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Drucksachen fiir alle

Kunden nutzen immer hdaufiger Web-to-Print-Angebote, um ihre Drucksachen gezielt, effizient

und schnell aktualisieren zu kénnen. Online-Druckereien kénnen aber mehr als Druckprodukte
schnell und billig produzieren - sie entwickeln sich zu professionellen Kommunikationsdienst-
leistern und Marketing-Partnern ihrer Kunden.

Von NORBERT HETTRICH

Gerade einmal zwdlf Jahre ist es her,
dass Online-Druckereien von sich re-
den machten. Mit einem véllig neu-
en Geschaftsmodell, dem Abwickeln
von Druckauftragen (ber das Inter-
net, revolutionierten sie die ganze
Druckbranche — und lehrten nicht
nur die klassische Druckerei um die
Ecke das Fiirchten. Heute agieren sie
mit verschiedenen Geschaftsmodel-
len auf dem Markt: als Re-Seller, die
online eingehende Bestellungen
ausschlieBlich an Druckereien wei-
tergeben. Als reine Online-Drucke-
reien, die eine eigene Produktion
aufgebaut haben. Als Print-Profis,
die das Potenzial des Internets nut-
zen. Und schlieBlich in Kooperatio-
nen oder Partnerschaften, durch die
Online-Druckereien ein sehr breites
Sortiment anbieten konnen, das
vollkommen transparent fiir den
Kunden ist und ihm die Mdglichkeit
bietet, alle Produkte bei nur einem
Lieferanten zu bestellen.

Web-to-Print vereinfacht
Arbeitsprozesse

Mit zwei wesentlichen Veranderun-
gen punkten die Online-Druckereien
bei ihren Kunden: Druckprodukte
sind fiir jeden jederzeit erhaltlich.
Print-Produkte sind keine Luxuspro-
dukte mehr, sondern fiir jeden er-
schwinglich. Dafiir sorgen zum
einen die immer starkere Industriali-
sierung der Produktion und die stan-
dige Optimierung der Prozesse. Da-
bei sind die Anbieter einem star-
keren Wettbewerb ausgesetzt: Woll-
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te man frither »nur« den klassischen
Druckereien Konkurrenz machen
und den Kunden die Vorteile einer
Online-Druckerei naher bringen, ist
der Markt der Online-Druckereien
untereinander heute umkampft.
NutznieBer dieser Entwicklung sind
die Kunden, wobei glinstige Preise
bei Weitem nicht der einzige Vorteil
sind. Online-Druckereien treffen den
Nerv der Business-Kunden, weil ihr
Angebot Arbeitsprozesse entschei-
dend vereinfacht:

o Eine groBe Auswahl an Drucksa-
chen kann 24 Stunden an sieben
Tagen je Woche geordert werden.

o Printprodukte kdnnen sehr flexi-
bel und kurzfristig disponiert wer-
den, da fiir viele Produkte unter-
schiedliche  Produktionszeiten
wahlbar sind (Standard, Express
und/oder Overnight).

e Drucksachen kénnen zum Teil er-
heblich giinstiger und schneller
produziert werden, weil zahlrei-
che Auftrage fiir einen Druckvor-
gang gesammelt werden.

o Das Internet erlaubt genau die
Preistransparenz, die Kunden sich
stets wiinschen.

o Auch unerfahrene Nutzer kom-
men auf guten Online-Portalen
zurecht, da das Handling der Auf-
trage in den Shops einfach ist.

Kein Wunder also, dass die online-
basierte Bestellung und Abwicklung
von Druckauftragen via Internet ein
absoluter Wachstumsmarkt ist. Effi-
zient und kommunikationssteigernd

schaffen Online-Druckereien ganz
neue Schnittstellen zum Kunden und
sorgen dafiir, dass Printprodukte
auch in Zukunft ein wesentlicher
Faktor bei der Online- und Cross-
Media-Strategie in den Unterneh-
men bleiben.

Unterschiedliche Zielgruppen

Neben den vielen kleinen Kunden
mit meist kleineren Auftragen in den
groBBen »offenen Shopss, die fiir je-
dermann zugénglich sind, hat Web-
to-Print jedoch noch eine nicht
unbeachtliche Auspragung bei Dru-
ckereien mit sogenannten >closed
Shops¢, die zunachst nur fiir Be-
standskunden zuganglich sind.

Die groBte Zielgruppe sind hier Un-
ternehmen mit dezentralen Struktu-
ren wie Filial- und Franchise-Unter-
nehmen. Aber auch alle Firmen, die
regelmaBigen Aktualisierungsbedarf
bei ihren Geschafts- und Werbe-
drucksachen haben. Die schnelle Ab-
wicklung von Drucksachen, die
druckfertig auf einem Webserver ge-
speichert sind und nur noch indivi-
dualisiert beziehungsweise aktuali-
siert werden miissen, spart Zeit und
Geld und unterstiitzt den einheit-
lichen Auftritt nach auBen.

Qualitatsunterschiede
bei Web-to-Print

Natiirlich gibt es auch bei Web-to-
Print trotz aller Standardisierung
Qualitatsunterschiede. Aber eigent-
lich geht es immer um das »GroBe

und Ganze« — namlich, dass Unter-
nehmen mit ihrer Druckerei vertrau-
ensvoll und gerne zusammen arbei-
ten und am Ende ein Druckprodukt
erhalten, mit dem sie zufrieden sind.
Dass dieses Druckprodukt via Web-
to-Print abgewickelt wurde, spielt
keine Rolle, das ist nur ein zu-
satzlicher Service.

Trotzdem sollten Unternehmen ein
paar Punkte beachten, zum Beispiel
wie flexibel das Web-to-Print-Portal
oder die Druckerei bei der Umset-
zung der Wiinsche ist. Wichtig ist
auch, welche Erfahrung die Drucke-
rei bereits mit Web-to-Print besitzt.
SchlieBlich muss natiirlich auch das
Unternehmen entscheiden, wie ein-
fach, logisch und angenehm die
Arbeit im Web-to-Print-System ist.
Es ist wie beim Navigieren auf einer
Website: Entweder kommt man gut
damit zurecht oder eben nicht.

Digitaldruck verandert
das Marketing

Zu den am héufigsten tiber Web-to-
Print abgewickelten Druckproduk-
ten gehoren heute Werbedrucksa-
chen, Geschaftsdrucksachen, Kata-
loge, Handbiicher und Direct Mai-
lings. Das wird auch kiinftig so blei-
ben, jedoch wird der Fortschritt der
Technik Druckprodukte und ihren
Einsatz deutlich verandern und
damit die Effizienz von Marketing-
Aktionen noch erhdhen.

Printprodukte werden in Zukunft in-
dividueller, aktueller, glinstiger und
in noch kiirzerer Zeit produziert wer-



Der Autor dieses Beitrags, Norbert
Hettrich, ist geschéaftsfiihrender
Gesellschafter der Druckhaus Wep-
pert Schweinfurt GmbH, die sich auf
die industrielle Herstellung hoch-
wertiger Printprodukte spezialisiert
hat. Die Druckerei betreibt zudem
das fiir jedermann offene Internet-
Portal xposeprint.de und VIP Print,
ein Web-to-Print-Portal fiir die indi-
viduelle Geschaftsausstattung und
den einheitlichen Auftritt von
Filialunternehmen.

den konnen. Das hat viele positive
Konsequenzen fiir den Marketing-
Bereich.

1. Trend zur Individualisierung.
Print ist zwar ein Massenprodukt,
aber der Kunde ist kein Massenab-
nehmer. In dem MaBe, wie die
Druckkosten sinken, konnen indivi-
duelle Kundenwiinsche im Druck
realisiert werden. Damit setzt sich
der Einsatz personalisierter Druck-
produkte im Privatbereich jetzt auch
im beruflichen Leben fort. Ob Direct
Mailing oder CRM — jedes Anschrei-
ben wird gleich mit dem Namen des
Empfangers bedruckt.

2. Vormarsch des Digitaldrucks

Der Digitaldruck, der dem Offset-
druck mittlerweile in der Qualitét in
nichts mehr nachsteht, erméglicht
maBgeschneiderte  Print-Ldsungen
zur richtigen Zeit: Print-on-Demand
macht es maglich, Druckprodukte
wie Blicher, Kataloge etc. genau
dann zu ordern, wenn der Markt es
verlangt. Somit kénnen Printproduk-
te laufend aktualisiert, bei Bedarf
personalisiert und blitzschnell ge-
druckt werden — von kleinsten Auf-
lagen bis hin zur Einzelfertigung.

3. High-End-Veredelung

In dem MaBe, wie sich Funktiona-
litéten und Technik im Druck verbes-
sern, steigen die Moglichkeiten,
Druckprodukte kreativ zu nutzen.
Drucken heiBt nicht mehr nur Farbe
aufs Papier zu bringen, sondern
zahlreiche neue Technologien der

High-End-Veredelung zu nutzen, so-
dass Printprodukte einzigartig wer-
den und sich von anderen Medien
differenzieren.

4. Drucksachen fiir alle

Das Internet wird Printprodukte
auch fir diejenigen zuganglich ma-
chen, die weder Erfahrung noch die
Ressourcen besitzen, um das Layout
von Drucksachen selbst erstellen zu
kénnen: also Selbststandige und
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Freiberufler genauso wie kleine und
mittelstandische Unternehmen so-
wie Vereine, Organisationen und pri-
vate Personen. Das impliziert, dass
die Druckbranche méglich macht,
dass auch Nicht-Profis Uber das
Internet professionelle Printproduk-
te selbst gestalten kénnen.

5. Cross-Media-Strategien

Mit der steigenden Bedeutung von
Online-Medien im Marketing-Mix
hat die Druckbranche Méglichkeiten
entwickelt, Interessenten beispiels-
weise durch die Nutzung des QR-
Codes auf die eigene Homepage zu
locken. Damit stehen Werbedruck-
sachen, die ihre ganz eigenen Vortei-
le gegeniiber Online-Medien besit-
zen, nicht langer als isolierte
Marketingaktivitdt da, sondern als
Teil einer erfolgreichen Cross-Me-
dia-Strategie.

6. Intranet und Closed Shops

Um individuelle Kundenanforderun-
gen noch besser erfiillen zu kénnen,
stellen Druckereien ihren Business-
Kunden ein Intranet mit Vorlagen fiir
standardisierbare  Druckprodukte
zur Verfiigung, die selbst mit Inhal-
ten befiilltc und in Auftrag gegeben
werden kdnnen. Diese sogenannten
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»Closed Shops< — ebenfalls eine
Form von Web-to-Print — bieten sich
besonders fiir Filialunternehmen
und groBere Unternehmen an, die
zeitnah und wirtschaftlich regelma-
Big aktualisierte Geschaftsdrucksa-
chen bendtigen.

Druckerei als »One Stop Shop«

Uber alle Trends hinweg zeichnet
sich jedoch eine wesentliche Ent-
wicklung ab: Letztendlich kénnen
alle Online-Druckereien drucken —
der Unterschied liegt darin, ob das
Print-Unternehmen sich nur als Dru-
ckerei oder als Kommunikations-
Dienstleister versteht, der die Be-
dirfnisse der Kunden ernst nimmt.
Statt Marketing-Kampagnen auszu-
lagern (an eine Werbeagentur bei-
spielsweise), werden professionelle
Druckereien mit hoch qualifizierten
Mitarbeitern alles aus einer Hand
anbieten und damit ihren Kunden
ermdglichen, wirtschaftlicher zu ar-
beiten. So kénnen diese mehr Geld
in ihre Marketing-Kampagnen inves-
tieren.

> www.druckhaus-weppert.de
> www.xposeprint.de
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