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Der Mailingautomat

GESCHAFTSMODELLE = Die Zeit, als ein Direct Mail nur ein personalisierter Brief war, ist ldngst vorbei. Kunden
setzen mittlerweile auf kreatives und originelles Design, crossmediale Kampagnen, Gutscheinaktionen und vieles
mehr. Das Thiringer Unternehmen Briefodruck mit Sitz in Wiinschendorf hat sich auf diese Wiinsche spezialisiert.

B Im Jahr 2012 kann die Briefodruck Fille KG
auf 100 Jahre Firmengeschichte zurtickblicken.
Seit ihrer Griindung hat sich die Druckerei mit
Briefumschlagfertigung zu einer Mailingfabrik
mit crossmedialer Ausrichtung entwickelt. Brief-
umschldge werden zwar immer noch produ-
ziert, heute jedoch bietet Briefodruck Komplett-
16sungen fiir responsestarke Mailingaktionen
und verbindet gedruckte Mailings mit den
Medien Internet, E-Mail und mobile Telekom-
munikation.

MAILINGKATALOG. Fiir seine Kunden hat Brie-
fodruck jede Menge Mailingideen entwickelt
und katalogisiert. Das Ergebnis ist ein Mailing-
katalog, der seit 2005 erfolgreich eingesetzt
wird und piinktlich zu den Niirnberger Mai-
lingtagen in neuer Fassung erscheint. Fiille:
,Der Mailingkatalog ist eine Position fiir Brie-
fodruck, die zu 100 Prozent von den Kunden
angenommen wurde.” Und so verwundert es
nicht, dass die Thiiringer seit November 2010
eine Online-Unterstiitzung des Mailingkatalo-
ges geschaffen haben.

MAILINGAUTOMAT. 60 Direct-Mail-Ideen, Pro-
duktvideos, die sofortige Kalkulation der
Wunschauflage, verschiedene Gestaltungsvor-
lagen und viele Themen rund um das Direct
Mail - das erwartet den Nutzer unter
www.mailingautomat.de. Zur besseren Uber-
sicht sind die Mailingideen in vier Themen-
gruppen aufgeteilt und kénnen nach Schlag-
worten durchsucht werden.

Briefodruck-Geschaftsfiihrer Frank Fiille.

Der Automat ist natiirlich keine Anlage, die
wie ein Zigarettenautomat Kunden mit Mai-
lings bedient, sondern er unterstiitzt die Kun-
den in der Auswahl eines geeigneten Direct
Mails. Die Angebote sind dabei identisch mit
dem aktuellen Mailingkatalog Nr.4. ,Zu jeder
Mailingvariante wird den Kunden eine weiter-
fihrende crossmediale Dialogaktion wie bei-
spielsweise eine personalisierte Landingpage
angeboten”, erklart Geschéftsfithrer Frank Fiil-
le. Uber die Landingpage kann die Zielgruppe
des Kunden direkt mit dem Anbieter in Inter-
aktion treten. Sogar bildpersonalisiert konnen

diese Micro-Internetseiten ausgestattet werden.
Briefodruck kombiniert fertige Bildpersonali-
sierungsmotive aus einem Pool mit 350 Moti-
ven mit der Produktion kreativer Mailingfor-
men. Zudem haben Kunden die Mdéglichkeit,
mit Unterstiitzung der Fachleute ihr eigenes
Motiv mit Bildpersonalisierung zu kreieren.

Fiille: ,,Unser Unternehmen ist fiir mich wie
eine Hobby-Garage. Ich habe ein starkes Team,
das sich stindig neu erfindet und eigene oder
meine Ideen schnell in die Tat umsetzt. Junge
Leute, kurze Wege unter einem Dach, indivi-
duelle interne als auch externe Weiterbildungen,
eine strategische Ausrichtung des Unterneh-
mens und finanzielle Unabhédngigkeit sind unser
Schliissel zum Erfolg.”

In den vergangenen fiinf Jahren hat Briefo-
druck die Mailingtechnik kontinuierlich aus-
gebaut. In der Druckvorbereitung wurde CtP
eingefithrt und ein Heidelberg-Suprasetter mit
einem Entwicklungsautomaten Raptor Pro 68T
installiert. Digitaldruck wurde zuerst mit
Schwarzweif3-Maschinen realisiert und seit vier
Monaten ergidnzt eine Xerox Colorpress 1000,
auf der monatlich tiber 100000 individualisier-
te Drucke laufen, die Personalisierungseinheit
der Mailingfabrik. Rillungen werden jetzt mit
Rillbalken ausgefiihrt. Im Kuvert-Druck-Bereich
wurde in Offsetdrucktechnik mit UV-Trock-
nung investiert, um auch bei einer Laufleistung
von 30000 Kuverts pro Stunde farbintensive
Druckmotive ohne , Ablegen oder Abscheuern”
sicher auslegen zu kdnnen. Ein Beispiel fiir die
umfangreichen Verarbeitungsoptionen rund



Wiinsche rein - Mailings raus: Ungefdhr so sollte das
Prinzip des Automaten funktionieren.

um das Direct Mail und Selfmailer sind die fiinf
Verschlusstechniken, die Briefodruck bereit-
halt: da gibt es Verschlussetiketten, Aufreifiver-
schliisse, Fugitivverschliisse, Ndahverschliisse
sowie den Drei-Seiten-Verschluss.

Mit einer Bograma-Konturstanze hat Briefo-
druck die ohnehin schon recht vollkommene
Werkbank der Mailingwerkzeuge erweitert. Kon-
turen oder runde Ecken werden mit dieser Stan-
ze wie aus einem Guss durch alle Falzlagen eines
Selfmailers oder Flyers gestanzt. Wiirde man vor
dem Falzen stanzen, kdame es zu Differenzen in den
einzelnen Falzlagen. Die Stanze lasst sich inline
in vorhandene Finishingstrecken zur Mailing-
verarbeitung einbinden. In der Kombination mit
Falzungen, umfangreichen Personalisierungen
per Inkjet-, Laser- oder Digitaldruck sowie dem
Aufspenden von Etiketten, der Option von Fens-
terhinterklebungen, Gummierungen oder Selbst-
klebungen mit Abdeckstreifen bleibt rund um
das Direct Mail kein Wunsch offen. Im Bereich
Verpackung setzen die Wiinschendorfer die Stan-

ze fiir Eurolochungen ein. Interessant und einzig-
artig ist dabei die Kombination von Euroloch-
stanzung und Codierung per Inkjet in einem
Arbeitsgang, denn auch bei Verpackungen spie-
len Gutscheincodes eine immer grofiere Rolle.

DIRECT MAILS. Der Trend zu stark individua-
lisierten Direct Mails und die durch mobile
Internetanwendungen voranschreitende Ver-
bindung von Print und Web stellt fiir viele Dru-
ckereien derzeit eine der grof3ten Herausforde-
rungen dar. In der Thiiringer Mailingschmiede
widmete man diesem Punkt schon seit einiger
Zeit die volle Aufmerksamkeit. Erste Kunden
nutzen bereits den Cross-Media-Service und
kombinieren in ihren Dialog-Kampagnen Print
und Web miteinander. Die Schnittstelle vom
Print-Mailing zum Internet er6ffnet dabei eine
personalisierte Internetadresse (PURL), die fiir
jeden Empfianger individuell personalisiert wird.

Somit ist es moglich, Mailingprodukte tiber
das Papier hinaus mit multimedialen Inhalten
y,aufzuladen”- beispielsweise tiber individuali-
sierte Grafiken, Sound oder Video.

CROSSMEDIA. Was verbirgt sich hinter Cross-
media und Multi-Channel-Marketing? In ers-
ter Linie geht es hier um Kommunikation mit
dem Kunden tiber mehrere Medien. Dialogmar-
keting wird wesentlich effektiver, wenn die
Kunden gleich auf mehreren Kanélen erreicht
werden konnen. Die Verkniipfung dieser Kani-
le erzielt dabei Synergie-Effekte und bringt einen
greifbaren Mehrwert. Briefodruck hat sich darauf
spezialisiert, das gedruckte Direct Mail mit wei-
teren Medien zu verbinden. Mit Festpreispake-
ten ist es fiir Kunden einfach, eine crossmedia-
le Kampagne zum All-inclusive-Preis zu buchen.
,Dariiber hinaus werden jedoch auch Maf3-
anziige geschneidert”, so Fiille.

Aber dazu bedarf es Gesprache beim Kunden,
um aufzunehmen, was im Detail gebraucht
wird. In den USA seien die Anforderungen an
Dienstleister rund um Crossmedia-Anwendun-
gen schon weiter vorangeschritten. ,Wir bauen
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Mit dem Ndhverschluss bietet Briefodruck eine
interessante Verschlussvariante fiir Mailings an.

darauf, dass diese Entwicklung sich mit etwas
zeitlichem Versatz auch in Deutschland zeigen
wird.”

AUSBLICK. Fiille erldutert, dass groere Kunden
ihre Handler tiber einen , Direct-Mail-Pool”
unterstiitzen wollen. Eine webbasierte System-
16sung, also ein Web-to-Print-Kanal fiir Direct
Mails, ist das richtige Werkzeug dafiir. Dabei
wird im Internet ein Portal installiert, iber das
sich Hdndler und Filialen eines Herstellers an
einer zentral gesteuerten Mailing-Kampagne
beteiligen konnen. Das Grunddesign wird zen-
tral erstellt, bestimmte Felder kann der Hind-
ler individuell auf seine Kunden anpassen.
Briefodruck aktiviert das Portal und generiert
die Log-ins fiir die Handler. So lassen sich bei-
spielsweise Produkteinfiihrungen besser steu-
ern und ,Wildwuchs” im Werbealleingang des
Héandlers wird vermieden. Der Hindler wieder-
um profitiert mit geringem Aufwand von einer
perfekt umgesetzten Direct-Mail-Kampagne.
Die Herausforderung liegt darin, den Indivi-
dualisierungsgrad fiir jeden Teilnehmer so hoch
wie moglich zu halten, und alles dennoch in
einen automatisierten Workflow miinden zu
lassen. Selbst die Briicke ins Internet ldsst sich
bis auf die Kunden und Interessenten eines
jeden Handlers automatisiert herunterbrechen.
Dr. Horst-Dieter Branser



