
Positive Perspektiven für Print

IRD-Jahrestagung 2011 wieder einmal Trendscout

Schon seit jeher werden traditionell auf den IRD-Jahrestagungen un-
ternehmerische und berufliche Perspektiven sehr früh dargestellt und 
durch erfahrene Experten präsentiert. Obwohl natürlich jeder nach 
seinem Gusto Honig saugen soll, sind in der Summe die Themen der 
Tagungen ein extrem zuverlässiger Kompass, eine Waypoint-Map der 
Branchenentwicklung. Sich den Themen anzuschließen und diese sehr 
ernsthaft fürs eigene Business zu prüfen, ist klug und nützlich zu-
gleich.  

2011 lag der Focus auf Print-to-web. Die Möglichkeiten, gedruckte Produk-
te, von der Verpackung über Etiketten und Plakate bis zu Gutscheinen und 
Dokumenten, Werbung und Marketing- bzw. Sales-Prints, mit den interak-
tiven Features der Mobile-Smartphones- und Internet-Infrastruktur zu 
verbinden. „Print kann telefonieren“, „Drucksachen werden dynamisch“, 
„Gedrucktes und Digital-Elektronisches sind keine Gegegensätze, sondern 
Kombinationen“ lauten die Slogans. Die unter anderem von einem seit 
geraumer Zeit existierenden Arbeitskreis des IRD vermarktet werden. IRD-
Mitgliedsfirmen haben sich hierin zu einer Knowledge- und Vermarktungs- 
plus einer Beratungs- und Produktions-Allianz zusammengeschlossen. So 
stemmen auch mittelständische Unternehmen extrem wichtige Entwick-
lungen, können sich auf dem Markt prägnant profilieren. Sie gewinnen 
damit Vorsprung.

Print-to-web ist definitiv eine neue Dimension der Druck-Effizienz
Print-to-web ist die Antwort auf Lösungen, die man in der Wirtschaft, in 
Werbung und Marketing dringend benötigt. Dies machte eingangs Sascha 
Dermanowicz von der OMD media group anhand einer Studie klar: „shift 
happens“, Veränderungen im Medien- und Konsumverhalten stehen ins 
Haus. Es gilt, sich auf andere Lebens- und Arbeitsbedingungen einzustel-
len, um (wieder mehr) Interessenten und Kunden zu erreichen. 

Daher ist keine Zeit, erst einmal abzuwarten. „Wir diskutieren noch, ande-
re machen es längst“ mahnte IRD-Vorsitzender Michael Kleine die Ta-
gungsteilnehmer. Zuvor hatte Paul Gerin, Leiter der Sektion Österreich im 
IRD-Vorstand, daran erinnert, wie sehr nun die Industrie seit einer langen 
Periode technischer Veränderungen wieder zu einem neuen Selbstbild fin-
det: „Wir haben etwas Konkretes zu bieten, müssen dies aber immer stär-
ker und offensiver vermarkten“. So sahen es auch etliche andere Referen-
ten, die der Branche sozusagen Mut zusprachen: „Mit Print-to-web haben 
Sie eine einzigartige Lösung, die den Nagel auf den Kopf trifft“. Das IRD 
bietet dazu Seminare, vermittelt Beratungen; umfassende Informationen 
gibt es auf seiner und der Website des Arbeitskreises (www.ird-online.de; 
www.print2web.org). Vor allem auf letzterer wird ausführlich das ganze 
Spektrum der Möglichkeiten und Einsatzgebiete erläutert. Hauptthemen: 
Codes in gedruckter Form (Watermarks, QR-Codes usw.), NFC (Near Field 
Communication) und andere Technologien. 
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Einig waren sich alle: hier geht es nicht nur um ein 
paar Gimmicks und Gadgets des Druckens –  dies ist 
eine neue Ära des Druckens, ähnlich der Einführung 
des Digitaldrucks. Die Einsatzfelder sind schier unend-
lich viele, die Attraktivität ist extrem hoch, der Nutzen 
weit alles Bisherige übersteigend. Marketing-Kommu-
nikation, Sales-Promotion, aber auch Validierung 
(Echtheitsprüfung, Produktpiraterie-Abwehr) finden 
Lösungen für aktuelle und dringende Aufgaben oder 
Problemstellungen. Vor allem der unmittelbare Schritt 
von der Animation, Präsentation, Dokumentation zur 
Transaktion (= „Geschäfte abschließen“, Umsatz ma-
chen) ist für den internationalen Experten Geert de 
Vries „die eindeutige Botschaft, dass Drucksachen Ver-
käufer sind“, wie er eindringlich und gut verständlich 
vor Augen führte. 

Die einzige Mahnung oder „Warnung“, die mit der gu-
ten Botschaft verbunden ist: „Sehen Sie die Print-to-
Web-Möglichkeiten niemals als eine spezifische Tech-
nologie, konzentrieren Sie sich nicht nur auf bestimmte 

Effekte und vor allem nicht allein als Mittel zur Auflagensteigerung.  Die 
Kunden brauchen Konzepte, die in sich schlüssig sind, komplette Lösun-
gen, und nicht nur Teilaufgaben-Dienste. Doch in dieser Komplexheit ist 
es eine riesige Chance für Druckereien, sich kompetent zu zeigen und stra-
tegischer Dienstleister für Kunden zu werden, Drucken eingeschlossen. 
Das macht Mut, weil die Perspektiven positiv sind.“
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