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Liebe BasseDruck-Freunde!

Das war ein Sommer!

Und dieser Sommer begann am 29. Mai mit dem BasseDruck Open House 2015. Erinnern Sie sich?

In dieser PRINTplus-Ausgabe finden Sie
tolle Fotos und Essenzen der Vortrage
von Timothy Simpson, Daniel Schoni und
Christian Bremicker. Alles drehte sich um
Kunden und die Beziehung zu i(l)hnen!
Mehr dazu im Topthema auf den Seiten
4 und 5 und auf Seite 9.

Der Sommer war gut und unsere Aus-
lastung auch. Daftir méchten wir uns
herzlich bei Ihnen bedanken! — auch bei
Schafer-Tapeten, dem Topkunden auf
Seite 6/7.

Seit dem 1. Juni gehort Marcel Winterhoff zur Geschéftsfiihrung — dariiber freuen wir uns sehr. Ge-
meinsam mit ihm haben wir viel vor. Fiir Sie und mit lhnen.

(] (]
Wir mochten Sie gern im vierten Quartal nochmals sehen, um mit Ihnen {iber lhre Anforderungen edltorlal
zu sprechen. Denn am 21. Dezember 2015 startet die ndchste BasseDruck-Jahrestagung, die nur mit
Ihrem Input in die richtige Richtung gehen kann.

Viel Freude beim Lesen,

lhre

% %% ;é@mk ﬂ)%w(/ /m Soug

Thomas Sunkel Marcel Winterhoff Harald Basse Hendrik S. Basse
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»Zukiinftig werden die Unternehmen
die Nase vorn haben, denen es nach-
haltig gelingt, beidseitig gewinnbrin-
gende Beziehungen aufzubauen.*

Kundenbeziehung 2015 und in Zukunft:

Potenzial noch lange
nicht ausgeschopft ...

Grof3es Thema beim
Open House 2015
von BasseDruck

»Kunden sind weit davon
entfernt, ,Konige‘ zu sein.*

»Die Ursachen fiir das Scheitern beim
Aufbau und Erhalt langfristiger Kunden-
beziehungen sehen Experten im Fehlen
eines tieferen Verstandnisses der Er-
wartungen und Wiinsche der Kunden.*

Drei Sdtze aus dem Jahr 2007 ... Ergebnisse der Del-
phie-Studie ,,Kundenbeziehungen 2015“, damals in-
itiiert von einem Marktforschungsinstitut in Koope-
ration mit der Fachhochschule Kéln. 2007 war es ein
Blick in die Zukunft. Fiihlt sich der Kunde acht Jahre
spater als Konig?

Kunden fiihlen sich unverstanden ...

»Nein“, sagen aktuelle Studien - z. B. von IBM und
Econsultancy — sie fiihlen sich weiterhin unverstan-
den. Bei Endverbrauchern glauben sogar 8o Prozent,

PRINTplus — Herbst 2015

nicht als Individuen wahrgenommen zu werden. Das
Potenzial der Kundenbeziehung ist bei Weitem noch
nicht ausgeschopft ...

Verstdndnis fiir Wiinsche und
Erwartungen entwickeln

Eigentlich misste die Erfiillung von Kundenwiinschen
einfach sein. Denn wir alle kennen diese Seite aus
eigener Erfahrung. ,Wichtig ist es, Kunden so zu be-
handeln, wie man selbst behandelt werden méchte®,
unterstrich Christian Bremicker auf dem Open House
bei BasseDruck. Der Vorsitzende der Geschaftsfiih-
rung der ABUS-Gruppe plddierte dafiir, ,,auf die Be-
diirfnisse der Menschen einzugehen. Und im B2B-
Bereich den Kunden des Kunden mit ins Boot zu
nehmen und gemeinsame Konzepte zu entwerfen.“

Wirkliche Beziehungsaufnahme

»Kunden brauchen Partner, die sich fiir sie engagie-
ren®, forderte auch der Gsterreichische Unternehmer
Timothy Simpson auf dem Open House. Eckpfeiler
sind fiir ihn Vertrauen, Verlasslichkeit, Integritat und
Interesse am Kunden: ,,Das ermoglicht eine wirkliche
Beziehungsaufnahme.

Klein- und mittelstdndische
Unternehmen kénnen Beziehungen
leichter spannend halten

Klein- und mittelstandische Unternehmen haben in
puncto Kundenbeziehung Vorteile gegeniiber Kon-



zernen. ,Wir kdnnen eine persdnliche Kommuni-
kation fithren und Beziehungen leichter spannend
halten“, unterstrich Christian Bremicker. ,,Nach
dem Motto, er kam als Kunde und ging als Freund‘.
Wichtig ist es, sich Zeit flir Probleme zu nehmen,
ein offenes Ohr zu haben und Warme auszustrah-
len.«

Gemeinsame Werte und Ziele

Freundschaft und Identifikation basieren auf gemein-
samen Werten und Zielen. Stimmt das Fundament,
erreicht die Kundenbeziehung eine ganz neue Dimen-
sion: Denn wir freuen uns auf Freunde und die Kom-
munikation mit ihnen — per Telefon, per Mail oder
beim nachsten Meeting. Natiirlich wird nicht jeder
Kunde zum Freund. Aber schon einige gute Freunde
sind stabile Briicken im Netzwerk.

Ehrlichkeit, Transparenz, Engagement

Ehrlichkeit, Transparenz und Engagement bilden bei
Freunden und neuen Kunden gleichermafien eine sta-
bile Basis in der geschaftlichen Partnerschaft. Wer
sich Zeit nimmt, einen Anbieter kennenzulernen,
hat ein Anrecht auf Miihe und Aufmerksamkeit. Und
Auftragnehmer, die ,ja“ zu einem Geschaft sagen,
missen alles daran setzen, Erwartungen zu erfiillen.
Lieferung, Leistung und Zusammenarbeit, Produkt,
Qualitdt und Quantitat — das alles sollte dem Ange-
bot entsprechen — genau wie die Bezahlung.

Beide Seiten brauchen
identische Reaktionszeiten

Anbieter miissen ehrlich priifen, ob sie den Anfor-
derungen ihrer Kunden gerecht werden kénnen. Bei-
de Seiten brauchen identische Reaktionszeiten. Im
Wettbewerb ,,Deutschlands Kundenchampions 2015
begriindeten die Juroren ihre Auswahl damit, dass
das Siegerunternehmen ,iber alle Betriebsgrofien
hinweg Spitzenreiter in Sachen Lieferzeit und Verfiig-
barkeit der Produkte ist. Auch die Schnelligkeit und
Erreichbarkeit der Mitarbeiter werde so gut bewertet
wie nirgends sonst“. Gefragt ist ein ganzheitliches
Engagement fiir die gemeinsame Sache — von innen
nach aufen, fiir und mit dem Kunden.

Der Kunde und seine Anforderungen standen
beim Open House 2015 im Mittelpunkt
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,Raumhafte*
Inspirationen
auf allen
Kanalen

GroB3handler Schifer Tapeten mit
stationarem Handel und Onlinestudio
erfolgreich

Tapetenwechsel in Marketing und Vertrieb.
Schifer Tapeten, 1932 gegriindet mit Sitz in
Giitersloh und Filiale in Kassel, hat erfolg-
reich die Briicke zwischen stationdrem Grof3-
und Fachhandel und Onlinestudio geschla-
gen. Das Multichannel-Konzept ermdglicht
eine Zielgruppenansprache iiber alle Kandle - an
den Standorten und im Netz. Das Unternehmen ist
Spezialist fiir Tapeten und Bodenbeldge mit entspre-
chendem Zubehor. Im Gesprach mit PRINTplus er-
zdhlt Geschéftsfiihrer Martin Schifer iiber Produkte,
Ziele, Zielgruppen und Kommunikationsstrategien
des erfolgreichen Familienunternehmens, das er be-
reits in dritter Generation fiihrt.

Sie haben nach iiber 80 Jahren Unter-
nehmensgeschichte lhren stationdren
Handel mit einem Onlinestudio ver-
bunden. Was waren lhre Griinde?

Mit dem Onlinestudio kénnen wir unsere Kunden zu-
satzlich virtuell betreuen — es erméglicht ein vernetztes
Beraten. 100 Kollektionen sind dort bereits eingestellt,
weitere Prdsentationen werden in Kiirze folgen. Wir ver-
stehen uns als Premiumanbieter schoner Produkte fiir
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Geschéaftsfiihrer Martin Schafer

Wand und Boden und mochten diese Position festigen
und ausbauen. Dazu gehort auch, auf Veranderungen
im Markt zu reagieren.

Sind die Kunden des Onlinebereichs iden-
tisch mit denen des stationdaren Handels?

Wir sprechen virtuell sowohl Stamm- als auch Neukun-
den an. Unsere langjahrigen Beziehungen kdnnen wir
damit weiter festigen: Das Onlinestudio ermoglicht Kun-
den und Partnern ein Scouting rund um die Uhr, das sie
auch nutzen. Der Traffic ist bereits signifikant gestiegen.
Und auch Neukontakte nehmen zu.

Welche Zielgruppen sprechen Sie an?

Primdr den B2B-Bereich — unsere Zielgruppen sind der
Fachhandel und Handwerkerbetriebe, Einrichter, Innen-
architekten und Mébelhduser. Der B2C-Bereich kommt
vorwiegend {iber den regionalen Fachhéndler hinzu.
Aber wir sind natiirlich fiir jedermann erreichbar. An un-



serem Hauptstandort in Gitersloh bieten neben den Tape-
ten- und Bodenstudios auch samtliche Biiros, mit Tapeten
und Bodenbeldgen kreativ gestaltet, viele Anregungen. Das
ergibt einen idealen Rahmen fiir eine kompetente Bera-
tung. Wir mochten Kunden wirklich begeistern. Sie stehen
im Mittelpunkt, nach ihren Bediirfnissen und Wiinschen
richten wir Sortimentsgestaltung und Service aus.

Wie grof3 ist das Einzugsgebiet von
Tapeten Schifer — stationdr und online?

Unser regionales Vertriebsgebiet, das wir mit eigenem Fuhr-
park bedienen, reicht von der holldndischen Grenze bis
nach Thiringen. Dariiber hinaus arbeiten wir bundesweit,
teilweise auch im Ausland, mit Einrichtungs- und Mobel-
hdusern zusammen, die unsere Fachkompetenz und Pro-
duktbreite schatzen.

Stichwort Fachkompetenz - Sie bie-
ten auch Seminare an?

Ja, wir fiihren Verkaufs- und Verarbeitungsseminare fiir
Fachhandler und Malerbetriebe durch. AuBerdem présentie-

Schafer Tapeten ist Premiumanbieter schoner Produkte
fir Wand und Boden

ren wir unser Sortiment seit vielen Jahren auf einer externen
Hausmesse, um Fachkunden, Innenarchitekten und auch
Endkunden iber die neuesten Trends der Innenraumgestal-
tung zu informieren.

Wie viele Kollektionen bieten
Sie insgesamt an?

Schafer Tapeten fiihrt ca. 15 eigene Tapetenkollektionen,
hinzukommen rund 600 bis 700 Spezialkollektionen nam-

Die aufwendigen Tapetenbiicher
sind eine wichtige Beratungsbasis

hafter Hersteller aus Deutschland und der
ganzen Welt. Im Bodenbelagsbereich arbei- SCH A FE R
ten wir ebenfalls mit eigenen und mit Spe-

zialkollektionen.

lhre Kollektionen prasentie-

TAPETEN

CREATIVES FUR SCHONE RAUME

ren Sie vor Ort, online, aber
natiirlich auch auf Papier ...

Ja, wir sind auf allen Kandlen prédsent, natiirlich
zeigen wir die Programme auch in Printform. Die
Tapetenbiicher mit motivierenden Raumbildern pro-
duzieren wir mit BasseDruck. Eine sehr gute und
erfolgreiche Zusammenarbeit. Auch unser Gesamt-
preisbuch kommt aus Hagen. Die aufwendigen Ta-
petenbiicher mit attraktiv gestaltetem Cover und
hochwertigen Fotos sind eine wichtige Beratungs-
basis. Genau wie im Ausstellungsstudio und auf
der Hausmesse setzen wir dabei auf ,,Raumhafte

Inspirationen®.

SERVICE

OR.

ZUBEHC

TAFPETEN. BODEN.
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Papier ist bekanntlich geduldig ... Die aktuellen Preiserh6hungen aber strapazieren die Geduld der Betroffenen

gewaltig. Erst im Mai dieses Jahres, dann zum August und September 2015 nochmals. Gro3hdndler argumentie-
ren mit den Preiserhdhungen der Papierproduzenten und dem Preis- und Margendruck der Branche - Papierpro-

duzenten mit steigenden Rohstoffpreisen.

Sieben Prozent mehr ...

Einer fangt an, die anderen ziehen nach. In kurzen
Abstdanden verkiindeten Papiergroffhdndler wie Anta-
lis, Papier Union, Papyrus Mehrkosten fiir Grof3- und
Kleinformatpapiere. ,,Grund dafiir ist der anhaltende
Preis- und Margendruck®, hie es dazu in der Presse-
mitteilung der Papier Union. ,,Die vergangenen Monate
waren gekennzeichnet durch einen anhaltenden Preis-
druck bei Papieren, der den stark gestiegenen Kosten
des Unternehmens, u. a. fiir Energie, Transport und
Rohstoffe, gegeniibersteht.*

Angespannte Kostensituation

Grof3handler Antalis verweist auf die ,,angespannte
Kostensituation durch einen starken Dollarkurs und
daraus resultierende Preiserhhungen von Vorliefe-
ranten”. Sie zwangen zu weiteren Anpassungen, das
stelle die uneingeschrankte Aufrechterhaltung der ge-
wohnten Produktverfiigbarkeit und Servicequalitat si-
cher. Mit sieben bis neun Prozent mehr schlagen seit-
dem Bliropapiere zu Buche.

Gestiegene Herstellerpreise

Papyrus verkiindete ebenfalls hdhere Verkaufspreise
,»um 50 Euro pro Tonne fiir Format- und Rol-
lenpapiere in mehreren Produktkategorien.
Dazu gehoren gestrichene holzfreie Papiere,
ungestrichene holzfreie Papiere sowie ver-

schiedene Papierspezialitaten“. Auch er argumentiert
mit gestiegenen Herstellerpreisen.

Holz und Zellstoff teurer

Die Papierindustrie verweist darauf, dass Holz und
Zellstoff teurer werden. Laut Medienberichten hat der
schwedische Zellstoffproduzent Sodra Cell den Preis
fir Langfaserzellstoff in Europa von 856 US-Dollar im
Mai auf 870 Dollar im Juli angehoben. Er begriindet
dies mit weltweit geringen Lagerbestdnden bei hoher
Nachfrage. Langfaserzellstoff kommt bei der Herstel-
lung von Druck- und Hygienepapieren zum Einsatz.

Verlage und Industrieunternehmen:
Bedarf friihzeitig absprechen

Aufgrund der aktuellen Papierpreislage ist es wichtig,
dass Verlage und Industrieunternehmen ihren Bedarf
friihzeitig mit ihrem Printpartner absprechen. Nur
durch langfristige Planung und Biindelung von Bestel-
lungen lassen sich Einsparungen erzielen.

Deutsche Papierindustrie produziert
3.000 verschiedene Papiersorten

Die Preisturbulenzen fallen (brigens genau auf den 625.
Geburtstag der deutschen Papierindustrie in diesem Jahr.
1390 startete in Nirnberg die Gleismiihle ihre Produkti-
on. Bundesweit produzieren Hersteller heute laut dem
Verband Deutscher Papierfabriken (VDP) knapp 23 Milli-
onen Tonnen und rund 3.000 verschiedene Papiersorten.

Was bedeutet eigentlich «ee?  Die Druckbranche hat ihre eigene Vakat-Seite, bei der der

Gedanke an das Vakuum naheliegt. Den Zwischenschnitt — den es nicht nur in der Filmindustrie gibt.
Oder Laufrichtung und Schmalbahn - die absolut nichts mit 6ffentlichen Verkehrsmitteln zu tun haben ...

Vakat-Seite |

Die Vakat-Seite ist eine Druckseite ohne Inhalt. Sie fungiert als Platzhalter, Ausfiiller oder Tren-

nungselement. Ublich sind Vakat-Seiten vor allem bei der Buchherstellung, aber auch andere Massendruckmedien

nutzen diese.

Schmalbahn und Laufrichtung |

Papierfasern richten sich bei der Produktion langs zur Rolle aus. Die

Papiermaschine schneidet die Bogen langs oder quer aus dieser Rolle heraus — bei der Schmalbahn mit den Fasern
parallel zur langen Seite. In dieser Richtung ist das Papier steifer und dimensionsstabiler. Die Laufrichtung der
Papierfasern ist von gréter Bedeutung bei der Herstellung von Biichern und Prospekten.

Zwischenschnitt |  Der zwischenschnitt beschreibt den unbedruckten Papierraum auf einem Bogen zwischen
mehreren verschiedenen bedruckten Flachen. Diese ,,Platzreserve* verhindert beim Ausschneiden eine Beschadigung
des Motivs. Auerdem lassen sich in diesem Raum Messstreifen zur Qualitatskontrolle integrieren.

- ——————y
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ches Interesse

Daniel Schoni, Speditionsinhaber
aus der Schweiz: ,Engagierte
und hochqualiﬁzierte

Mitarbeiter sind im
Verdrangungs-

wettbewerb von

| Waldemar Grab, ehemaliger Showpianist und Vorsitzender

des Vereins ,,Hoffnungstrager“

und Missionsleiter auf Haiti

Christian Bremicker, Vorsitzender der Geschaftsfilnrung
der ABUS-Gruppe: ,Wir brauchen m
l ein offenes Ohr und L
Produkte, die den B =
Bediirfnissen der
Menschen
entsprechen“.
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Quelle al Dente Entertainment, www.aldente.biz
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ffu\chtig-frisch

kreativer Imagefilm auf allen Kandlen

" S‘Lebn is a Frei

-~

M

Miinchener Original macht aus Obststand eine Marke -

»Er geht auf einen ein. Man hat nicht das Gefiihl, der 100. Kunde an diesem Tag zu sein ...“ Obsthdndler gibt
es wie Sand am Meer. Von Flensburg bis Rosenheim. Aber nur einer hat es im ganzen Land in die Schlag-
zeilen gebracht. Das bayerische Original hat sich selbst samt Obststand zur Marke gemacht: mit seiner Lie-
be zum Kunden, mit Leidenschaft, Vertrauensaufbau und Ndhe. Und dem Schaffen von Einkaufserlebnissen.

Dieter ,,Didi“ Schweiger aus Miinchen.

Weltweit erster Imagefilm fiir
Ein-Mann-Unternehmen

Dieter Schweiger hat einen bunten Lebensweg, ein-
schlieBBlich Wetterfrosch-Karriere beim Privatfernse-
hen. Seit drei Jahrzehnten steht der heute 57-Jah-
rige in Miinchen in der LudwigstraRe am Ausgang
der U-Bahn-Station Universitat. In der bayerischen
Metropole ist er schon lange bekannt. Mit dem welt-
weit ersten Imagefilm fiir ein Ein-Mann-Unternehmen
schaffte es der Bajuware bundesweit in die Medien.
Die frisch-fruchtige Marketingidee war zugleich tber-
raschend und sympathisch. Titel: ,,S‘Lebn is a Freid!
Die Mutter aller Imagefilme.“ Zutaten: typische Texte,
echte Menschen und die Tonality der ganz Grof3en.
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Didis Freude am Umgang mit seinen Kadufern

Vom Executive Officer ist da die Rede. Von l6sungs-
orientierter Denke und strategischer Ausrichtung, von
Kernkompetenzen und ausgewogenem Portfolio, von
breiter Aufstellung, individueller Qualitatskontrolle,
kompetitivem Umfeld und natiirlich der ,,Extrameile
... Das Video, produziert von al Dente Entertainment,
bedient sich des Sprachrepertoires der Konzerne.
Und bricht die Botschaft herunter auf den lebendigen
Obststand von ,,Bananen-Didi“: Motor der Message
ist die Bindung zum Kunden — die spricht aus jedem
Satz. Der Zuschauer spiirt die Freude am Umgang mit
Menschen und echtes Interesse. Dieter Schweiger ist



eben ,gern mit den Leuten beinand und hért sich

ihre Geschichten an ...“.

Kreativer Ansatz und
sympathisches Gefiihl

,Entstanden ist zum einen eine net-
te Hommage an Didi, zum anderen
eine geniale Entlarvung der vielen
Sales-Competitions-Werbesprech-
Worthiilsen  wie Nachhaltigkeit,
Qualitat, Leidenschaft, Kernkompe-
tenz, Innovation, Synergieeffekte —
und das alles ganzheitlich, zeitge-
maB und zuverldssig,” schrieb die
Siiddeutsche iiber das Video. Na-
turlich ist der Film ein Renner, weil
die Idee, einen eigenen Imagefilm
fur einen Obsthdndler zu drehen,
hochst ungewdhnlich ist. Weil er
auf humorvolle Art die Austausch-
barkeit typischer Unternehmensvi-
deos demonstriert. Aber der Film
ist auch erfolgreich, weil er eine Ge-

.

N o Ry

Dieter Schweiger bei den
\$harbeiten zum Video
Ii ®

schichte tber eine funktionierende Kundenbin-
dung erzdhlt. Zum kreativen Ansatz kommt das
sympathische Gefiihl.

»ES sind die Menschen,
auf die es ankommt*

Wer Didis Marktstand kennt, hat es sicher selbst
erlebt. ,,Es sind die Menschen, auf die es an-
kommt — wir stehen fiir Ndhe zu unseren Kun-
den“, betont Schweiger. Sein Marketingkonzept
basiert auf Beziehungen und Glaubwiirdigkeit:
»Seine Herzlichkeit und Freundlichkeit, seine Of-
fenheit ....“ ,Er ist ein cooler Typ ...“ Wenn man
bei ihm einkauft, ist man gleich gut drauf ... .“
S‘Lebn is a Freid: Die Kundenstimmen im Video
sprechen fiir sich ...

PRINTplus — Herbst 2015 13
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Foto: LTM Rathausmarkt zu Liibeck

Liibeck: viel mehr als Marzipan,
Holstentor, Unter- und Obertrave

travel -

Marzipan,‘l.-lolstentor, die Ober- und Untertrave. Das
ist typjs'ch »llibsch®. Aber langst nicht alles ... In der
Hanséstadt Liibeck wartet noch so manches, was
°e .se.ltfst erfahrene Besucher iiberraschen wird: vom
F.inde.r’s.' Caf§ iiber den Bickergang bis zum Hotel

Anno1216.  °. .

Finder’s Cafe .

:. Im Finders Cafe gibt es ztﬂ;n Start einen Kaffee
. oder Tee in uriger Atmosphdre; Die Eigentiimer des
. Hauses mit Flussblick machen am Wochenende Fiih-
% rungen durchs Gebdude und vermitteln lebendige
*. Einblicke ins Leben der Hansekaufleute. Denn das
.-genkmalgeschUtzte Haus an dgr Untertrave 69 steht
béigiEs seit 1569. o

Foto: LTM Doris Schiitz

Liibecks Gange und Hofe

Malerisch: die Welt der Libecker | LN "
Gange, Hofe und Torwege | =

Lohnend ist auch ein Blick in die einzigartige Welt

der Liibecker Gange, Hofe und Torwege. Die male-

rischen engen Gassen — Uberreste des mittelalter-

lichen Stdadtebaus aus der Bliitezeit des Handels

— versetzen Besucher um Jahrhunderte zuriick. Wie

Puppenhduser reihen sich die Gebdude aneinan-

= | der. Zu den bekanntesten zdhlt der Backergang. In
T f \ manchen Gédngen lassen sich heute auch Ferienwoh-

P -..\'. nungen mieten.

fu

Alt trifft neu: Hotel Anno 1216

Fuir geschichtstrachtige Nédchte bietet sich das Hotel
Anno 1216 an. Das mdchtige Backsteingebdude in



der AlfstraBBe ist einer der ersten Bauten Liibecks.
Besonders spannend: Hier trifft Alt auf Neu. In den
ehrwiirdigen Gemduern erwartet Gaste heute ein
Designhotel mit gradlinigem Mobiliar, biologischem
Frithstiick und jeder Menge Atmosphare.

Per Boot um die Altstadtinsel herum

Wer im Sommer nach Liibeck fahrt, sollte vom Was-
ser aus einen Blick auf die Stadt werfen. Beispiels-
weise geht es von der Obertrave aus — hinter dem
Holstentor — per Boot um die Altstadtinsel herum.

Historischer Weihnachtsmarkt

Und wer im Winter herkommt, darf natiirlich den His-
torischen Weihnachtsmarkt auf dem Rathausmarkt
nicht verpassen. Unzdhlige Lichter, das besondere
Ambiente und weihnachtliche Diifte machen den Be-
such zu einem Erlebnis fiir Augen, Nase und Gaumen.

Weitere Infos: www.luebeck-tourismus.de

Der 1. August 2015 war fiir mich ein ganz beson-
deres Datum. An diesem Tag durfte ich, Gott sei
Dank dafiir, auf 25 spannende Jahre BasseDruck zu-
riickblicken. Ein guter Grund, DANKE zu sagen:

DANKE

meinem Vater, der mich schon als Kind samstags
mit in die Druckerei nahm. Und der mich einge-
stellt und mir vertraut hat.

DANKE

auch dafiir, dass mein Vater am 1. Oktober 2015
auf 55 Jahre BasseDruck zuriickblicken kann. 1960
kam er ins Unternehmen, damals sahen Betrieb
und Technologie der Druckerzunft noch anders
aus. Mein Vater hat den Wandel Schritt fiir Schritt
mit vollzogen. Er hat es verstanden, uns Jiingere
kommen zu lassen. Und, wenn nétig, gelegentlich
leicht zu bremsen. Bei all dem hat mein Vater uns
stets vorgelebt, was an den Sdulen der DenkFa-
brik zu lesen ist: ehrlich, transparent, garantiert!
Und vor allem: Gottvertrauen.

DANKE

unserem langjahrigen Mitarbeiter Gerhard Liitzen-
biirger, der mir sehr frith auf seine ganz eigene
Art beigebracht hat, wie schon und gleichzeitig
anstrengend das Verkaufen ist. Seine Prdmisse
lautete: ,,Machen Sie das gleich oder sofort?“
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DANKE

den zahlreichen Basse-Freunden, die mir in den
letzten 25 Jahren so viel gezeigt und vermittelt
haben.

DANKE

den vielen Kunden und Geschaftsfreunden, die
uns ihr Vertrauen — und damit Arbeit und Brot —
geben.

DANKE
meiner lieben Frau fiir ihr Verstandnis, ihre Unter-
stiitzung und das herzliche Zuhause, das mich
jeden Abend erwartet.

Und nochmals ganz bewusst: DANKE
an Gott fur Gesundheit, Freude und Hilfe an
jedem Tag bis heute.

Mit Gottes Hilfe gehen wir weiter voran.

PRINTplus — Herbst 2015

DANKE.

GRAZIE.
THANKYOU.
MERCI.

DANK JE WEL.
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Vor dem Lesen
kKommt
das Drucken!

BasseDruck

BasseDruck GmbH
LeimstraBe 54 - 58
58135 Hagen - Germany
Fon +49 (0)2331 4808-0
www.bassedruck.de
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