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Printbuyer sind fiir Druckereien die
Katastrophe schlechthin. Denn Prei-
se driicken aus SpaB ist das eine.
Sich selbst schaden, indem man das
Falsche fordert und das Richtig ver-
hindert, purer Leichtsinn. Das aber
ist leider der Regelfall geworden.

Die Opfer sind die Kunden

Es gilt nicht Klage zu fiihren, wie
schwer es Druckereien mit ihren
Kunden haben oder — Witz komm
raus, du bist umzingelt — wie schon
das Leben sein konnte, waren da die
bléden Auftrage nicht. Die Opfer
sind nadmlich gar nicht die Drucke-
reien. Die Opfer sind die Kunden
selbst.

Ist doch logisch und gilt immer und
iiberall: wer Discount fordert, kann
keinen Luxus verlangen oder erwar-
ten. Wer nur den Preis im Auge hat,
kann Qualitat nicht beurteilen. Wer
Unmagliches verlangt, wird Unmég-
liches erhalten. Die Kunden schaffen
sich somit ihre eigenen Probleme
selbst. Und die sind wahrlich nicht
gering, werden immer mehr und
groBer. Denn der Druckindustrie
geht allmahlich die Luft aus, Hoch-
qualitdt aus den Produktionserldsen
(also Umsatzen) zu etablieren und
zu finanzieren.

68 m Druckmarkt 41 m Mai 2008

Die grofstmogliche
Katastrophe: Kunden

Die Laienhaftigkeit der Printbuyer verhindert Druckqualitét

Ein mieser Gag — jeden Tag neu
gespielt

Wirte wie Ducker miissen mit Gblen
Zeitgenossen leben. In der Gaststu-
be raunzen schlechtgelaunte, alko-
holisierte Gaste die Bedienung an
»Ein Schnitzel soll das sein? Mein
alter Hund ware selbst ungekocht
nicht so zah!« und im Druckereibiiro
wird gemault »Waaas, das soll griin
sein? Das sieht doch aus wie Kak-
keel«. Ob dann der liebe nette Kun-
de Konig sich auch mal sein Digital-
bild angesehen habe, das jenem
Druck zugrunde lage — »aye, Mann,
jezz abba nich ma frech odda so, ja,
dett Bild wa sauber, jal«.

Chaoten nur in Laienkreisen? Die,
die alle Jubeljahre mal Drucksachen
bestellen und sich auffiihren, als
hatten sie mit Gutenberg im Sand-
kasten gespielt und wiissten alles
iber Drucken? Weit gefehlt? Wo
man Sachverstand unterstellen soll-
te, macht sich oft nur pure Hilflosig-
keit breit (wie gesagt oft, wahrlich
nicht immer, aber eben leider viel zu
oft): in den Werbeagenturen.
Nochmal Kneipe. Kommt ein Gast
rein. Ein Stiick ekelhaftes Gammel-
fleisch, vacuum-verpackt, in der
Hand. Knallt es dem Wirt auf die
Theke und blokt ihn an: »Mach'n
saftiges Steak draus!«. Der geht in
die Kiiche und kommt nach fiinf
Minuten zuriick — mit einem Filet auf

Von Dipl.-Ing. Hans-Georg Wenke

Fiinf, vielleicht zehn Prozent aller
Drucksachen-Einkdufer sind sozu-
sagen Profis und verstehen von
dem, was sie da bestellen oder
fordern wirklich etwas. Weitere
zwanzig, dreif3ig Prozent haben ein
explosives Halbwissen. Und der
Rest, mehr als die Halfte der Print-
buyer, haben von Tuten und Blasen
keine Ahnung. Aber eine grofie

Klappe!
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dem Teller. Rosa-saftig wie im Koch-
marchenbuch. Der Gast: »Fehlt noch
Pfeffer. Zahl ich nicht!«

Absurd? Nein, Druckerei-Alltag! Das
Gammelfleisch: der PDF-File. Die Va-
cuum-Verpackung: Bilder farbver-
managed mit irgendwelchen Zu-
fallsprofilen. Fehlender Pfeffer: Ab-
weichungen Delta-E im Prozentbe-
reich-Bereich. Zahl' ich nicht: ohne-
hin Usus. Das rosa-zarte Steak, trotz
Gammelfleisch: Ein unter Hollen-
qualen zuwege gebrachtes grafi-
sches Wunder der PrePress-Leute
und Drucker.

Angst: der Stoff, aus dem
der Alltag ist

Doch der Wahnsinn beginnt je viel
»weiter vorne«. Opfer sind diesmal

die Werbeagenturen. Die haben es
immer mehr, manche sagen schon
(hinter vorgehaltener Hand, »aber
verraten Sie mich bloB nicht!«) nur
noch mit Neurotikern und Ausge-
flippten zu tun. Mit Psychopathen,
um es deutlich zu benennen, ge-
mitskranken Menschen der typi-
schen Sorten Angsthasen, Driicke-
bergern, Schwatzern. In beruflichen
Vorkommnissen namens Control-
lern, Marketing-Assistenten und
Einkaufern.

Weil sie Angst haben, etwas zu ent-
scheiden, etwas zu verandern, et-
was zu wagen, wagen sie nie Ent-
scheidendes zu andern — und alles
bleibt, wo es ist. Namlich der Wagen
im Dreck. Das Dilemma wird zemen-
tiert, der Missstand wird zum Nor-
malfall und der Misserfolg in Me-

Grow with

Wachstum gedeiht auf fruchtbarem Boden. Miller Martini entwickelt und

dien, Werbung, Kommunikation zur
gewohnten Sache. Substanz geht
solange verloren, bis der Staat die
Bezahlung der Arbeitnehmer (ber-
nimmt.

Ein bekannter Berufsfotograf mit
einem gut beschaftigen Studio sagte
neulich: »Von zehn meiner Kunden
verstehen neun aber auch rein gar
nichs von Fotografie, meckern aber
tber jedes Bild. Abgelehnt werden
stets die guten Bilder, genommen
werden die, die eigentlich nur fiir
den Belichtungs- und Beleuchtungs-
test aufgenommen wurden.« (An-
geblich sollen (brigens auch Men-
schen mit arabischem Musikemp-
finden das Stimmen der Instrumente
vor der Auffiihrung als den eigent-
lichen Hohepunkt der Darstellung
betrachten.)

UusS.

Drucksachenbesteller, die sich nicht
trauen, eine Entscheidung iiber gut
und schlecht zu treffen und sich da-
her an MittelmaB orientieren, sind
der Normalfall geworden. Ebenso
wie die, die verlangen, was physika-
lisch nicht moglich ist. Eher flésse
Wasser den Berg rauf, als dass aus
einem kaputtkorrigierten Farbbild
eines mit riesigem Farbraum wiirde.
Und Controller sind Gberhaupt ein
genereller Irrtum der Natur. So viel
Geld, wie diese verbraten, sinnlos
vernichten, nur damit sie im Stlick-
preis unter eine vollig fiktive Marke
kommen, kann ein Unternehmen
nicht verdienen, selbst wenn es die
Kostenbremse bis zum Anschlag
tritt. Die Horror-Irrenszene  aus
Loriots genialem Film »Papa ante
portas, in der zu Beginn der Story

produziert mit Technikkompetenz und jahrzehntelanger Erfahrung innovative

Hightechprodukte. Globale Prasenz und langfristige, partnerschaftliche

Zusammenarbeit lassen Kundenbeziehungen kontinuierlich wachsen.

Immer am Puls der Zeit entwickeln wir uns gemeinsam weiter. Grow with us.



ein vollig durchgeknallter Sparfuchs
tonnenweise Papier bestellt, nur um
einige (damals noch) Pfennige zu
sparen, ist bittere Realitat. Die Auf-
lagen waren schon langst im Schnitt
um ein Drittel gesunken, gabe es
keine Controller und stiickpreis-gei-
len Einkaufer. Drucker, erhebt sie zu
Euren Séulenheiligen. Aber fiirchtet
Ihre Allmacht. Sie mehren euren Um-
satz, aber sie toten Euren Gewinn.

Fortschritt:
Verschenkt, vergessen, verpasst

Reden wir erst gar nicht (iber das,
was moderne Workflows kdnnen.
Denken wir erst gar nicht an das,
was mdglich wére in Werbung und
Marketing, in Dokumentation und
Prasentation, wiirde man den Stand

der Technik einsetzen und auf mo-
derne mixed-mediale Workflows
wechseln. Sprechen wir schon gar
nicht dber das Milliarden-Desaster,
das als entgangener Gewinn und
aufgebiirdete Kosten sich die Wirt-
schaft gonnt, weil Firmen nur im
Ausnahmefall in der Lage sind,
Biiro-Kommunikation mit Werbung,
IT mit Multimedia und Informations-
Architektur mit Firmenzielen zu syn-
chronisieren.

Sieben von zehn Arbeitsplatzen im
industrialisierten Zentraleuropa sind
heute mittelbar und unmittelbar von
Medien-, Informations-, Kommuni-
kations- und computerbasierten Do-
kumentations-Vorgangen abhangig.
Im Informations- und Kommunika-
tionszeitalter, in dem es auf Medien-
kompetenz, Mediennutzung und
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29.5. bis 11.6.08
Diisseldorf

Halle 14, Stand B38
Wir freuen uns auf Sie!

Sind Sie bereit fiir die neue Maschinengeneration
von Miiller Martini?
Besuchen Sie uns an der drupa und erleben Sie die
Premiere unseres modernen, ergonomisch konzipierten
Maschinendesigns. Neue Funktionalitat verbunden mit
innovativer, workflow-fahiger Technologie bringt auch
in lhr Unternehmen neue Wachstumsimpulse.

Medientechnologie  entscheidend
ankommt, wo diese Faktoren iber
Erfolg oder eben Dahindiimpeln ent-
scheiden und einer der wichtigsten
Punkte einer Unternehmensstrate-
gie sein miissen, wissen allenfalls
drei von zehn leitenden Managern
etwas Genaueres dariiber. Und sta-
tistisch gesehen weniger als einer
von zehn ist wirklich genligend in-
formiert.

Zu sehr Manager, um lernen zu
wollen

Umfragen ergeben: weit iiber zwei
Drittel der Fiihrungskrafte halten
Medien, Marketing und Kommuni-
kation fiir wichtig bis sehr wichtig;
weit weniger als ein Drittel jedoch
hat es »auf dem Schirm«, kiimmert
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sich darum. Mit der Folge: da gibt es
eine Infrastruktur in der Printme-
dien-, aber auch der gesamten
Hyper- und mixed-Media-Industrie,
die kdnnte phantastische Arbeit leis-
ten, da sind Potentiale zu erschlie-
Ben, die alles in den Schatten stel-
len, was sonst noch unter »Kos-
tensparen« und »Effizienz steigern«
lauft — und summa summarum kiim-
mert sich, pardon, im Volksmund
gesagt, keine Sau darum.

Stichworte sind hier Drucken und
vor allem Hyperprint, also die Kom-
bination von IT, Polymedia und »the
variety of printing«. Und mit Web-
to-Print als Funktion, Technik und
verinnerlichtem Know-how ist das
so oft zu unrecht geschmahte Druck-
dienstleistungs-Gewerbe der Bereit-
schaft ihrer Kunden, »modern« zu

a

Madller Martini Marketing AG

CH-4800 Zofingen, Schweiz

Telefon +41 62 745 45 75
Fax +41 62 751 55 50
www.mullermartini.com
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denken, um zig Jahre voraus. »Zig«
mit fiinf zu Gbersetzen, ist der Kund-
schaft geschmeichelt, zehn mag rea-
ler sein. Druckereien konnten viel
mehr leisten, als Kunden von ihnen
verlangen.

Und das, was die Kunden damit an
Effekt verlieren, in Form zu hoher
Kosten »draufbuttern«, knépfen sie
den Druckern durch ihre »Friss-oder-
stirb«-Auftragsvergabe wieder ab.

Printbuyer im Cube?

Mal sehen, wieviel von denen, die
Honig saugen konnten, wirklich in
den Cube der drupa kommen, die
Sonderschau mit Aktionen vornehm-
lich fir Printbuyer aller Couleur (sie-
he Seite 20). Und erst recht mal
sehen, wieviel dann noch die Kraft,

den Mut, den Uberblick haben, sich
auf das Messegelédnde und in den
Orkus der Technik zu stiirzen.

Denn ein Konflikt bleibt und wird
wohl auch die nachsten Jahre nicht
aufgeldst. Wieviel ndmlich muss
oder soll ein Printbuyer, egal, ob er
Werber oder Einkdufer, Marketer
oder Controller ist, eigentlich von
Technik wissen? Die Frage wird oft
gestellt. Sie ist absurd wie sonst
kaum etwas.

Millionen von Mannern wissen bis
ins Detail Bescheid iiber die PS-Zahl
ihres Autos, die Mdoglichkeiten des
Tieferlegens und Tunen dessleben,
wissen stundenaktuell, an welcher
Tankstelle Sprit ein Zehntel Cent
weniger kostet. Um dann mit dem
240-PS-Boliden im Stau zu stehen,
iber wegen offentlicher Armut zur

Felsenpiste verkommene Inner- und
AuBerortsstraBen zu rumpeln und
mit einem hirnrissigen Kavaliersstart
an der Ampel einen ganzen Liter
Benzin in Nullkommanix in klima-
vergiftendes CO, zu verwandeln.
Aber wenn sie PDF/X3 von einem
RGB-Bild unterscheiden sollen, dann
fiihlen sie sich diipiert und iberfor-
dert, meinen, dies sei eine Zumu-
tung sondergleichen. Sie tun es je-
nen Spitzenmanagern gleich, die da-
mit kokettieren, weder einen PC
noch einen Videorecorder bedienen
zu kénnen. Ja, wenn das Gehirn der
Manager nicht in der Lage ist, Basis-
Anforderungen zu erfiillen — kom-
plexe Zusammenhdnge aber, bei
denen es um riesige Summen geht,
das wollen und sollen sie dann
sicher im Griff haben 22?7

Wie sicher sie es haben, zeigen die
jingsten Banken- und Bérsenkrisen.
Merke: Wer seinen e-Mail-Account
nicht selbst konfigurieren kann, dem
fehlt es auch sonst an Intelligenz,
mit dem Rest des (Berufs-)Lebens
klarzukommen. Oder wiirden Sie je-
manden, der vor jedem Fahrkarten-
Automat versagt, die Betreuung
ihrer IT oder Ihres Vermogens anver-
trauen? Ebenso: Ein Printbuyer, der
nicht die Alternativen kennt, die es
gabe — hahaaaaa, guter Gag. Haha,
ist kein Gag. Ist wahr. Ist so. Ist (fast)
immer der Fall.

Als Gutenberg zur Nutte wurde
Friiher gingen viele Druckereien da-

von aus, dass es »zum Gliick so ist,
das Kunden es nicht raffen.

STORAENSO(! - F !

Drei starke Marken ...

Sie finden in unserem Sortiment exklusiv die renommierten Papiere LuxoSatin, LuxoMagic, LuxoArt Samt, LuxoArt Silk, LuxoArt Gloss.
Zudem die Papiere BVS, Consort Royal, Job Parilux und PhoeniXmotion, alle in FSC-Qualitat ab Lager lieferbar. Kein Wunder, sind wir damit
flihrend im Bereich der gestrichenen Papiere. Dass diese Produkte die hchsten Umweltstandards erfiillen und wir Sie mit unseren umfassenden

Service- und Beratungsleistungen an die Spitze bringen, ist fiir uns selbstverstandlich!




Solche Kunden konnte man abzo-
cken. Mit véllig legalen Tricks wie
»10% Uberauflage gelten als ver-
einbart« oder »ab druckfertigem
PDF« oder »Papier wird gesondert
berechnet«. Doch seit Kunden ers-
tens grundsatzlich drei, meistens
funf bis zehn Gegenangebote einho-
len und grundsétzlich immer die
Rechnung Monate liegen lassen und
grundsétzlich mindestens 20% ab-
ziehen, seit die Uberkapazitit der
Branche dermaBen manifestiert ist,
dass sie als Thema nirgendwo mehr
vorkommt, seit XXL-Maschinen

XXXL-verarmten und XXXXXL-zah-
lungsunfahigen Druckereien aufge-
drangt werden, brauchen Drucke-
reien jeden Job so dringend wie ein
Kiffer im Vorstadium des Sterbens
den Joint. Sinkt der Auftragspegel,

schwitzen die Druckereien Blut und
Wasser, zittern, bekommen Atem-
not. In dieser Phase sind sie zu allem
bereit, zu jedem Preis, zu jedem Ter-
min, zu jedem PDF-File. Auf dem
StraBen-Heroin-Strich geht es ver-
gleichsweise groBziigig und relaxed
zu gegenliber den Bieterverfahren,
die sich vor allem im Bereich Offse-
trolle und ahnlicher GroBobjekte
heute abspielen.

Erwin E. Egli, brillianter Business-
Analyst aus der Schweiz - ja, so
etwas gibt es (noch) — schreibt ana-
log dazu: »Wenn am Endverbrau-
cherpreis nach unten manipuliert
wird, so findet eine verhangnisvolle
Umkehr der Wertschopfungskette
statt. Der Detailhandler manipuliert
seine Marge nach unten, gibt diese
Richtung an den Grossisten weiter,

dieser an den Lieferanten, dieser an
den Produzenten, dieser an den
Rohstofflieferanten und so weiter
und so weiter.

Gestatten Sie mir den Vergleich mit
unserem menschlichen Kérper. Wir
beziehen bekanntlich die Energie
zum Leben unter anderem auch aus
einer Kette, der Nahrung. Was wir zu
uns nehmen ist Teil eines Entste-
hungsprozesses, der dann irgend-
wann unserem Organismus lebens-
notwendige Stoffe zufiihrt. Die tre-
ten bei uns durch eine Offnung ein,
werden verwertet und verlassen uns
wieder durch eine andere Offnung.
Transportiert werden sie durch die
sogenannte Peristaltik, ein geschickt
getimter und Gberwachter Giiterzug
durch unsere Verdauungsorgane. Ist
nun eine gefahrliche Ladung unter
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das Transportgut geraten oder eine
Lawine (ber die Geleise gedonnert,
so kommt es zum Marschmarschzu-
rick. Das ist die Umkehr der Peri-
staltik, die uns dann in der Not zum
Kiibel greifen lasst. Verzeihen Sie mir
diesen Exkurs, aber letztlich ge-
schieht mit dem ebenso lebenswich-
tigen Organismus Handel und Wirt-
schaft zurzeit Vergleichbares. Zurtick
also durch die ganze Wertschép-
fungskette, bis am Schluss auch nur
noch der Kiibel bleibt.

Ublich ist, man darf und kann an-
geblich nicht behaupten oder sagen,
die Einkaufer/Kaufer seien ja gera-
dezu blod, wenn sie vom Grundsatz
»Leben und leben lassen« und einer
Attitude der GroBziigigkeit abwei-
chen. Aber wahr ist es trotzdem. In
unseren Stadten beklagen wir einen

... von einem starken Partner.

Sihl+Eika Papier AG

Hauptsitz Thalwil, Telefon 058 580 58 00

Niederlassung Bern, Telefon 058 580 55 00
Niederlassung St. Gallen, Telefon 058 580 56 00
Succursale Lausanne, Téléphone 058 580 52 00

www.gestrichenepapiere.ch

sihl+eika
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Niedergang der Kultur jener Laden,
in denen man freundlich, zuvorkom-
mend, groBzligig bedient wird. Geht
aber gleichzeitig, vor allem Uber
hohe Einkommen verfiigend, zu Lidl,
Aldi und Co., kauft billigsten FraB —
plus, Aldi hat's seit kurzem im Sorti-
ment, Jahrgangs-Champagner. Zum
Discountpreis, versteht sich. Man
sauft sich gewissermalen mit
Schampus die Zinsen an, die einem
die Banken zeitgleich verweigern.

Sado-Maso-Studio namens
Printmedienindustrie

Namliches gilt in der Druckindustrie:
schon blod, wer als Einkaufer, Print-
buyer nicht die Preise driickt und
Drucker so qualt, als ware er die
Nutte, die freiwillig nach Ziichtigung
verlangt. Natirlich sind solche Ein-
kdufer schon blod, weil sie sich all
jene Sparpotenziale zerstoren, die
gut aufgestellte, technisch fitte, mit
Phantasie und Verve nach neuen
Medienwegen suchende Drucke-
reien den Einkdufern anzubieten
haben.

Waren die Einkaufer doch wie friiher
mit einer ordentlich unverschamten
Portion Bestechungsgeld »Cash auf
die Kralle« zufrieden, wie es einst
tiblich war. Preise hoch, Kickback
ausreichend, die Druckerei verdien-
te, der Einkaufer hatte Kohle ohne
Ende, das Unternehmen zahlte. Bis
Revisoren und Controller kamen und
sich ans eigene Bein pinkelten und

Als Experte fiir Audits mit
intensiven Erfahrungen in
der Druckindustrie kann ich

Nutzen Sie die Erfahrung L]
eines versierten Lead-
Auditor beim Aufbau und der =

Pflege von prozessorientier- nach 14001 Ihnen die Vorbereitung auf
ten Management-Systemen: = BRC/IoP fiir
Verpackungen

= Arbeitssicherheit

Qualitdts-Mangement
nach 1SO 9001
Umwelt-Management

gleichzeitig, das muss man erst mal
nachmachen, den Ast abséagten, auf
dem sie saBen. Nun namlich muss
offiziell im Auftrag des Unterneh-
mens preisgedriickt werden. Jetzt
miissen Rabatte ausgehandelt wer-
den, damit der Vorstandsvorsitzende
beildufig bei der Borsianer-Analys-
ten-Konferenz (das Wort Analyst
beginnt nicht zufallig mit anal), Jahr-
gangssekt schliirffend, erwahnen
kann: »by the way, wir bleiben in
diesem Quartal bei den Ausgaben
deutlich unter Plan.« Worauf Aktien-
kurs, Abfindungssumme des CEO
und Ablebens-Chance des Unter-
nehmens steil in die Hohe gehen.

Denn gutes Marketing, starke Kom-
munikations-Architektur, geschick-
ter Umgang mit Medien konnen
sehr wohl Markte erschlieBen, si-
chern und aushauen. Mit anderen
Worten, fiir Umsatz sorgen. Und der
umgekehrte, namlich der fahrlassi-
ge, schlampige, preisgedriickte aber
ansonsten mit Desinteresse bedach-
te Weg (»was hab’ ich damit am
Hut?«) vermag das Gegenteil zu
erreichen: den potenziellen Print-
und Media-Buyern viele Chancen zu
vermasseln. Doch Borsen bilden kei-
ne Kurswerte, die auf verpassten
Chancen beruhen. Sie taxieren das
monetare Vermdgen, nicht das un-
ternehmerische  Unvermdgen  der
Konzerne. Sie spekulieren einzig und
allein auf den Faktor »Ausverkauf
der guten Sitten« — wer am meisten
Lieferanten ausquetscht und somit

die Zertifizierung wesentlich
erleichtern und das Optimie-
rungspotential in Inrem

durch eigene Unfahigkeit verpasste
Gewinnmargen kompensiert, der
kommt zumindest mit einem blauen
Auge und einer Aufnahme in irgend-
einen Borsenindex davon.

Steh ich driiber. Lach ich driiber.

Desaster fangen immer klein ang.
Bergbahnen brennen und Menschen
sterben, weil ein Heizllifter falsch
eingebaut wurde. Flugzeuge stiirzen
ab und mit ihnen sterben Uber-
schallgenerationen aus, weil ein
damliches Stiick Eisen auf der Roll-
bahn liegt. Féhren saufen ab und
Menschen mit ihnen, weil ein Anal-
phabet vergisst, einen Knopf zu
drlicken. Markte gehen verloren,
weil ein frustierter Totalverweigerer
als Marketingchef die Schnauze voll
hat, sich mit 1:1-Digitaldruck zu be-
schaftigen. Umsatze sacken ab, weil
keiner weiB, wie man fragmentierte
Zielgruppen informiert. Kataloge
sehen aus wie Klamotten aus dem
Rotekreuz-Versorgungslager  fir
Kriegsfllichtlinge, weil ein Werbelei-
ter nicht begriffen hat, was der
Unterschied zwischen UCR, Under-
Color-Removal, Farbmanagement,
Delta-E und einer bankrotten Dru-
ckerei ist, die jede Auflage zu jedem
Preis druckt. Und das Papier (aus
Restbestanden) ohne Berechnung
dazu gibt. Worauf Kunden mit Ekel
sich diesem Versender abwenden,
weil der Katalog aussieht wie
wochenlang im Regen gelegen. Aber

Projektweise, tageweise,
nach Bedarf stehe ich lhnen
als Berater und Mitarbeiter
auf Zeit zur Verfigung.
Gerne komme ich zu einem
kostenfreien Informations-

Unternehmen erschliessen.

gesprach zu lhnen ins Haus.

— man hat ja gespart. Und der CEO
dieses dann zu Massenentlassungen
gezwungenen Versandhauses wird
garantiert nach der Politik rufen,
weil die ja grundsatzlich schuld ist.
Immer.

Solche Geschichten lieBen sich ohne
Ende erzahlen. Keine davon ist
erfunden. Jede ereignet sich taglich.
Man kénnte lakonisch sagen, na
gut, die Kunden der Druckindustrie
sind eben selbst schuld. Klar, dann
sind Sie, ich, wir alle es eben auch
schuld, wenn wir demnéchst rechts-
oder linksradikale Regierungen, ir-
gendwo wieder einen uns betreffen-
den Krieg, Versorgungsengpasse bei
(Uber)lebensnotwendigen  Giitern
haben und die StraBen so sicher sind
wie der Saloon von Toombstone AZ
zum High Noon.

Nein, um Schaden abzuwenden,
muss man mehr tun, als sich selbst
abzuwenden, die Schultern zucken
und die anderen der Unfahigkeit zu
bezichtigen. Bewusstsein und fal-
sche Vorstellungen kann man nur
aktiv und durch unendliches Behar-
ren andern.

Druckereien zum Beispiel kénnten
anfangen, diesen Artikel zu kopieren
und ihn gezielt aus Versehen bei
ihren Kunden liegenlassen und gut
auf die wichtigste Frage beim Riick-
ruf von diesem Kunden vorbereitet
zu sein: »Sagen Sie mal, ich hab’ da
gelesen, Sie kdnnten mir helfen, ...«

illy
ingeisen

Unternehmensberatung
Blattenstrasse 11c
9052 Niederteufen

Tel. +41(0) 713331882
Fax +41(0) 713331882
Mob. +41 (0) 793351986
ringise@bluewin.ch






