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DIE TERMINIC GMBH

++ Der Grundstein fiir die terminic GmbH und ihr
heutiges Produkt wurde im Jahr 1927 in Bremen ge-
legt. Damals noch unter dem Namen B. C. Heye &
Co. als Buchdruckerei tatig, fertigte das Unterneh-
men in seiner Anfangszeit u.a. Kataloge, Zeitschriften
und Formulare. Zehn Jahre nach Griindung kam die
Entwicklung und Produktion des weltweit ersten
Wandkalenders mit Drei-Monatsiibersicht hinzu. Heute
ist die terminic GmbH, die ihren neuen Namen seit 2000
tragt, einer der filhrenden Kalenderhersteller Europas.
Geliefert werden die Wandplaner mit individueller Kun-
denwerbung jéhrlich in Millionenauflagen. Hierfiir stehen
verschiedene Modelle und standardmaBig ber 27 Spra-
chen fiir das Kalendarium zur Verfligung. Hergestellt werden
die Kalender seit Anfang 2008 am neuen Standort in Bre-
men, nachdem es in den alten Raumlichkeiten zu eng ge-
worden war. Mit dem modernen Neubau, der von ginem
Branchenfachmagazin als attraktivste Produktionsstatte
Deutschlands gekiirt wurde, stehen der terminic GmbH und
ihren derzeit etwa 60 Mitarbeitern rund 5.000 Quadratmeter
flr Produktion und Lager sowie ein ca. 1.000 Quadratmeter
groBes Biirogebaude zur Verfiigung. ++ www.terminic.eu
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IMMER AUF DER
HOHE DER ZEIT

,~Auch wenn wir einen Drucksaal im Hause haben, sind wir keine Druckerei“, betont Wolfgang Rolla du Rosey,
Geschaftsfithrer der terminic GmbH. ,,Wir sind Kalendermacher und haben daher ganz besondere Anforderungen
sowohl an unsere Produktionsstatte als auch an die IT.” Aus diesem Grund entschied sich das Bremer Unternehmen fiir
eine komplett neue Infrastruktur: Dazu gehdren ein neuer Standort sowie die Einfiihrung eines ERP-Systems. Welche
speziellen Anforderungen das System erfiillen musste, erlautern der Geschaftsfithrer, Wolfgang Rolla du Rosey (ild links),
und der Produktionsleiter, Frank Henric Wesemann.

ITM: Herr Rolla du Rosey, warum bestehen
Sie darauf, keine Druckerei zu sein?

Wolfgang Rolla du Rosey: Auch wenn
wir noch im letzten Jahr zwei Mio. Euro
in eine hochmoderne Druckmaschine in-
vestiert haben, erachten wir den Druck-
vorgang nicht als das zentrale Element
unserer Produktion. Denn wédhrend eine
traditionelle Akzidenzdruckerei Auftrage
unterschiedlichster Art meist in wenigen
Tagen abwickelt, arbeiten wir als Kalen-
derhersteller saisonabhéingig und bieten
ein fertiges, aber individualisierbares Pro-
dukt. Anfang des Jahres produzieren wir
Produktbestandteile, die wir teilweise erst
ein halbes Jahr spédter weiterverarbeiten
und zu einem fertigen Endprodukt zu-
sammenfiigen. Die Kalender bestehen
aus mehreren Einzelprodukten, deren
Standardkomponenten in der Regel zu-
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nédchst vorproduziert und spater — meist
in der zweiten Jahreshalfte — mit der
werblich individuell gestalteten Kalen-
derrtickwand zusammengefiigt werden.

ITM: Das klingt nach einer Mischung aus
Einzel- und Serienfertigung?

W.Rolladu Rosey: Richtig, wir kombi-
nieren eine Serien- mit einer spdteren
Einzelfertigung. Nennen wir es eine seri-
elle Fertigung mit individuell angepass-
ten Produkten.

ITM: Zu welchem Anteil liuft die
Kalenderproduktion iiber Vorbestellungen?
W. Rolla du Rosey: Im Schnitt kann man
80 Prozent der Vorjahresmenge ohne
Risiko wieder drucken — maximal 80 Pro-
zent deshalb, weil stets die Moglichkeit
besteht, dass ein Kunde seine Werbung

neu gestaltet und ein dazu passendes Ka-
lendarium in einer eventuell anderen
Farbkombination als bisher mochte.
Hinzu kommt eine ganze Reihe von Son-
derkalendern, die wir erst dann drucken,
wenn der Kunde bestellt hat.

Ein Problem besteht darin, dass wir
nur einmal im Jahr direkten Kontakt zu
unseren Kunden haben, denn einen Ka-
lender bestellt man in der Regel nur ein-
mal im Jahr. In den ersten drei bis vier
Monaten des Jahres produzieren wir
knapp tber fiinf Mio. Kalendarien vor,
ab Mirz dann die individuell gestalteten
Kalenderriickwdnde und ab der ersten
Aprilwoche beginnt die volle Produk-
tion.

ITM: Welche Kalender bieten Sie
standardmiifSig an?
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W.Rolla du Rosey: Unsere Wandplaner
gibt es standardmaifig in tiber 27 Spra-
chen - inklusive exotischer wie Thaildn-
disch und Chinesisch - und in den ver-
schiedensten Varianten: z.B. zwei-, drei-
sprachig oder gar zehnsprachig, mit dem
Sonntag als Wochenanfang anstatt wie
bei uns iblich dem Montag, oder mit
amerikanischen und kanadischen Feier-
tagen. Zudem konnen die Kunden zwi-
schen Drei-, Vier- oder Sechs-Monatska-
lendern wihlen, so dass es insgesamt na-
hezu unendlich viele verschiedene
Versionen gibt, die wir aufgrund unserer
Erfahrungswerte vorproduzieren. Mitt-
lerweile liefern wir sogar mehr Sonder-
als Standardkalendarien aus.

ITM: Wer sind Ihre Kunden und

woher kommen sie?

W. Rolla du Rosey: Wir haben etwa 2.500
Kunden, von denen rund 80 Prozent aus
Deutschland und 20 Prozent aus dem
Ausland kommen. Viele der deutschen
Kunden bendétigen aber dennoch anders-
sprachige Kalender, da sie diese aufgrund
ihrer Vertriebsaktivitdten oder tiber ei-
gene Niederlassungen weltweit verteilen.

ITM: Schiitzen die Kunden Ihre
Flexibilitit?

W. Rolla du Rosey: Ja, denn das, was wir
bieten, kann kein anderes Unterneh-
men. Es gibt zwar andere Kalenderher-
steller, die auch Drei- oder Viermonats-
kalender produzieren, aber lediglich eine
deutsche und wenige mehrsprachige
Versionen anbieten, um z.B. Europa ab-
zudecken. Unsere standardmaifige
Sprachvielfalt ist jedoch wohl einmalig.

ITM: Warum zieht die Konkurrenz

nicht nach?

W. Rolla du Rosey: Weil es nicht so ein-
fach ist. Wir produzieren seit nahezu 50
Jahren ausschliefflich Kalender, da besit-
zen wir sehr viel Know-how und noch
mehr Erfahrung. Eine besondere Heraus-
forderung ist z.B. die korrekte Wieder-
gabe der Feiertage fiir nahezu alle Lander
der Erde, die hédufig auch noch regional
oder lokal unterschiedlich sind. So gibt
es Linder, in denen der Montag ein
Ersatzfeiertag ist, wenn der eigentliche
Feiertag auf einen Sonntag fallt — das
muss man wissen. So etwas erfihrt man
nicht aus dem Internet.

Bei einer Auflage von manchmal tiber
100.000 Kalendern muss einfach alles
stimmen. Da wir im Bogen-Offset dru-
cken, sind wir aber auch sehr flexibel. Da
konnen wir auch einmal kleinere Aufla-
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WOLFG/NG ROLL " DU ROSEY (re)

Alter: 56

Familienstand: verheiratet, 3 Sthne

Werdegang: gelernter Bankkaufmann, Jurastudium
Derzeitige Position: Geschaftsfiihrender Gesellschafter
Hobbys: Drei-Monatskalender, Vier-Monatskalender,
Sechs-Monatskalender und gelegentlich Bergwandern

FRANK ENRIC W SEMANN

Alter: 44

Familienstand: verheiratet, 3 Kinder

Werdegang: gelernter Drucker 1986; Weiterbildung zum
Industriemeister Bogen-0Offset 1994; von 1995 bis 2000
Kalkulation, Arbeitsvorbereitung und stellvertretende Profit-
Center-Leitung bei einer Hamburger Zeitung

Derzeitige Position: seit 2000 Abteilungsleiter bei terminic
Hobbys: Wassersport (Bootfahren, Angeln) und Zelten,
Faible fir Werder Bremen und Borussia Monchengladbach
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gen von lediglich 1.000 Stiick von einer
Sorte drucken.

ITM: Diese Flexibilitit muss allerdings
auch von der IT abgebildet werden. Wie ar-
beiten Sie dort?
W. Rolla du Rosey: Als ich hier im Unter-
nehmen anfing, lief noch fast alles ma-
nuell ab. Es gab aber auch nur etwa zehn
verschiedene Kalendarien. Im Laufe der
Jahre wuchs deren Anzahl immer weiter,
so dass spéter eine relativ rudimentédre
Warenwirtschaft basierend auf einer
AS/400 zum Einsatz kam. Diese Software
konnte die wachsenden Anforderungen
allerdings nur bedingt abbilden.
Frank Henric Wesemann: Mit dem Sys-
tem lie sich lediglich der Artikelstamm
verwalten. Auch aufgrund unseres Wachs-
tums konnte dies fiir uns keine dauerhafte
Losung sein. Denn um mehr Kalender in
kirzerer Zeit produzieren zu konnen, ha-
ben wir in eine hochmoderne Produktion
investiert und zusdtzliche Mitarbeiter ein-
gestellt. Und um die immer komplexeren
Fertigungsprozesse addquat zu planen, be-
notigten wir verldssliche Daten. Wir
mussten also aktiv werden.
W. Rolla du Rosey: Wollte ein Kunde frii-
her wissen, wann wir seine bestellten Ka-
. lender liefern konnen, griff ich mir die
. Kundenakte in Papierform, fiillte einen
| Laufzettel aus und gab ihn in die Produk-
tion. Manchmal bekam ich die entspre-
chenden Informationen erst tags darauf.

ITM: Das hat sich in digitalen Zeiten doch
sicher gedindert?

W. Rolla du Rosey: Wir arbeiten immer
noch papierbasiert. Unsere Kundenakten
beinhalten teilweise Dokumente, die
zehn bis 20 Jahre zuriickreichen. In einer
Akte kann ich auf einen Blick sehen, was
der jeweilige Kunde vor 15 Jahren einmal
bestellt hat. Fiir mich wire es unertrag-
lich, wenn ich all diese Dokumente nur
noch in digitaler Form vorliegen hitte.

ITM: Digital kann man aber doch viel
schneller suchen.

W. Rolla du Rosey: Mag sein. Seit es al-
lerdings die E-Mail gibt, platzen die Ak-
ten plotzlich aus allen Ndhten. Frither
gab es ein Angebot, eine Auftragsbestiti-
gung, einen Lieferschein und eine Rech-
nung. Insgesamt waren es vielleicht finf
oder sechs Blétter bzw. Seiten pro Jahr,
die sich in der Akte ansammelten. Im
Zuge all der E-Mails, die man ja auch auf-
bewahren muss, sind die Akten heute
wesentlich dicker. Das papierlose Biiro ist
lediglich ein Wunschtraum. Im Gegen-
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teil: Der Markt fiir Biiropapiere boomt,
weil viele E-Mails ausgedruckt werden.

ITM: Meinen Sie nicht, dass diese Ange-
wohnheit irgendwann verschwinden wird?
F.H.Wesemann: Wenn ich ein faden-
geheftetes Buch mit Hardcover und
Pappband aufschlage — wie sich das aus
meiner Sicht gehort - freue ich mich da-
riiber, dass jemand sein Handwerk be-
herrscht. Und das gleiche soll ich mir
dann im Internet anschauen? Nein, ich
brauche Papier!

W. Rolla du Rosey: Ein anderes Beispiel:
Im letzten Jahr kam die Weihnachtskarte
eines Uraltkunden plotzlich auf dem
Rechner an. Mit folgendem Hinweis:
»Aus Kostengriinden werden wir dieses
Jahr keine Weihnachtskarten drucken,
sondern diese per E-Mail verschicken.”
Das sah zwar nett aus, doch empfinde
ich eine Weihnachtskarte am Bildschirm
als sehr unpersonlich. Es ist wirklich
traurig, wenn ein Verfall der Sitten mit
dem Budget begriindet wird.

ITM: Hinsichtlich der Produktionsplanung
haben Sie jedoch den Schritt in Richtung ei-
ner hoheren IT-Durchdringung gewdhlt?
F.H.Wesemann: Unser altes System war
handgestrickt und immer weiter indivi-
duell angepasst worden. Vom Hersteller
wurde es nicht wirklich weiterentwi-
ckelt. Somit war fiir uns die Grenze des
Machbaren erreicht.
W. Rolla du Rosey: Das alte System
konnte uns nur sagen, wie viele Kalenda-
rien wir insgesamt fiir ein Jahr benétigen
und wie viele davon bereits produziert
waren. Es gab uns allerdings keine Aus-
kunft dariiber, wie lange wir mit einer
entsprechenden Anzahl von Kalendarien
auskommen werden bzw. wann wir uns
um neue Kalendarien kimmern miissen.
Wir entschlossen uns also dazu, etwas
Neues in Angriff zu nehmen und erkun-
digten uns zunéichst, welche Systeme es
tuberhaupt auf dem Markt gibt. Zudem
fragten wir bei befreundeten Unterneh-
men nach, wie sie das ganze handhaben.
Das Ergebnis war, dass es zwar ver-
schiedene Branchensoftwareprodukte
fiir Akzidenzdruckereien gibt, wir mit
diesen allerdings nichts anfangen kon-
nen. Wir benétigten folglich eine auf uns
zugeschnittene Software.

ITM: Kann eine ERP-Software aus dem
Druckereiumfeld nicht so angepasst wer-
den, dass auch Sie damit arbeiten konnen?
W. Rolla du Rosey: Bei einem Druckerei-
programm muss ich zunédchst den Auf-

trag anlegen und kalkulieren, weil jeder
Auftrag einzeln produziert wird. Das ist
bei uns nicht der Fall. Wir sind Hersteller
mit industrieller Fertigung und kein
Dienstleistungsunternehmen. Im Prinzip
produzieren wir das ganze Jahr tiber das-
selbe. Ich habe Kalenderbldcke und ich
habe Werberitickwidnde in unterschiedli-
chen Formaten, weil entweder drei, vier
oder sechs Kalenderblocke darauf befes-
tigt werden. Das sind im Grunde alles
dieselben Einzelteile.

F.H.Wesemann: Fir uns ist es wenig
sinnvoll, ein spezielles Branchentool zu
kaufen, das wir nicht addquat nutzen
konnen. Jemand, der uns sein Druckerei-
programm verkaufen mochte, geht da-
von aus, dass wir damit so arbeiten, wie
sie es vorgeben — sprich die Produktion
wird an das System angepasst.

ITM: Das System sollte sich also Ihren Pro-
zessen anpassen?

W. Rolla du Rosey: Ich bin nicht der IT-
Spezialist, fiir mich war aber klar, dass wir
unsere Produktion nicht umschmeiflen
wiirden, nur um uns einem bestehenden
System unterzuordnen. Wenn, dann hat
sich das System unserer bewdhrten Pro-
duktion anzupassen — nicht umgekehrt.

ITM: Wie viele Losungen haben Sie sich
angeschaut?

F. H. Wesemann: Grundsitzlich wussten
wir, dass die Branchensoftwareprodukte
fir die Druckindustrie alle das Gleiche
machen und wir wenig damit anfangen
konnen. Trotzdem haben uns einige Un-
ternehmen ihre Softwareldsungen vorge-
fihrt, um uns nochmals zu beweisen,
dass wir wirklich nichts damit anfangen
konnen. Aus diesem Grund sind wir
nicht mit acht oder neun Anbietern in
Kontakt getreten, weil sie im Prinzip alle
nach dem gleichen Schema arbeiten.

ITM: Generische ERP-Produkte wie SAP ha-
ben Sie sich auch nicht angeschaut?

W. Rolla du Rosey: Nein. Nachdem ich
mich ein wenig mit der Materie beschif-
tigt habe, weifd ich, dass das fiir uns nicht
passt. Vor zehn Jahren habe ich noch ge-
dacht: ,Oh schau, es gibt SAP jetzt auch
fiir den Mittelstand! Lass es uns einmal
versuchen!” So denke ich heute nicht
mehr. Ein mittelstindisches Unterneh-
men ist eben doch am besten beim Mit-
telstand aufgehoben, da die ,Denke”
meist dhnlich ist.

ITM: Fiir wen haben Sie sich letztlich ent-
schieden und warum?
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W. Rolla du Rosey: Der Anbieter System4
aus Bad Zwischenahn machte das Ren-
nen. Zum einen, weil wir Wert auf kurze
Wege legen und ein Anbieter in raumli-
cher Ndhe durchaus Vorziige hat.

Zum anderen erwarten wir von unse-
rem IT-Dienstleiser, dass er sich in uns
hineindenkt und sich bemiiht, unsere
Anforderungen zu verstehen. Wir kon-
nen allerdings nicht erwarten, dass uns
der Anbieter von Anfang an versteht,
denn dafiir ist unsere Branche zu speziell.
Aus diesem Grund kann es fiir uns auch
keine Standardlosung geben.

ITM: Der Preis war nicht das entscheidende
Kriterium?

W. Rolla du Rosey: Entscheidend war die
Fahigkeit des Anbieters, unsere individu-
ellen Anforderungen genau abbilden zu
konnen - System4 hat uns drei Wochen
nach dem ersten Gesprdch einen Proto-
typen vorgestellt, in dem wir uns schon
weitgehend wiedergefunden haben.
Hinzu kam die Empfehlung unseres ex-
ternen IT-Beraters.

Wir hatten von Anfang an den Ein-
druck, dass System4 uns versteht. Bei den
anderen Anbietern war dies nicht der
Fall, obwohl sie aus einer artverwandten
Branche kamen. Sie begriffen nicht, dass
wir keine Druckerei sind und spezielle
Anforderungen haben. Vielleicht war es
sogar gut, dass System4 bis dato nichts
mit dem Druckgewerbe zu tun hatte und
somit vollig unvorbelastet an die Sache
herangehen konnte.

ITM: Wie lange haben Sie fiir die Entschei-
dungsfindung gebraucht?

W. Rolla du Rosey: Wenn eine Sache klar
ist, dann ist sie klar. Ich hatte mich auch
damals relativ schnell entschlossen, die-
ses Grundstiick hier zu kaufen und zu be-
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bauen. In der Bauphase merkten wir
dann, dass wir uns zusitzlich noch mit
anderen Dingen beschiftigen miissen.
Wir haben also neu angefangen — nicht
nur mit dem neuen Gebdude, sondern
auch mit einer neuen EDV-Plattform.

ITM: Wann wurde das neue System
schliefSlich eingefiihrt?

W. Rolla du Rosey: Das geschah parallel
zum Umzug vor zwei Jahren. Noch wih-
rend hier gebaut und der Umzug geplant
wurde, setzten wir uns mit den Verant-
wortlichen von System4 zusammen und
machten deutlich, dass das System bis
Ende Februar stehen muss. Da wir nach
dem Kalenderjahr arbeiten, konnen wir
ein solches Projekt nicht mitten im Jahr
beginnen. Denn ab Mirz legen wir mit
den ersten Auftragsbestdtigungen los. Bis
dahin kann ich alles liegen lassen, weil
die Auftragseingange noch tiberschaubar
sind. Doch ab Anfang Mérz musste das
System stehen, und das tat es auch.
F.H.Wesemann: Der Zeitrahmen fiir die
Einfiihrung war denkbar knapp bemes-
sen — allerhdchstens zwolf Wochen. Kei-
ner hielt es fiir moglich, aber die Umset-
zung funktionierte sehr gut.

ITM: Der Dienstleister hat sich auf diese
kurze Einfiihrungszeit eingelassen? So
trivial ist eine ERP-Einfiihrung ja nicht...

F. H. Wesemann: Die schnelle Umset-
zung war nur moglich, weil wir uns alle
auf das neue System gefreut haben und
eine Handvoll Leute konsequent an die-
sem Projekt mitgearbeitet hat. Fir den
Anbieter war es kein Problem, unsere An-
forderungen umzusetzen.

ITM: Wie teuer war die Einfiihrung?
Individuell erstellte Software kostet in der
Regel mehr?

F. H. Wesemann: Es handelt sich ja nicht
um eine Individualldsung, sondern um
besonders flexible Standardsoftware.
Vielleicht haben wir ein wenig mehr be-
zahlt, dafiir aber genau das bekommen,
was wir brauchten. Wir produzieren eine
ganze Menge Halbfabrikate und verwal-
ten ein riesiges Lager, das sich eine Dru-
ckerei freiwillig nicht unterhélt. Wir
brauchen dieses Lager jedoch wegen der
vorproduzierten Kalenderbestandteile.
Es war irgendwann ausgeschlossen, die
Variantenvielfalt der Kalendarien wie
frither auf Zuruf zu verwalten. Wir woll-
ten einfach transparente, durchgingige
Prozesse und genau wissen, ob be-
stimmte Exemplare noch am Lager vor-
handen sind — und wieviele davon.

ITM: Hat sich dies dank der neuen Soft-
ware verbessert?

F. H. Wesemann: Sobald ein Auftrag he-
reinkommt, wird er mit dem entspre-
chenden Datum eingeloggt. Jeder Mitar-
beiter kann ins System schauen und weif3
zwei Wochen im Voraus, wie viele Kalen-
darien er fiir die Endfertigung bereitstel-
len muss. Das war vorher so nicht mog-
lich. Normale Druckereiprogramme kon-
nen auch dies nicht abbilden. Das neue
System liefert Informationen dartiber,
wann wir welches Material und welche
Kalenderbestandteile benotigen. Es kann
nicht mehr vorkommen, dass etwas nicht
mehr vorridtig ist. An dieser Stelle hat es
frither o6fter einmal gehakt, so dass es
etwa zu Lieferverziigen kommen konnte.

ITM: Wie viele Mitarbeiter arbeiten mit
dem neuen System?

F. H. Wesemann: Insgesamt arbeiten
etwa 25 Mitarbeiter mit dem System, u.a.
aus den Bereichen Verkauf, Druckvor-
stufe und Maschinenfiihrung.

IT-MITTELSTAND - AUSGABE 4/2010
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ITM: Wie haben die Mitarbeiter das neue
System aufgenommen?

F. H. Wesemann: An dieser Stelle hatten
wir zunéchst ein wenig Sorge. Wir hatten
damit gerechnet, dass die Mitarbeiter das
neue System vielleicht ablehnen wiir-
den. Die Akzeptanz und auch das Ver-
trauen in das System wuchsen jedoch re-
lativ schnell, da grobe Fehler ausblieben
und die Abldufe beschleunigt wurden.
W. Rolla du Rosey: Es miissen sich alle
Mitarbeiter mit dem neuen System be-
schiftigen und es akzeptieren, auch jene,
die mit IT bislang eher weniger zu tun
hatten. Nur wenn alle mitspielen, kann
es funktionieren. Bei einigen Mitarbei-
tern, die teilweise schon weit tiber 30
Jahre im Unternehmen sind, musste
schon etwas Uberzeugungsarbeit geleis-
tet werden. Es ist nicht gerade einfach,
jemanden von neuen Abldufen zu tiber-
zeugen, wenn er zuvor jahrelang nach ei-
nem bestimmten Schema gearbeitet hat.

ITM: Eigentlich eine rein menschliche Ver-
haltensweise...

F. H. Wesemann: Wenn jemand 30 Jahre
lang das gleiche macht, damit zufrieden
ist und seine Arbeitskraft fiir das Unter-
nehmen eingesetzt hat, ist das nattirlich
absolut positiv. Andererseits sollte er
trotzdem offen fiir Verdanderungen sein.

Allerdings wird es ihm wahrscheinlich
etwas schwerer fallen, sich auf ein neues
System einzulassen. Er kann nicht ab-
schitzen, was auf ihn zukommt oder ob
eventuell gar sein Arbeitsplatz gefihrdet
ist. Es hat eine Weile gedauert, bis alle
Mitarbeiter realisierten, dass ihnen das
neue System die Arbeit erleichtert.

Bei uns hat tibrigens niemand seinen
Job verloren, nur weil wir ein neues ERP-
System implementiert haben. Im Gegen-
teil: Wir haben seither etliche neue Mit-
arbeiter eingestellt.

ITM: Sind Sie zufrieden mit dem Erreichten
oder gibt es Dinge, die ausbaufihig sind?
F. H. Wesemann: Wir haben es in nur ei-
nem Jahr geschafft, dass jeder Mitarbei-
ter das System akzeptiert und es fehlerfrei
bedienen kann. Ich finde, das ist relativ
schnell. Jeder Mitarbeiter gibt heute
nach seinem Arbeitsschritt die entspre-
chenden Daten ein, so dass jeder einse-
hen kann, in welchem Status sich ein
Auftrag befindet. Dadurch reduzieren
sich die Riickfragen und wir kénnen
Kundenanfragen sofort beantworten.
Wir arbeiten sehr viel effizienter.

Das nédchste Teilziel ist die Einbindung
der Disposition. Auch dort ist ein ziemli-
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cher Aufwand zu erwarten, weil die Er-
wartungshaltung relativ hoch ist. Die
entsprechenden Mitarbeiter werden sich
sicher voll engagieren, trotzdem werden
wir vielleicht wieder ein Jahr benotigen,
bis sich alles eingespielt hat.

ITM: Wird im Unternehmen zusdtzlich mit
anderen IT-Systemen gearbeitet?

F. H. Wesemann: In der Technik arbeiten
wir ausschlief}lich mit System4. Unser
ERP-Anbieter bietet uns alles aus einer
Hand, was sich als vorteilhaft erweist.

ITM: Betreiben Sie die IT hier im Hause?

F. H. Wesemann: Wir haben einen gro-
fen Serverraum im Haus, den jedoch un-
ser externer IT-Berater betreut.

ITM: Warum haben Sie nicht die komplette
IT ausgelagert?
W. Rolla du Rosey: Ein Grund war das
Thema Datenschutz. Wir haben in den
letzten Jahren anders als die Mehrzahl
der deutschen Unternehmen nicht aus-
gelagert, sondern im Gegenteil fast alles
zurlick ins Haus geholt. Denn wenn wir
die IT im eigenen Unternehmen betrei-
ben, haben wir meiner Meinung nach
immer noch den besten Uberblick.
Auch den Vertrieb steuern wir fast aus-
schlieflich von hier aus. Da wir keinen
groflen Auflendienst haben, befindet
sich im Grunde der gesamte Vertrieb hier
im Hause und arbeitet mit dem ERP-Sys-
tem. In rund dreiviertel der Fille haben
wir direkt mit der Industrie zu tun, das
restliche Viertel 1duft entweder tiber Aus-
landsniederlassungen, Vertriebspartner
oder Werbeartikelhdndler in Deutsch-
land, die eigenstidndig agieren.

ITM: Zum Abschluss die Frage, inwieweit
Sie sich mit neuen Technologien beschdifti-
gen? Sind in néichster Zeit weitere IT-Pro-
jekte geplant?

F. H. Wesemann: Es finden regelmifiig
Treffen statt, in denen wir uns tiber neue
Technologien austauschen. Genauso auf-
geschlossen, wie wir uns mit neuen
Drucktechnologien auseinandersetzen,
beschéftigen wir uns auch mit anderen
Technologien. Allerdings werden wir
neue Technologien nur dann einsetzen,
wenn sie fiir uns Sinn ergeben.

W. Rolla du Rosey: Wir werden wie ge-
sagt unsere Produktionsdisposition opti-
mieren. Allerdings haben wir gerade erst
erhebliche Verdnderungen umgesetzt
und mochten unsere Mitarbeiter nicht
jeden Monat mit Neuem konfrontie-
ren. <] Lea Sommerhiuser/Guido Piech
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Bonjour

Guten Tag

Buongiorno
Good morning
Grilezi
Buenos dias -
Bom dia
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