist, erldutert Karl Kowalczyk, Leiter des Kundenvorfiihr-
zentrums, den ganzheitlichen Ansatz. »Ein Besuch des Kun-
denvorfiihrzentrums ist fiir die meisten Kunden ein Erlebnis.
Viele sind das erste Mal in Heidelberg und haben so die Gele-
genheit, Unternehmen und Stadt kennen zu lernen. Daher ist
das neue Kundenvorfiihrzentrum auch ein wertvolles Instru-
ment zur Kundenbindung, so Kowalczyk weiter.

> www.heidelberg.com





