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Tallinner
Woche

Zum Talliner-Woche-Programm ge-
horte auch ein Besuch unserer Firma:
Kiels Oberbiirgermeister Karl Heinz
Luckhardt (im Bild oben links) kam
zusammen mil seinem Gast, dem Tal-
linner Oberbiirgermeister, Albert
Norak (oben, im rechten Bild: links),
fiir ein paar Stunden in unser Haus.
Nach einem offiziellen Empfang
durch unsere Geschiftsfiihrer wurde
den Giisten in unseren Studios die
Hell-Technik vorgefiihrt und erliu-
tert. Eine Dolmetscherin iibersetzte
fiir den Gast.

Parallel dazu lief eine Folklore-Dar-
stellung im Suchsdorfer Werksge-
linde. 13 Tallinner Tiinzer und 7 Mu-
sikanten fiihrten unseren Mitarbeitern
wiihrend der Mittagspause Tallinner
Volkstiinze vor.

Titelbild: Wolfgang Lange, Instruk-
teur in unserem Scanner-Studio, am
neuen Hell Scanner, dem Chroma-
graph DC 350.
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HELL GMBH

Herbert Hinz, Druckspiegel-Chefredakteur (links), im Gespriich mit Geschiftsfiihrer
Ernst-Erich Marhencke

Das aktuelle Gesprach
,,Der Druckspiegel” bei

uns zu Gast

Geschiftsfiihrer Ernst-Erich Marhencke hat Herbert Hinz, dem Chefredakteur der be-
kannten deutschen Fachzeitschrift ,, Druckspiegel’’, am 14. April ein Interview gegeben.
Da dieses Gesprich die aktuelle Position unseres Unternehmens so umfassend darstellt
und darum auch fiir unsere Mitarbeiter von grofiem Interesse sein diirfte, bringen wir

es im vollen Wortlaut.

Das aktuelle Gespriich

Von Unternehmensphilosophie, neuen Im-
pulsen fiir die Satztechnik, von »Chroma-
com«, »HDP« und Strahlengravur war
die Rede, als sich die internationale Fach-
presse Ende Mai letzten Jahres auf Ein-
ladung der Dr.-Ing. Rudolf Hell GmbH
in Kiel ein Stelldichein gab. Keiner der
Presseleute kam bei dieser Gelegenheit auf
die Idee, nach dem Nachfolger fiir den
»Bestseller« »Chromagraph DC 300« zu
fragen, der zu diesem Zeitpunkt bereits
feste Konturen gewonnen hatte.

Die »Druckspiegel«-Redaktion nahm den
inzwischen vollzogenen Scanner-
Generationswechsel, aber auch die im Zu-
sammenhang mit der Markteinfithrung
des »Chromacom« und der Verdffent-
lichung des Geschiftsberichts 1979/80 be-
kannt gewordenen Details zum Anlal}, mit
Dipl.-Kfm. Ernst-Erich Marhencke, dem
Geschiftsfithrer und Sprecher der Ge-
schiftsfithrung der Dr.-Ing. Rudolf Hell
GmbH, in Kiel ein Gesprich zu fiihren.

Mit dem »Chromagraph DC 350«
den direkten Anschlufy
an » Chromacom« geschafft

Druckspiegel: Herr Marhencke, vor
knapp zehn Monaten konnte die Dr.-Ing.
Rudolf Hell GmbH ihr bis dato weitaus
bestes Jahresergebnis erldutern. Der Kas-
sensturz fiir 1979/80 forderte ein weiteres
Umsatzwachstum um 22% auf

341 Mio DM zutage. Ungebrochene Pro-
speritiit signalisiert aber auch der
Auftragseingang, der im abgelaufenen
Geschiftsjahr bei 382 Mio DM lag.

Hell verfiigt heute iiber eine relativ breite
Produktpalette und erldst rund zwei
Drittel des Umsatzes aus Kaufabschliissen
auf Auslandsmiirkten. Konnten auch die
auf die Druckindustrie ausgerichteten
Produkte Thres Hauses in vollem Um-
fange an der Aufwirtsentwicklung partizi-
pieren oder gab es bemerkenswerte Ver-
schiebungen?
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»Neue Dimensionen eroffnet«
Marhencke: Herr Hinz, iiber den Verlauf
des am 30.9."80 zu Ende gegangenen Ge-
schéftsjahres konnen wir in der Tat
auBlerordentlich zufrieden sein. Es brachte
uns — Sie weisen darauf hin — eine
nochmalige bemerkenswerte Ausweitung
unseres Geschiftsvolumens, an der die
Produkte fiir die Druckindustrie
hauptsidchlich beteiligt waren, und setzte
in vielerlei Hinsicht neue Mafistdbe fiir
unser Haus.

Es war iibrigens das fiinfte Jahr hinterein-
ander mit Wachstumsraten, die immer
iiber 20, teilweise sogar bei 30 % lagen.
Alles in allem und nicht zuletzt spiegeln
die durch unser Haus erzielten Erfolge
auch das groBe Vertrauen unserer vielen
Kunden im In- und Ausland wider, denen
ich an dieser Stelle einmal dafiir danken
mdochte. Es ist uns Ansporn und Ver-
pflichtung zugleich, durch nicht nachlas-
sende Anstrengungen zur Losung ihrer
Probleme und Aufgaben einen wirksamen
Beitrag zu leisten.

Der steile Geschéftsverlauf unseres Hauses
geschah vor dem Hintergrund einer unge-
wohnlich dynamischen Entwicklung des
grafischen Marktes, hervorgerufen durch
den Einsatz moderner Technologien der
Bild- und Schriftverarbeitung. Sie haben
den Aufgabenstellungen und Problem-
I6sungen der grafischen Industrie ganz
neue und faszinierende Dimensionen er-
offnet.

Das Geschéft wurde im vergangenen Jahr
zu 60 % von der Reproduktionstechnik,
hier insbesondere vom bewéhrten

»DC 300«, aber auch von den »Klischo-
graphen«, getragen. Die Satztechnik war
mit rd. 20 % am Umsatz beteiligt, die
restlichen 20 % machten die
Informationstechnik mit Telebild- und
Wetterkartengeriten sowie der kleine,
aber doch interessante Markt der Textil-
technik mit den »Patro«-und » TDP«-
Systemen aus.

Keine unserer neuen Produktlinien wie
»wChromacom«, »DC 350«, »CP 340« und
»200 T 20«, die inzwischen den Weg in
die Praxis genommen haben, ist am
1979/80er Umsatz beteiligt. Sie werden
erst im laufenden Geschiftsjahr umsatz-
wirksam, woraus Sie entnehmen kénnen,
welchen Innovationsschub wir in diesem
Jahr zu bewiltigen haben.

Fiir die Firma Hell, die — was niemand
bestreiten wird — seit Jahrzehnten als
Pionier des technischen Fortschritts gilt,
waren diese Jahre in besonderer Weise ei-
ne Zeit der Herausforderung und Bewih-
rung. Durch eine konsequent betriebene
Investitionspolitik mit dem Ziel der Kapa-
zitdtserweiterung und Rationalisierung in
allen Bereichen des Hauses sowie traditio-
nell hohen Aufwendungen fiir Forschung
und Entwicklung, verbunden mit einem
planmifigen und intensiv betriebenen
Ausbau unserer weltweiten Infrastruktur,
konnten wir die Grundlagen schaffen, um
die heutigen Chancen zu nutzen und
gleichzeitig die erfolgreiche Weiterent-
wicklung des Unternehmens in der Zu-
kunft sicherzustellen.



(Fortsetzung von Seite 3)

Investiert, den Export intensiviert
Unser Investitionsvolumen betrug allein
im vergangenen Geschiftsjahr 36 Mio DM.
Fiir Forschung und Entwicklung gaben
wir 43 Mio DM aus. Zusammengerechnet
sind dies fast 80 Mio DM, die wir fiir die
Zukunftssicherung ausgaben. Weitere

4,5 Mio DM lieflen wir uns die Aus- und
Weiterbildung unseres Personals kosten.
Im Exportgeschift — das méchte ich zu
Ihren Eingangsbemerkungen sagen —
konzentrieren sich unsere Aktivitdten auf
Lander mit einer hochentwickelten
Druckindustrie. Neben den USA sind dies
Westeuropa und Japan. Aus den genann-
ten Auslandsmirkten kommt mehr als

80 % unseres Exportgeschifts. Hier be-
sitzen wir eine starke Position, die durch
Marktanteile von 40 % und dariiber deut-
lich markiert ist. In allen diesen Mérkten
hat sich unser Geschift stetig aufwirtsent-
wickelt. Erst kiirzlich setzten wir durch
die Griindung der Hell Graphic Systems
und dem damit verbundenen Bau einer
Fabrik auf Long Island/USA sowie durch
die Etablierung des Kaigai-Hell-Technical
Centers in Tokio neue kriftige Akzente in
unserem Auslandsgeschift mit dem Ziel
einer stdrkeren Marktdurchdringung und
groBerer Kundennéhe.

Dariiber hinaus pflegen wir unser Ge-
schift selbstverstandlich auch in vielen
anderen Regionen — wir sind in nahezu
140 Lindern vertreten. Unter diesen
nehmen die Oststaaten wiederum eine be-
sondere Stellung ein. Hier konnte durch
jahrzehntelange intensive Arbeit eine soli-
de Vertrauensbasis geschaffen werden, die
sich selbst in schwierigen Zeiten immer als
tragfihig erwiesen hat.

Was macht Hell fiir

Investoren interessant?

Druckspiegel: Als Branchen-Outsider
hatte es Hell Giber viele Jahre nicht leicht,
von der Druckindustrie akzeptiert zu
werden. Sind es Ihrer Meinung nach allein
die Produkte, die Ihr Haus fiir Investoren
aus der Druckbranche so interssant ge-
macht haben, oder gibt es noch andere
Griinde?

Marhencke: Es sind selbstverstdndlich in
erster Linie die Eigenschaften unserer
Produkte, die Hell fiir die Druckbranche
so attraktiv gemacht haben. Die Unter-
nehmer der grafischen Industrie, bekannt
als Realisten und kithle Rechner, haben in
vielen Fillen aus ihrer praktischen Erfah-
rung die Fortentwicklung der Hell-
Technik entscheidend mitgestaltet. Wir
hatten stets ein offenes Ohr fiir die Pro-
bleme der Praxis und sind natiirlich auch
in Zukunft auf diesen Dialog angewiesen.

Andererseits haben sicherlich auch unsere
Bemiithungen um eine stirkere Kunden-
ndhe zu der guten Marktdurchdringung
beigetragen. Ich mochte in diesem Zusam-
menhang erinnern an den weltweiten Auf-
bau von iiber 20 Demonstrations- und
Schulungszentren, den Aufbau eines
engen Vertriebs- und Servicenetzes iiber
die gesamte Welt, die umfassenden und
ebenfalls dezentral angebotenen
Schulungsmoglichkeiten fiir das Bedie-
nungspersonal unserer Kunden. Nur so
war es moglich, potentielle Anwender un-
serer Produkte von den ¢konomischen
Vorteilen zu iiberzeugen.
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Ein »Bestseller« hat ausgedient
Druckspiegel: Der »Chromagraph

DC 300«, noch im letzten Geschiftsjahr
ein bedeutender Umsatztrdager lhres Hau-
ses, hat offensichtlich ausgedient. Sein
Nachfolger, der »Chromagraph DC 350«,
steht bereit, die entstandene Liicke zu
schlieflen. Was unterscheidet den »Sohn«
vom » Vater«, bleibt die » Familienzuge-
horigkeit« erhalten und vor welchem
Hintergrund ist diese Neuentwicklung aus
Kiel zu sehen?

Marhencke: Dem #dufleren Erscheinungs-
bild nach besteht kaum ein Unterschied.
Die »Familiendhnlichkeit« ist unverkenn-
bar. Der GuBkorper, der grofite Teil der
mechanischen Konstruktion sowie das
Abtast- und Schreibformat sind gleich ge-
blieben. Eine Aufriistung des »DC 300«
zum »DC 350« ist zwar grundsitzlich
moglich, jedoch mit erheblichem Zeit-und
Kostenaufwand verbunden. Entscheidend
aber ist, daBl der »DC 350« mit

einer vollig neuen, rechnerunterstiitzten
Steuerung ausgeriistet ist.

Das Herzstiick des »DC 350« ist die neue
elektronische Rasterung, die nunmehr den
von der Fachwelt lange gehegten Wunsch
nach konventionellen Rasterwinkeln er-
fiillt. Dariiber hinaus erlauben auf Disket-
ten gespeicherte Rastercharakteristiken
auch andere Rasterwinkelungen als die
des + 18,4 %-Schemas. So kénnen auch
konventionelle Winkeldifferenzen von 15°
und 30° erreicht werden, so dal} der An-
wender die Charakteristik fiir seine Auf-
trige bestimmen kann, die seinem Quali-
titsverstindnis am besten entspricht.

Der analoge Farbrechner wurde durch
neue Funktionen wie verbesserte Tonwert-
auflosungen noch leistungsfihiger. Diese
wird erreicht durch eine 256stufige Auf-
teilung des Dichteumfangs anstelle der
herkémmlichen 64-Stufen-Aufteilung.
Weiterhin ist hier die »Multicolor«-Auf-
zeichnung hervorzuheben. Neben der bis-
herigen Aufzeichnungsméglichkeit konnen
nunmehr auch alle vier Farbausziige in
einem Aufzeichnungsgang untereinander
geschrieben werden.

Der DC 350 unterscheidet sich von seinem Vorgiinger, dem DC 300 durch eine véllig

neu entwickelte Elektronik sowie einer rechnerunterstiitzten Steuerung. Sein Herzstiick
ist die neue elektronische Rasterung, die den Wunsch der Fachleute nach konventionel-
ler Rasterung erfiillt.

Ermdglicht ist ferner eine Nutzenbelich-
tung von Einzelfarben, und dies bis 63mal
in Umfangsrichtung. Weiterhin bieten die
neuen Maschinenfunktionen das program-
mierte Einbelichten von elektronisch er-
zeugten PaBkreuzen. Das Positionieren ist
somit innerhalb eines kompletten Farb-
satzes absolut identisch, auch bei Mehr-
fachaufzeichnung.

Hinsichtlich der Gradationen wird wie
bisher auch zwischen Fest- und variabler
Gradation unterschieden. Dariiber hinaus
konnen acht frei wihlbare Festgrada-
tionen gespeichert werden.

Viele Maschinenfunktionen werden iiber
Mikroprozessoren gesteuert, was den Be-
dienungskomfort erhéht und die Riist-
zeiten senkt. Dariiber hinaus ist wichtig,
dafl der »DC 350« als selbstdndiger Farb-
scanner durch entsprechende Schnittstel-
len des Abtast- und Aufzeichnungsgerits
an das »Chromacom«-System anschlief}-
bar ist.
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Fiir die schnelle Fehlerfindung wurde dar-
iiber hinaus ein spezielles Servicepro-
gramm entwickelt. Die Software ist auf
Disketten gespeichert, dadurch kénnen
Arbeitsvorbereitung und Fertigungsfluf3
effektiver gestaltet werden.

lhre Frage nach dem Hintergrund dieser
Neuentwicklung méchte ich mit dem Hin-
weis beantworten, daf} in den vergangenen
zehn Jahren zwar stdndig Verbesserungen
am »DC 300« vorgenommen wurden,
aber parallel dazu mit dem »C 299« und
»CP 340« Scanner auf den Markt kamen,
bei denen sowohl in elektronischer Hin-
sicht als auch vom Bedienungsablauf her
gesehen vollig neue Wege beschritten wur-
den. Diese Neuerungen konnten nicht
mehr optimal in die bestehende » DC 300«
-Elektronik und Mechanik integriert
werden. Daher ergab sich zwangsldufig
die Notwendigkeit der Neukonzeption auf
der Grundlage neuester technologischer
Entwicklungen.



Selbstverstdndlich darf man auch nicht
den Gesichtspunkt auBer acht lassen, dal}
durch die Verschiarfung des internationa-
len Wettbewerbs der Hersteller durch-
greifende Innovationen mehr oder weniger
vorprogrammiert sind.

Der »DC 350« substituiert den

»DC 300«

Druckspiegel: Die »Nihe« des »DC 350«
zum »Chromacom«-System ist unverkenn-
bar, bietet er doch die Moglichkeit, die
digitalisierten Bilddaten zu erfassen und
abzuspeichern. Frage: Impliziert diese
Neuentwicklung nicht das »Chromacom«-
System und muf} der Investor, der nur am
Filmaufschrieb interessiert ist, nicht zu
tief in die Tasche greifen?

Marhencke: Es ist so dal} der »DC 350«
den klassischen »DC 300« voll substitu-
iert, d.h. einmal im Hinblick auf die Sy-
stemfihigkeit, die der »DC 300« in die-
sem Sinne ja nicht hatte, weil es damals
noch keine Reprosysteme gab wie wir sie
heute haben. Es ist der neue Hochlei-
stungs-Scanner der Firma Hell.

Der Preis des »DC 350« liegt ca. 7 %
iiber dem das »DC 300«. Dabei sollte
nicht vergessen werden, daf} die

»DC 300«-Preise seit Jahren praktisch
konstant geblieben sind, und dies trotz
betrichtlicher Kostensteigerungen. Wir
glauben, daf} die genannten verbesserten
Eigenschaften des »DC 350« und das
noch giinstigere Preis-/Leistungsverhéltnis
eine solche Preiserhéhung rechtfertigen.
Wie bisher gibt es einen Preis fiir die
Grundmaschine und einen Preis fiir die
»irrationale Rasterung«. Fiir den Kunden
ergeben sich natiirlich zusétzliche Auf-
wendungen, wenn der Scanner system-
fiahig gemacht werden muB.
Druckspiegel: Ab wann wird der

»DC 350« dem Markt zur Verfiigung
stehen?

Marhencke: Die Maschineneinfithrung
lduft ab Mai d.J., wobei ich erwdhnen
mochte, daB wir fiir Demonstrations- und
Ausbildungszwecke schon im Mirz eine
ganze Reihe von Maschinen ausgeliefert
haben.

Praxiserfahrungen mit

»Chromacomu«

Druckspiegel: Die ersten »Chromacom«-
Anlagen sind inzwischen installiert.
Welche Erkenntnisse hat das Haus Hell
aus dem Praxiseinsatz dieser Systeme bis-
her gewinnen kénnen?

Marhencke: Nach anfinglichen Schwierig-
keiten, die naturgemiB immer mit der
Einfiithrung komplexer Systeme verbunden
sind, konnen wir heute sagen, daf} sich
Hard- und Software stabilisiert haben.
Fiir uns ist vor allem die Erkenntnis wich-
tig, daf} die Philosophie, die wir in dieses
System hineingelegt haben, richtig ist. Der
Einsatz der ersten Systeme bei Kunden be-
weist die Wirtschaftlichkeit der Anlage. In
vielen Fillen wurden die Erwartungen so-
gar iibertroffen.

Es ist deutlich erkennbar, dal} das
»Chromacom« fiir mehr Produktivitédt
und Qualitat sorgt. In Minuten sind
Retusche und Montagearbeiten ausge-
fithrt, die mit den iiblichen Verfahren und
Methoden Stunden beanspruchen. Mit der
nunmehr vorhandenen Software wird der
grofte Teil der Wiinsche unserer Kunden
in bester Qualitit erfullt. Kosten-
steigerungen lassen sich durch Material-
einsparungen weitgehend auffangen, denn

erst in der letzten Produktionsstufe wird
teures Filmmaterial eingesetzt.

Auch hat es sich als problemlos erwiesen,
einen Scanner-Operator als Operator fiir
diese Systeme umzuschulen und auszu-
bilden. Wir haben heute mit einer Schu-
lungsdauer von etwa sechs Wochen zu
rechnen.

Die Ausbildung zum Operator oder War-
tungsingenieur fiir Hard- und Software ist
eine sehr wichtige, aber auch sehr teure
Aufgabe. Dariiber hinaus sind wir darauf
eingestellt, die Software stindig nach neu-
esten Erkenntnissen der System-Technik
sowie aus der Praxis herauskommenden
Anregungen weiterzuentwickeln und zu
pflegen.

Generell kann man sagen, daf} dieses Sy-
stem die Repro-Branche verindern wird.
Hierzu mub, wie es ein Kunde einmal for-
muliert hat, »ein neues Umfeld geschaffen
werden«. Fiir unser Haus sehen wir einen
entscheidenden Vorteil darin, daf die ge-
samte Repro-Technologie einschlieflich
der System-Technik aus einer Hand bezo-
gen werden kann. Dies bedeutet fiir die
Anwender ein hohes Maf} an Sicherheit,
und gibt eine Garantie auch fiir Kontinui-
tét.

Neben Zustimmung auch Kritik...
Druckspiegel: Die elektronischen Seiten-
montage-Systeme sto3en nicht nur auf be-
geisterte Zustimmung, sondern auch auf
herbe Kritik. Als Negativposten werden
immer wieder der hohe Bedarf an
Speicherkapazitit, die fehlende Méglich-
keit, ein farbiges Zwischenprodukt, eine
Art Farbandruck herzustellen, aber auch
die »Job-Killer«-Eigenschaften ins Ge-
spriach gebracht. Wie ist Ihre aktuelle
Antwort auf diese Fragen?

Marhencke: Der Speicherbedarf fiir Farb-
bilder ist zugegebenermaBen sehr hoch.
Speichermedien waren in der Vergangen-
heit in ihrer Kapazitit zu begrenzt und zu
teuer. Das war ein wesentlicher Grund,
weshalb Bildverarbeitungssysteme erst
jetzt auf den Markt kommen. Mit den
modernen Plattenspeichern der 300-MB-
Kategorie, auf die sich die Daten von
sechs vierfarbigen Magazinseiten ab-
speichern lassen, beginnt die Realisierbar-
keit von Bildspeichersystemen, wobei eine
hohere Speicherdichte natiirlich
wiinschenswert wire. Am Problem, die
Speicherkosten pro bit zu senken, wird ja
weltweit gearbeitet. Wir verfolgen die
Entwicklung aufmerksam. Dariiber hinaus
arbeiten wir intensiv an einer Magnet-
bandlésung.

Die kurzfristige Antwort der Firma Hell
zum Farbandruck heifit »Chromaprint
4074« — die hochmoderne Vierfarben-
Rundandruckmaschine. Sie wurde auf der
Ipex ’80 erstmals vorgestellt, woriiber
»Der Druckspiegel« berichtete. Ihre Aus-
lieferung beginnt in Kiirze. Daneben rich-
ten wir unsere Anstrengungen auf die
Entwicklung eines sogenannten Proof-
Recorders, mit dem eine farbige Hard-
copy direkt aus dem Bilddatenbestand er-
zeugt werden kann.

Zur sozialen Komponente Ihrer Frage,
Herr Hinz, méchte ich anmerken, daf} an-
gesichts der Tatsache, da} qualifiziertes
Personal auch in der grafischen Industrie
immer schwerer zu bekommen ist, Syste-
me wie das »Chromacome« selbstverstind-
lich auch als Rationalisierungsinstrument
eingesetzt werden. In welchem Umfange
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durch den Einsatz dieser Systeme Arbeits-
plitze eingespart werden kénnen, muf} die
praktische Erfahrung zeigen. Wir glauben
jedoch, dal} es den Betrieben méglich sein
wird, die Einfithrung solcher Systeme
ohne nachhaltige Folgen fiir die Beschaf-
tigten der Unternehmen zu bewerkstelli-
gen.

Grundsétzlich mufl man die Auffassung
vertreten, dafl es Aufgabe des Staates und
aller am Wirtschaftsprozel3 Beteiligten ist,
negative soziale Folgen, die der technische
Fortschritt fiir bestimmte Gruppen unse-
rer Gesellschaft mit sich bringt, zu min-
dern. Dies ist im wohlverstandenen Inter-
esse unserer Gesellschaft und entspricht
auch dem tieferen Sinngehalt unserer so-
zialen Marktwirtschaft.

Wie geht es weiter — in der Strahlen-
gravur?

Druckspiegel: Eine sehr wesentliche Pro-
duktlinie Thres Hauses, Herr Marhencke,
ist auf die Tiefdruck-Formherstellung aus-
gerichtet. Wenn es um die Strahlengravur
geht —, so unser Eindruck —, hat der
Wettbewerb offensichtlich die Nase vorn.
Was verzogert die Realisierung eines ent-
sprechenden Konzepts? Ist es mehr die
Beherrschung des technischen Prozesses
oder das mangelnde Interesse des Mark-
tes?

Marhencke: Der Wettbewerb beschrinkt
sich z.Z. auf die Laserstrahlgravur kunst-
stoffbeschichteter Druckzylinder, da die
Modulationsfihigkeit ausreichender
Laserleistung fiir eine schnelle Nédpfchen-
gravur in Kupfer technisch nicht be-
herrscht wird.

Die Firma Hell hat sich hingegen zum
Ziel gesetzt, mittels Elektronenstrahlgra-
vur konsequent bei der eingefiihrten und
im Druckprozel bewihrten Kupfertechno-

logie zu bleiben. Der technische Prozefl zur

Erzeugung einwandfreier Napfchen mit
idealem Farbausdruckverhalten wird heute
im Labor von uns beherrscht. In den spé-
ten 80er Jahren wird eine neue Generation
von »Helio-Klischographen« mit hoher
Arbeitsgeschwindigkeit und ausreichend
kurzen Riistzeiten fiir die Strahlengravur
qualitativ hochwertiger Tiefdruckformen
zum Einsatz in der Praxis verfiigbar sein.
Es geht also darum, das Konzept einer
Elektronenstrahl-Gravurmaschine zu er-
arbeiten und zu realisieren, die auch wirt-
schaftlich mit den elektromechanischen
Graviermaschinen »K 201/K 202« kon-
kurrieren kann. Das zu bewerkstelligen,
wird nicht ganz einfach sein, denn die
konventionelle Stichelgravur hat sich ge-
rade in letzter Zeit erheblich weiterent-
wickelt. Unsere neue »K 201/K 202«-An-
lagengeneration weist neben einer

hohen Flexibilitit einen beachtlich gestei-
gerten Bedienungskomfort, schnelle
Verarbeitungs- und kurze Riistzeiten auf.
Wir konnen fiir jede der vier Druckfarben
unterschiedliche Rasterkonfigurationen
entwickeln, mit denen wir die frither nicht
immer vermeidbare Farbdrift vollkommen
beseitigt haben.

Daneben sind die neuen Anlagen system-
fahig. Sie konnen in das »Chromacom«-
System implementiert werden, so dafi der
Ubergang von der Opal-Abtastung zum
sogenannten » HDP«-Verfahren ohne
weiteres moglich ist.

Wir sind davon iiberzeugt, hiermit ein
modernes, computergesteuertes Verfahren
anzubieten, mit dem unsere Kunden noch
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viele Jahre mit hochster Qualitidt und
Wirtschaftlichkeit arbeiten kénnen. Der
hohe Auftragseingang beweist, dal} wir
hier noch einen entscheidenden Schritt
auf der Grundlage der Sticheltechnologie
tun konnten.

Nach unseren Beobachtungen ist die For-
derung nach dem Einsatz der Strahlen-
gravur bei den Anwendern keineswegs so
vital, als daf} sie uns veranlassen kénnte,
nun um jeden Preis die bewihrte elektro-
mechanische Gravur zu verlassen.

Zum Thema »Drucken ohne Druck-
form«

Druckspiegel: Nachdem die Druckbranche
den ersten Schrecken an »Ink-Jet« und
den elektronischen Medien offensichtlich
iiberwunden hat, kiindigt sich in Form
z.B. xerografischer Druckverfahren neues

»Unheil« an. Die Druckform wird iiber-
fliissig und damit auch der Setz- und
Reproduktionsvorgang. Frage: Wird die
Forschungs- und Entwicklungsarbeit der
Dr.-Ing. Rudolf Hell GmbH letztendlich
und vielleicht auch zwangsldufig zum Ver-
lassen der traditionellen Drucktechniken
fithren?

Marhencke: Das Thema »Drucken ohne
Druckform« beschiftigt uns in der Tat
seit langem. Die Grundlagen der dafiir
notwendigen Techniken wiren in unserem
Hause verfiigbar.

Da die weitgehend filmlose Bildverarbei-
tung zur Zeit mit dem »Chromacome«-
System bereits eingefiihrt wird, liegt es
nahe, eines Tages diese Bildtaten zu-
sammen mit den Textdaten vom Rechner
unmittelbar als Druckbild auf den
Bedruckstoff zu tibertragen. Vergleicht

man aber Auflésung und Produktivitat
eines Laserdruckers mit der Leistung einer
Rotationsdruckmaschine, so wird doch
schnell deutlich, dal man heute von
einem wirtschaftlichen Einsatz dieser
Technik fiir den farbigen Magazin- und
Katalogdruck noch weit entfernt ist.
Wenn der technische Fortschritt in den
nédchsten Jahren fiir diese Technologie
Voraussetzungen schafft, die in wirt-
schaftlicher Weise auch in der grafischen
Branche ihren Niederschlag finden kon-
nen, so werden wir uns dieser Aufgabe
selbstverstdndlich mit der gewohnten
Intensitidt annehmen. Vorerst glauben wir
jedoch, dafl mit dem Thema »druckform-
loser Druck« auch viel Spekulatives ver-
bunden ist.

Druckspiegel: Herr Marhencke, wir dan-
ken lhnen fiir dieses Gespréch.

Vertrieb
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HellinJapan

Unsere verstiirkten Japan-Aktivitiiten
haben nun auch ihren dufleren
Rahmen bekommen: Am 14. April,
einem ,,Happy Day"” — nach japani-
scher Sitte ein Tag, der nach dem
Horoskop sorgfiltig ausgesucht wird
—, hat die Kaigai-Hell Graphic
Center K.K. mit einem grofien Fest
ihre neuen Biiroriume in der Tokio-
City offiziell eingeweiht und promi-
nente Giiste dazu eingeladen.

Eine Bilderserie von diesem Tag und
Fest, von den neuen Biiro- und
Studioriiumen sowie eine Gruppen-
aufnahme des Mitarbeiterstabs ver-
mitteln einen Teil der typisch japani-
schen Atmosphire.
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Unten: Viele Gaste waren zum festlichen Empfang gekommen




Wirtschaftsmacht Japan

Wie schon in der ’fiir uns alle’ Nr. 63 be-
richtet, hat Hell seine Position in Japan
verstarkt. Seit Januar gibt es in Tokio die
Kaigai Hell Graphic Center K.K.
(KHGC). Mit diesem wichtigen Schritt
macht die Hell GmbH deutlich, dal} sie
ihre Marktstellung auf dem zweitgréfiten
grafischen Markt der Welt durch ihr akti-
ves Engagement verstirken und weiter
ausbauen will. Aus diesem Grund wollen
wir uns heute einmal mit Japan als Wirt-
schaftsnation befassen und versuchen, die
Hintergriinde des beispiellosen japanischen
Aufstiegs zum zweitgrofiten Industriestaat
der westlichen Welt zu beleuchten.
Waihrend die Medien in der letzten Zeit
immer hiufiger von der gelben Gefahr be-
richten und die Klagen in Wirtschafts-
kreisen iiber die japanische Exportoffen-
sive immer lauter werden, ist den
wenigsten klar, dal} gerade in den 50er
und frithen 60er Jahren die Bundesrepu-
blik wegen ihrer technisch hochwertigen
und, bedingt durch niedrige Lohnkosten,
zugleich preiswerten Exportgiiter in den
Augen der tibrigen Industrielinder die
gleiche Rolle eingenommen hat, die heute

Japan spielt. Die Erinnerung daran wird
jedoch in Deutschland weitgehend ver-
dridngt.

Der Erfolg der japanischen Wirtschaft be-
ruht zu einem groBlen Teil auf dem japa-
nischen Arbeitssystem, das gekennzeichnet
ist durch die Verbindung eines amerika-
nisch orientierten, modernen
Managementsystems mit traditionellen ja-
panischen Verhaltensweisen.

Ausgepragtes Gruppen-
bewuftsein

Fiir den Japaner ist der Betrieb, in dem er
arbeitet, eine Art Familie, und er hat ein
sehr ausgeprigtes Gruppenbewulfitsein.
Die gemeinsame Sorge um den wirtschaft-
lichen Erfolg des Unternehmens und die
Wohlfahrt der Betriebsangehorigen
schafft eine enge Bindung zwischen Ar-
beitgebern und Arbeitnehmern. Das Be-
wuldtsein, mit anderen zusammen Verant-
wortung zu tragen und gemeinsam Auf-
gaben zu bewiltigen, vermittelt dem ein-
zelnen ein Gefiihl der Sicherheit und trégt
zu einer optimalen Erfiillung der Aufgabe

Fakten und Daten fiir Japan
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bei. Nicht personlicher Ehrgeiz hat Vor-
rang, sondern die Erreichung des vorge-
gebenen Ziels durch die Gruppe.

Hohe Anpassungsfahigkeit
und Flexibilitat

Ein weiteres Charakteristikum der Japaner
ist ihre hohe Anpassungsfihigkeit und
Flexibilitdt. So sind fast alle Verhaltens-
weisen situationsbedingt. Der einzelne
braucht in einer gegebenen Lage keine
exakien Hinweise seiner Vorgesetzten.

Das Arbeitssystem steht auf
drei Saulen

Auf der Grundlage dieser Wertvor-
stellungen haben sich drei Sidulen des
Arbeitssystems herausgebildet:

das Lebensarbeitsprinzip,

das Senioritétsprinzip,

das Betriebsgewerkschaftsprinzip

Von der Ausbildung bis zur
Pensionierung in derselben
Firma

Das Lebensarbeitsprinzip geht von der
lebenslangen Beschiftigung aus: von der
Ausbildung bis zur Pensionierung in ein
und demselben Betrieb. Dadurch wird
jedem Mitarbeiter ein Gefiihl der beruf-
lichen Sicherheit und sozialen Geborgen-
heit gegeben, da er in wirtschaftlich
schlechten Zeiten nicht entlassen werden
kann (dieses Prinzip gilt nur fir die
Stammbelegschaft, nicht fiir Saison- und
Leiharbeiter). Durch das Lebensarbeits-
prinzip werden die Gruppenzugehorigkeit
und das Loyalitdtsbewufitsein gegeniiber
der Firma gefordert. In einer Umfrage
von 1978 antworteten beispielsweise auf
die Frage, inwieweit Mitarbeiter gewillt
sind, ihr Privatleben bis zu einem ge-
wissen Grade den Interessen der Firma zu
opfern, 69 % mit ,,ja’’, und nur 28 %
mit ,,nein"’.

Arbeit ist mehr als ein Job

Anders als in vielen anderen westlichen
Industriestaaten wird also in Japan die
Arbeit noch als Beruf angesehen und
nicht nur als Gelegenheit zum Geldver-
dienen. Allerdings ist in letzter Zeit, ins-
besondere bei den jiingeren Arbeit-
nehmern, eine verinderte Einstellung zum
Beruf zu beobachten.

Beforderung und Entloh-
nung nach Dienstalter

Das Senioritdtsprinzip ist ein Rangsystem,
das Beférderung und Entlohnung nach
dem Dienstalter regelt, wobei die Haupt-
kriterien fiir die Rangfolge Alter, Dauer
der Betriebszugehorigkeit, Bildung und
fachliche Leistung sind.

60.000 Gewerkschaften

Das Betriebsgewerkschaftsprinzip als
dritte Sdule des japanischen Arbeits-
systems geht davon aus, dal} die Gewerk-
schaften in Japan vornehmlich auf Be-
triebsebene entwickelt sind; sie sind also
in den seltensten Fillen berufs- oder
branchenorientiert, sondern nur fiir eine
Firma zustindig. Zur Zeit gibt es in



Japan etwa 60.000 Gewerkschaften. 34 %
aller Beschéftigten sind gewerkschaftlich
organisiert. Dies entspricht in etwa auch
dem Organisationsgrad in anderen west-
lichen Lindern. Alle wichtigen Verhand-
lungen zwischen den Sozialpartnern
finden auf der Betriebsebene — also nur
intern — statt. Von den Betriebsgewerk-
schaften werden nur solche Forderungen
erhoben, die die Existenzgrundlage des
Unternehmens nicht gefahrden kénnen.

Fazit
Das System der Anstellung auf Lebenszeit

Hohe Lebenserwartung in Japan

Von allen anderen Vélkern der Erde er-
reichen die Japaner neben den Islindern
das hochste durchschnittliche Lebensalter.
Nach einer kiirzlich im Bundesarbeitsblatt
erschienenen Notiz lag die durchschnittli-
che Lebenserwartung in Japan einer
Untersuchung des japanischen Gesund-
heitsministeriums zufolge 1979 bei 78,89
Jahren fiir Frauen und 73,46 Jahren fiir
Minner (Bundesrepublik 1976/78: 75,64

Erndhrungslage wesentlich zu diesem rapi-
den Anstieg beigetragen. Wiirde man in
der Statistik iiberdies noch die Todesfille
infolge einer Krebserkrankung eliminie-
ren, so wiirde die Lebenserwartung der
Japaner nochmals im Schnitt um fast 3,1
Jahre ansteigen.

Der Riickgang der Geburtenraten und die
Zunahme der Lebensdauer bewirken eine
in Japan als dramatisch empfundene An-

garantiert einen festen Arbeitsplatz,
schlieft Kiindigungen aus und schrankt
Tarifauseinandersetzungen ein, weil die
Lohne und Gehilter fast automatisch von
Jahr zu Jahr erhoht werden. Dariiber hin-
aus sorgt ein umfangreiches Netz sozialer
Leistungen fiir die Mitarbeiter und deren
Angehorige fiir hohe Unternehmensloyali-
tit, die wiederum ein hohes Maf} an Pro-
duktivitdt und somit Wettbewerbsféahig-
keit zur Folge hat.

Minner).

—8iF —

Jahre fiir Frauen und 68,99 Jahre fiir

Noch 1947 waren die Japaner im Schnitt
nur 50 Jahre alt geworden. In den ver-
gangenen fiinf Jahren ist die Lebenser-
wartung in Japan um durchschnittlich
sechs Monate jdhrlich gestiegen.

Warum die statistische Lebenserwartung
einen so hohen Wert erreicht hat, ist bis
heute wissenschaftlich nicht befriedigend
gekldrt. Sicherlich hat jedoch die Ver-
besserung des Gesundheitswesens und der

derung der demographischen Struktur.
Wihrend es in Deutschland 75 Jahre ge-
dauert hatte, bis der Anteil der {iber
65jihrigen von 5 auf 12 Prozent gestiegen
war, verlduft dieser Prozel in Japan in
einem Zeitraum von nur 45 Jahren; im
Jahre 2020 wird die Altersstruktur in Ja-
pan nach den Vorausberechnungen des
japanischen Gesundheitsministeriums un-
giinstiger sein als in den meisten west-
europdischen Lindern.

Hell auf dem
Weltmarkt

Arbeitstagungen der Hell-Vertreter aus aller Welt sind von Zeit
zu Zeit notwendig, um diese iiber unsere Produkte und deren
Position auf den Weltmiirkten, iiber die Konkurrenz und unsere
Planungen zu informieren und um Strategien zur Verteidigung
unserer Marktpositionen zu diskutieren. Die jiingste Tagung
dieser Art fiir die englisch sprechende Welt fand vom 5. - 7. Mai
in London in der Nihe der berithmten Towerbridge statt.

Zur Einleitung erlduterte Dr. Jordan den Vertretern aus den elf
wichtigsten Uberseeliindern die heutigen Marktanteile unserer
Chromagraphen und stellte das neue Modell DC 350 vor. Peter
Schliiter Vertriebsabteilung 13, (v.l. sitzend) informierte anschlie-
Bend iiber technische und vertriebliche Details

Die aufmerksamen Gesichter reflektieren die Aussagen des Yor-
tragenden: ,,Unsere Position ist nichi schlecht, jedoch die Kon-
kurrenz ist es auch nicht. Wir miissen uns schon wirklich an-
strengen und aufpassen, dal man uns nicht die Butier vom Brot
holt.

Die Mitbewerber in aller Welt nutzen jeden Fehler, den wir
machen, sofort zu ihren Gunsten aus.’

Das gab es bisher noch nie: Hell fiihrte withrend der Tagung mit
den Vertretern ein sog. ,,Unternechmensspiel’” durch. Das Ziel:
allen Beteiligten deutlich zu machen, wie wichtig eine sorgfiiltige,
gewissenhafte und realistische Absatzplanung fiir unser Unter-

‘nehmen ist und welche verheerenden Folgen die Fehleinschiit-

zung auch nur eines Produkisegmentes, eines neuen Konkurren-
ten oder auch wirtschafts- bzw. wihrungspolitischer Ereignisse
haben kann. Dieses ,,Spiel’”’ mit ernstem Hintergrund war echte
Arbeit; wie man sieht, wurde — teilweise heill — diskutiert und
gerechnet.

Das Team im ,,Rechenzentrum'’ (hier wurden die Ergebnisse fiir
die ,,gespielten’’ Geschiiftsjahre errechnet) priisentierte den Teil-
nehmern am letzten Tag die Ergebnisse an Hand eindrucksvoller
Grafiken. Viele nachdenkliche Gesichter zeigten, daf} ein Lern-
vorgang in Gang gebracht worden ist. Dieter Pantaenius
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Technik
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Resiimee der zweiten Folge

Die Telebildtechnik brachte es von Beginn
an mit sich, dafl zwischen HELL und der
Presse enge Beziehungen bestanden. Bil-
der iiber Leitungen oder Funkverbin-
dungen senden und empfangen zu kin-
nen, war ein wesentlicher Beitrag zur
Aktualitiit der Berichterstattung und da-
mit auch ein gutes Rezept fiir den Erfolg
einer Tageszeitung.

Dennoch dachten die fortschrittlichsten
Zeitungsmacher daran, wie sie ihre Bilder
noch ,,frischer’’ anbieten konnten — es
war ein Verarbeitungsproblem zu lisen.
Fiir HELL sollte sich daraus ein neues
technisches Thema von weitiragender Be-
deutung ergeben: die Hinwendung zur
Reproduktionstechnik.

Ein richtungweisender
Zufall?

Bei einem Treffen von Zeitungsverlegern
1952 in Holland stellte Dr. Hell die prak-
tischen Vorziige der Telebildtechnik her-
aus und zeigte ihnen dabei als Ergebnis
einige Telebilder. Ohne zu ahnen, was sie
damit ausldsten, brachten sie ihren Ein-
wand: man koénnte nicht annidhernd so
schnell zu druckfertigen Klischees kom-
men wie zu Telebildern. Die Zeitungs-
verleger beklagten den Zeitverlust in der
reprotechnischen Verarbeitung von Tele-
bildern. Dr. Hell wurde klar, hier kann
mit den Arbeitsprinzipien der elektroni-
schen Bildzerlegung und Wiederaufzeich-
nung Abbhilfe geschaffen werden, und er
versprach das aufgeworfene Problem
praxisgerecht zu losen. Mit Dr. Hells Vor-
stellungen machten sich unsere Techniker
und Ingenieure motiviert und begeistert
an eine neue Arbeit. Das Ergebnis dieser
Arbeit? Der Klischograph.

..Ein Bild sagt mehr als
tausend Worte”

Mit dem verstindlichen Wunsch nach
immer mehr und besseren Abbildungen in
ihren Druckschriften gaben auch die
Werbeleute und Hersteller eine zusiitzliche
Basis fiir weitere, spidtere HELL-
Initiativen.

Die schnellen Chromagraph-Farbscanner
wurden entwickelt, die Farbkorrektur-
moglichkeiten ihrer elektronischen Farb-
rechner wurden verbessert und auf die
Forderungen der anspruchsvollen Praxis
zugeschnitten.

Heute erstreckt sich die Herstellung bei
HELL auf elektronische Systeme, die
nicht nur wegen der Farbwiedergabe in
der grafischen Industrie, sondern auch im
Textildruck und der Weberei eingesetzt
werden.

Unsere Augen lieben Farbe, und Farbe
verkauft sich gut. Ein wirtschaftlicher
Aspekt von grofler Bedeutung fiir HELL.

10

Zunéachst hiel® die Devise:
schneller zu Klischees
kommen!

Dr. Hell plante, mit seiner Elektronik
einen Weg zu gehen, der es ermdglichte,
das, was an der Druckform nicht drucken
sollte, entfernen zu kénnen. Dazu begann
man bei HELL eine Versuchsserie. Es lag
nahe, einen Kunststoff zu verwenden, der
auf Hitze reagiert. Und so versuchten
unsere Techniker zunichst, mit einer
heiflen Nadel das {iberfliissige Material
wegzuschmelzen. Doch die Druckversuche
ergaben keine iiberzeugenden Resultate.
Bei HELL wurde dieser Weg wieder auf-
gegeben.

Warum wurde graviert?

Bei HELL besann man sich auf ein be-
reits vorhandenes Schreibsystem, das
mechanisch arbeitet. Das sollte zum Er-
folg fithren. HELL hatte schon filr das
Morseverfahren einen Schreibkopf ent-
wickelt, der zur Aufzeichnung der
Undulator-Schrift dient. Von dieser Basis
aus entwickelte man weiter.

Der elektromagnetisch
gesteuerte Gravierstichel

Zwischen den Polen eines Magneten be-
wegt sich ein Anker, der den Gravier-
stichel steuert. Die Gravierstichel und die
Klischeematerialien waren in der Entwick-
lungsphase so kompliziert, dal man viele
Versuche machen mufite. Anfangs dnder-
ten die Gravierstichel im Einsatz ihre
Form zu stark. Das brachte es mit sich,
dal} die Klischees nicht einheitlich gut
wurden. Es dauerte cinige Zeit, bis das
Know-How dafiir gewonnen wurde.
HELL behielt darum die Herstellung der
Stichel wegen der erforderlichen Qualitat
unter strengen Normen im eigenen Werk.

So kamen Zeitungen schnell
zu Klischees

Bereits 1953 brachte HELL den ersten
Klischograph zum Einsatz bei der Presse
auf den Markt.

Ein schnelles Gerit, das Klischees mit ei-
nem elektromechanisch gesteuerten Stichel
graviert. Die Vorlage wird wiihrend der
Gravur nach dem bereits bewdhrten Ab-
tastprinzip — das von der Telebild Tech-
nik bekannt ist — durch einen Lichtpunkt
abgetastet. Das Abtastsignal steuert einen
Gravierstichel in so hoher Geschwindig-
keit, daB} ein Zeitungsklischee in wenigen
Minuten fertig ist.

Mit der Herstellung der verschiedenen Ty-
pen der Klischograph-Serie begann eine
neue Zeit fiir alle wichtigen Reproduk-
tionstechniken.

Hell Verein / www.hell-kiel.de

Das Prinzip der Elektronik
und der mechanische Auf-
bau.

Das Bild zeigt uns zwei Baugruppen. Die
eine Baugruppe ist die Abtastseite, weil
wie bei Telebild-Technik erst einmal ab-
getastet werden mufl. Auf der anderen
Seite, quasi wie beim Telebild-Empféanger,
wird aufgezeichnet. Aber Abtasten und
Aufzeichnen sind beim Klischograph in
einem Geril vereinigt, und statt dafl auf
Papier ein Bild aufgezeichnet wird, wird
mit einem Stichel ein Klischee, oder, wie
man heute auch sagt, eine Druckform er-
zeugt.

Der mechanische Aufbau des Klischo-
graph war grundlegend neu zu entwickeln.
Man dachte bei HELL zunéchst auch wie
bei den Telebildgeriten an eine Walze
zum Abtasten und an eine Walze zum
Aufzeichnen. Bald wurde dieses Auf-
bauprinzip wieder fallengelasssen, denn es
erwies sich damals als unpraktisch. Dann
kam man zu einer Flachbett-Abtastung
und einer Flachbett-Aufzeichnung, wie
auch aus dem obenstehenden Schemabild
zu entnehmen ist.

Die endgiiltige Form des Klischograph
zeigt das Bild auf der rechten Seite.
Wer sich im Werk | einmal die Miihe
machen will, kann den legendéren
Klischograph auch in seiner wahren
GriBe aufgestelit bewundern: er be-
findet sich direkt an der Briicke vom
Altbau zum Neubau.



Das Schemabild oben zeigt — stark
vergroBert — den Schnitt durch ein
graviertes KLischee. Auf den drucken-
den Teilen ist blaue Druckfarbe.

So arbeitet der Klischograph-Stichel:
spanabhebend. (Mittleres Bild)

Eine Zeitungsabbildung im typischen
Raster: So hat der Klischograph gra-
viert. (Bild unten)

Den iiblichen Druckver-
fahren lauft ein Reproduk-
tionsverfahren voraus.

Wenn man bedenkt, wieviele gedruckte
Bilder der Mensch in seinem Leben vorge-
legt bekommt, wird man ermessen
konnen, welchen Wirtschaftsfaktor die
Reproduktionstechniken heute darstellen.

Die Reproduktionsverfahren beginnen bei
einfachen Drucksachen des Schwarzweil3-
Druckes und erstrecken sich bis hin zu
den vielen Farben des Textildruckes. Dort
werden 12 Farben und mehr verdruckt,
um einen schonen Stoffdruck herzu-
stellen.

Aber das allgemein gebréulichste Druck-
verfahren ist der Vierfarbendruck, der uns
in all seiner Pracht begegnet in den
[llustrierten, in den Prospekten, Reise-
katalogen usw.

Die meisten Drucker
drucken mit vier Farben.

Gelb, Blau, Rot und Schwarz werden in

einzelnen Druckgingen nacheinander auf
das Papier gebracht. Die Druckverfahren
unterscheiden sich durch ihre Druckform.

Wir sprechen heute von den gebrduch-
lichsten Druckverfahren: dem Buchdruck-
verfahren, dem Tiefdruckverfahren, dem
Flachdruckverfahren.

Die gebréauchlichsten Druck-
verfahren:

Mancher wird sich bei einem schén ge-
druckten Bild schon gefragt haben, wie
mag wohl die Druckform aussehen, wie
heifit denn das Druckverfahren?

Im Hochdruckverfahren, auch Buchdruck
genannt, wird die Druckfarbe von den
hochstehenden Teilen der Druckform auf
das Papier gebracht.

Der erste Klischograph machte nur Kli-
schees — Druckformen fiir das Hoch-
druckverfahren.

Im Tiefdruckverfahren wird eine diinn-
fliissige Tiefdruckfarbe vom Papier aus
den tiefliegenden Teilen der Druckform
— den sogenannten Tiefdrucknipfchen —
aufgesaugt.

Im Flachdruck — auch Offsetdruck ge-
nannt — wird die Offsetdruckfarbe zu-
néchst von einer flachen Druckplatte auf
ein Gummituch und danach auf das
Papier gebracht. Das Wort Offset heilit
iibersetzt: indirekt und sagt sehr deutlich:
Beim Offsetdruck wird die Farbe nicht
direkt auf das Papier gebracht.

Wer mehr iiber Drucktechnik zu lesen
und zu sehen wiinscht, der sei auf die ge-
plante noch erscheinende Zusammen-
fassung dieser Serie hingewiesen.

Wolf Rustmeier

Hell Verein / www.hell-kiel.de

1



Abteilungen

Marketing, eine wichtige
Stiitze des Vertriebes

Als 1977 die Marketing-Abteilung aus dem Bereich Verkaufsforderung hervorging,
hatte sie gerade 13 Mitarbeiter. Heute sind es schon iiber 40, die sich in diesem Bereich
mit den mannigfaltigen Problemen der Information iiber die Hell-Produkte befassen.
Diese betriichtliche Entwicklung deutet auf den steigenden Stellenwert der Abteilung
innerhalb des Hauptbereichs Vertrieb hin. Wir wollen lhnen im folgenden Bericht die
Abteilung Marketing und Information vorstellen, deren Leiter, Dieter Pantaenius, uns
bereitwillig Auskunft gab.

Was ist Marketing?

Marketing in der modernen Wirtschafts-
theorie bedeutet neben der Summe aller
Absatz-Mallnahmen eines Produktes oder
einer Dienstleistung die bewuf3t markt-
orientierte Fiihrung des Unternehmens
durch dauerhafte Befriedigung der Kun-
denwiinsche.

Das Marketing steht auf vier Grund-
sdulen:

1. Produktpolitik

2. Preispolitik

3. Distributionspolitik

4. Kommunikationspolitik

Die Marketing-Abteilung bei Hell ist eine
junge, noch im Aufbau begriffene Abtei-
lung, die urspriinglich aus der Verkaufs-
forderung hervorgegangen ist. Daher ist
das Schwergewicht zur Zeit noch bei der
Informations- und Kommunikationsar-
beit, wihrend die Abteilung in Zukunft
auch in der Lage sein sollte, die Entschei-
dungen iiber die Produkt-, Preis- und Di-
stributionspolitik, die in den Hénden der
Geschifts- und Vertriebsleitung liegen,
vorzubereiten und umzusetzen.

Dieter Pantaenius und Kirsten Gosau

Fiinf Unterabteilungen

Die Hauptabteilung ,,Marketing und In-
formation’ ist in fiinf Unterabteilungen
gegliedert:

— Peripherie-Information,

— Werbung und Fachpresse,

Wozu braucht man fiinf Abteilungen,
wenn es sich doch nur um Information
dreht, wird mancher vielleicht fragen.
Nun ja, wer nicht weil}, was Hell produ-
ziert, wie unsere Maschinen funktionie-

— Messen, ren, wie sie sich von denen unserer Kon-
— Disposition und Mengenplanung kurrenz unterscheiden, welche Vorteile sie
— Vorfiihrzentren. bieten, wann sie geliefert werden kénnen

und vieles mehr, der kann auch nicht bei

Hell kaufen oder erfolgreich fiir Hell ver-
kaufen (als Hell-Vertreter ndmlich). Infor-
mation mul} also sein; stiandig neu.

Auch aus dieser Gliederung ist klar er-
kennbar, dafl das Schwergewicht im Be-
reich ,,Information’’ und weniger im
,.Marketing'’ liegt.

e
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Die Abteilungen des Bereichs Marketing
und Information, wollen wir Ihnen nun
kurz vorstellen:

Die Briicke zu den Vertre-
tungen: Abteilung
Peripherie-Information

Die Abteilung Peripherie-Information
wird von Hans-Peter Schauenburg gelei-
tet. Sie hat eine Dienstleistungsfunktion,
indem sie die fiir unser Unternehmen und
unsere Produkte relevanten Sachinforma-
tionen — also Informationen aus der
Firma Hell und vor allem auch Informa-
tionen von und iiber unsere Konkurrenten
— erfaBit, sammelt und aufbereitet und
sie den Mitarbeitern der Fachvertriebe
und allen Hell-Vertretungen zugédnglich
macht. Eine wichtige Aufgabe dieser Ab-
teilung ist, so Dieter Pantaenius, die Ver-
tretungen iiber alle Neuerungen aus
unserem Haus zu informieren. Dariiber
hinaus fiihrt sie eigene anwendungstechni-
sche und Absatz-Untersuchungen durch,
vergleicht Hell- und Konkurrenzprodukte
und erstellt Informationsmittel, wie z.B.
Vertreter-Informationen, Angebotsvor-
drucke, Tonbildschauen, Overheadfolien
fiir Fachvortridge etc. Auch bei der Erar-
beitung der Sachtexte fiir unsere Druck-
schriften und Prospekte ist die
,,Peripherie-Information’’ sehr intensiv
eingespannt.

Mit in diese Abteilung integriert ist eine
noch im Aufbau begriffene Gruppe: die
Marktforschung mit den beiden Mitarbei-
tern Volker Reimers und Vera von Ki-
stowsky. Sie beschdftigen sich mit der sta-
tistischen Erfassung von Auftrags-
Eingangsdaten und stellen Soll/Ist- Ver-
gleiche fiir die Hell-Produkte an, um zu
erfassen, inwieweit die Vertriebspline ein-
gehalten wurden. Insgesamt sind in der
Abteilung Peripherie-Information neun
Mitarbeiter beschiftigt.

Die Visitenkarte der Firma:
Werbung/Fachpresse

Die nichste Sdule des Bereichs Marketing
und Information bei Hell ist die Abtei-
lung Werbung und Fachpresse, die von
Jirgen Affeldt geleitet wird und in der
sieben Mitarbeiter beschéiftigt sind. Die
Werbe-Abteilung erstellt Anzeigen, Pro-
spekte und Informations-Druckschriften
fiir alle Hell-Produkte und den ,,Klischo-
graph’’, unsere Hauszeitschrift. ,,Erstel-
len”” umfalit alle Einzelschritte von der er-

Teamwork in der Abteilung
Peripherie-Information (v.l.n.r.):
Volker Reimers, Giinther Keppler,
Hans-Peter Schauenburg, Vera von
Kistowsky und Silke Olschak.
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Die Kreativen bei der Arbeit (v.l.n.r.): Eva Jahn, Wolf Rustmeier und Jiirgen Affeldt

im Biiro der Werbeabteilung

sten Vorbesprechung iiber Entwurf, Lay-
out, Foto und Textkonzeption, Redak-
tion, Reproduktion und Satz bis hin zur
Druckabnahme.

Die Werbeabteilung versorgt auch die
Fachpresse mit Nachrichten und Informa-
tionen aus und iiber unsere Firma und
unsere Produkte, vermittelt und redigiert
Fachaufsidtze von unseren Autoren, orga-
nisiert Reportagen iiber unsere Kunden
(und unsere Gerite). Uber 300 Druck-
seiten Prospekte und rund 250 Seiten re-
daktionelle Berichterstattung iiber Hell in
den deutschen Fachzeitschriften sind nur
ein Teil der Jahresbilanz der Abteilung
Werbung + Fachpresse.

Das Schaufenster: Messen und
Ausstellungen

Sind die Druckschriften erstellt und die
Anzeigen geschaltet, so gibt es einen
weiteren Kanal, um unsere Produkte be-
kanntzumachen, niamlich Messen, Ausstel-
lungen und Seminarveranstaltungen. Die
Leitung dieser Abteilung mit vier Mitar-
beitern unterliegt Dirk Siems. Im
kommenden Jahr findet wieder die grofite

Fachmesse fiir das grafische Gewerbe
statt: die DRUPA in Disseldorf. Die Vor-
bereitungen dazu laufen schon jetzt in der
Messeabteilung auf vollen Touren. Da-
neben werden jihrlich ca. 20 kleinere
Messen und Ausstellungen von der Messe-
abteilung beschickt. Auch die organisa-
torische Betreuung unserer Vertreter-
tagungen erfolgt durch die Messe-
Abteilung, deren Mitarbeiter gewisser-
maflen das Schaufenster zu gestalten
haben, durch das die Offentlichkeit die
Firma Hell sieht.

Nabhtstelle zwischen Vertrieb
und Fertigung: die Disposition
Die nichste, sehr wichtige Sédule ist die
Abteilung Disposition und Mengen-
planung. An dieser Nahtstelle zwischen
Vertrieb und Fertigung, wie Dieter Pan-
taenius es ausdriickt, werden die Ferti-
gungsauftrige an die Produktion erteilt.
Durch die Erfassung der Produktions-
zahlen einerseits und der Auftragsein-
gdnge andererseits liefert diese Abteilung,
die von Giinter Wilke geleitet wird und in
der insgesamt sieben Mitarbeiter beschif-
tigt sind, sehr wichtige Informationen fiir
die Vertriebsleitung. Uber entscheidende
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Fakten mufl Giinther Wilke tdglich Aus-
kunft geben: Liefertermine, Lieferzeiten,
Terminverschiebungen, Lagerbestinde,
Auftragseingang, Fertigungsquoten, Zu-
lieferungen von Unterlieferanten, Aus-
lieferungen und vieles mehr.

Live-Werbung:
die Vorfiihrstudios

Seit Herbst 1980 gehort das Vorfiihr-
zentrum unter Leitung von Helmut Stud-
nik ebenfalls zur Marketing-Abteilung.
Hier werden Chromagraphen und Chro-
maskop, Helio-Klischograph und Chro-
macom, Digiset und Patro-System, sowie
das Textilmusterungssystem TDP 500 —
unsere wesentlichen Gerdte — in natura
vorgefiithrt und anhand von Dia-
Vortrigen die Vorziige erlautert. In dieser
Abteilung, die im Neubau Erdgescholi auf
rund 750 m® untergebracht ist, arbeiten
15 Mitarbeiter und demonstrieren unsere
Geriite etwa 1500 Besuchern pro Jahr.
Hinzu kommen noch die vielen Besucher-
gruppen von Schulen und Verbdnden, von
Parteien und Universititen, von Gewerk-
schaften und Journalisten, die ,,nur aus
Neugierde’ einmal die Firma Hell be-
sichtigen und natiirlich auch das Vor-
fithrzentrum sehen wollen.

Auf jeden Besucher miissen sich die Mit-
arbeiten im VZ einstellen; Wissen und
Temperament, Erwartung und Absicht
sind bei jedem Besucher anders, doch
jeder Besucher will wichtig genommen,
fachménnisch beraten und durch eine
erstklassige Demonstration iiberzeugt wer-
den. Diese Aufgabe erfordert hervor-
ragendes und umfassendes Fachwissen,
Diplomatie und Flexibilitét.

Alle Abteilungen sind gleich-
wertig

Auf die Frage, ob eine der fiinf Abteilun-
gen eine hervorragende Stellung gegen-
iiber den anderen Abteilungen hat, ant-
wortet uns Dieter Pantaenius: ,,Alle Ab-
teilungen sind als gleichwertig anzusehen.
Was niitzt uns ein schones Vorfiihr-
zentrum, wenn wir keine Werbe- bzw.
Messeabteilung haben?

Dann wiirde nimlich niemand in der
Offentlichkeit erfahren, daB3 wir gute Ge-
riate herstellen. Und was niitzt uns die
schénste Informationsabteilung, wenn e¢s
keine Disposition gibt? Alle diese Fach-
gruppen haben ihre spezifischen Aufgaben
zu erfiillen, und das Unternehmensziel
kann nur erreicht werden, wenn alle gut
miteinander zusammenarbeiten.”’

Auf einem Hell-Messestand
(v.L.n.r.):

Carol Kirber, Angela Grabowsky,
Peter Peters und Dirk Siems
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Arbeitsgespriich in der Disposition und Mengenplanung (v.l.n.r.): Marianne Ickert,
Giinter Wilke, Christian Forster und Giinter Stollful}

Weiterbildung intern und
extern

Wer andere informieren will, muf} sich
selbst stindig informieren und weiter-
bilden; diese Erfahrung machen die Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter im Bereich
Marketing und Information von Anfang
an. ,,Weiterbildung'” im fachlich-
technischen Bereich spielt sich iiber-
wiegend ,,on the job’’, das heilit wihrend
der Arbeit ab. In vielen Gespriichen mit
Kollegen aus anderen Abteilungen, vor
allem den Entwicklungsabteilungen, aber
auch im Vorfithrzentrum, mit dem
Kundendienst und dem Softwarezentrum-
Vertrieb, sammeln die Mitarbeiter In-
formationen vielfiltiger Art; schon das ist
Weiterbildung.

Fiir Weiterbildung im organisatorischen
und fremdsprachlichen Bereich bedienen

wir uns meist externer Schulungsangebote.

Die Initiative zu solchen Weiterbildungs-
mafinahmen kann sowohl von den je-
weiligen Vorgesetzten als auch von dem
Mitarbeiter selbst ausgehen.

| 4 r - -

14

Im Vorfiihrstudio am Chromagraph CP 340: Klaus Wilks und Wolfgang Kwiatkowski

,,Nichts motiviert mehr als Er-
folg”’

., Wie”, so fragten wir Dieter Pantaenius,
,,kann man eine so grofle Anzahl von
Fachleuten und Spezialisten mit so unter-
schiedlichen Aufgaben nun unter einen
Hut bringen, wie motivieren und leiten?”
,.Einerseits'’, so Pantaenius, ,,haben die
Abteilungsleiter und Mitarbeiter der ver-
schiedenen Unterabteilungen die Qualifi-
kationen, die sie benétigen, und anderer-
seits erwarte ich von allen meinen Mit-
arbeitern eine gehorige Portion Eigen-
motivation, das heiBt, daf sie sich aus
eigenem Antrieb und mit persénlicher
Dynamik fiir ihre Aufgabe engagieren”.
Dariiber hinaus hat Dieter Pantaenius die
Uberzeugung, dafl nichts so gut motiviert
wie Erfolge, und er bemiiht sich, nach
dieser Maxime zu handeln und seinen
Mitarbeitern auch kleine Erfolge anzu-
rechnen und anzuerkennen. Das schliefit
allerdings kritische Auseinandersetzungen
dort, wo Kritik angebracht ist, keineswegs

aus.
— Str —

= E e
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Investitionsguter
— Konsumguter
— wodurch unter-
scheiden sie sich?

Investitionsgiiter sind jene Giiter, die fiir
die Anlageninvestition, also fiir die Erhal-
tung, Erweiterung oder Verbesserung der
Produktionsausriistung bestimmt sind.
Konsumgiiter dagegen sind Gebrauchsgii-
ter (z.B. Kithlschrinke) bzw. Verbrauchs-
giiter (z.B. Nahrungsmittel), die den Pro-
duktionsprozel endgiltig verlassen und
ihre Verwendung in einem Haushalt
finden.

Ob beispielsweise ein Gebrauchsgut wie
ein Auto ein Investitions- oder ein Kon-
sumgut ist, hdngt von dem Verwendungs-
zweck ab: wird das Fahrzeug fiir einen
betrieblichen Fuhrpark angeschafft, so ist
es ein Investitionsgut, denn es dient ja ei-
nem betrieblichen Zweck; wird dagegen
das Fahrzeug von einer Privatperson zur
personlichen Nutzung gekauft, so ist es
ein Konsumgut.

Will man die Produkte der Firma Hell
klassifizieren, so 148t sich eindeutig sagen,
daf es sich hier um Investitionsgiiter han-
delt, da kein Haushalt jemals auf die Idee
kame, sich beispielsweise einen Chroma-
graphen fiir die private Nutzung anzu-
schaffen. Die Hell-Produkte der Informa-
tions,- Reproduktions,- Satz- und Textil-
technik sind hochwertige Anlagen, die als
Investitionsgiiter dem Betrieb, der sie an-
schafft, helfen, seine Produktion zu hal-
ten, zu verbessern oder auch zu erweitern.

-str-
Blihende Werbung
Werbeausgaben in Mrd DM  (ausgewahite Werbatrager)

1978

Zeitschriften
| Funk, Fernsehen

Jahr fur Jahr zwolf
Prozent mehr

An der Werbung ist das Auf und ab
der Konjunktur in den letzten Jahren
spurlos vorbei gegangen. Die Werbe-
mittel in ausgewihlten Werbetriigern
erhéhten sich von 6,7 Mrd. DM im
Jahre 1975 auf fast zwolf Mrd. DM im
Jahre 1980. Das ist ein Plus von insge-
samt 76 % oder von durchschnittlich
12 % pro Jahr.



Aus- und Weiterbildung

Karriere durch Weiterbildung

Man muf} nicht unbedingt eine Hoch-
schule absolviert haben, um beruflich
weiterzukommen, um etwa im Betrieb
aufzusteigen. Eine solide handwerkliche
oder kaufménnische Grundausbildung,
praktische Erfahrungen und eine gezielte
Weiterbildung kénnen den Weg bis in
obere Fithrungspositionen erdffnen. In
welchem Umfange das jedoch tatsdchlich
gelingt, ist allgemein wenig bekannt.
Immer herrscht noch die Meinung vor,
wer in der Wirtschaft in eine Fithrungs-
position hineinwachsen wolle, der miisse
Akademiker sein.

Eine Untersuchung: Eine Unter-
suchung der Vereinigung der nordrhein-
westfilischen Industrie- und Handels-
kammern, die jiingst veroffentlicht wurde,
hat in diesem Zusammenhang interessante
Fakten zu Tage gefordert. Sie kénnen
junge Menschen nur ermutigen, moglichst
frithzeitig, zielstrebig und systematisch die
berufliche Weiterbildung mit Praxisbezug
ins Auge zu fassen und zu betreiben.

Die Zahlen: Nach der erwidhnten Unter-
suchung der Vereinigung im Industrie-und
Handelskammerbereich von Nordrhein-
Westfalen sind etwa 40 Prozent der
oberen Fithrungskriifte der Wirtschaft

nicht iiber die Hochschule, sondern auf-
grund beruflicher Weiterbildung in ihre
Position aufgestiegen. Bei den Hauptab-
teilungsleitern waren es sogar 50 Prozent.
Die Untersuchung hat ferner ergeben, dal}
sich in einigen Wirtschaftszweigen sogar
fast der gesamte Nachwuchs an Fiithrungs-
kriften aus Praktikern rekrutiert.

Die betriebliche Lehre hat sich somit als
eine ausgezeichnete Grundlage erwiesen,
auf der praxisnah von der Wirtschaft ent-
wickelte Qualifikationen der Weiter-
bildung erworben werden koénnen.

Weiterbildung hoch eingeschatzt:
Die Untersuchung hat zudem ergeben,
dal} der Erfolg einer beruflichen Weiter-
bildung von den Teilnehmern an solchen
Veranstaltungen sehr hoch eingeschitzt
wird. Denn etwa drei Viertel der Befrag-
ten erkldrten, daf} sich die Weiterbildung
auf ihre berufliche Entwicklung positiv
ausgewirkt habe; héhere Position mit ent-
sprechend groBerer Verantwortung, der
Aufstieg in die Geschiftsfithrung und
héhere Gehilter seien die Ergebnisse.

SchluBbetrachtung: Der Bedarf an
qualifizierten Mitarbeitern wird ohne

Zweifel zunehmen, zum Teil sogar erheb-

lich. Neue Techniken — zum Beispiel in

der Elektronik — miissen fachlich be-

herrscht werden; dazu braucht man unbe-
dingt entsprechend qualifizierte und moti-

vierte Mitarbeiter. Der Bedarf an ent-

sprechenden Mitarbeitern wird auf allen
Ebenen im Betrieb wachsen. Fiihrungs-
krifte werden aufgrund dieser Entwick-

lungstendenzen ebenfalls verstirkt gesucht

sein.
(Kommentar aus KND Nr. 33)

Heinz Miiller

l:- Index 1975 = 100

Ingenieure: Nachwuchs-Mangel in Sicht

Die Zahl der Ingenieurstudenten ist in den Jahren 1975 bis 1979
schwiicher gestiegen als die Zahl der Studierenden insgesamt.

O Studenten insgesamt in 1000
. Ingenieurstudenten in 1000

Veranderungen im Personalbereich

(Ergdnzung und Korrektur unserer Mel-
dung in der Ausgabe 65)

Christian Schnarke (36)

Leiter des Ersatzteilwesens im Ver-
trieb.

Werdegang: Feinmechanikerlehre
und Bankkaufmannslehre. Von
1971 bis 73 zustidndig fiir die Zen-
tralisierung des Ersatzteilvertriebs.
Danach Studium der Betriebswirt-
schaften an der Kieler Wirtschafts-
Akademie. AnschlieBend wieder bei
Hell, seither mit der Leitung des
Ersatzteilwesens betreut, das mit
der Einfithrung der neuen Organi-
sationsstruktur im Oktober 1980
aus dem Bereich Kaufmédnnische
Abwicklung herausgelost und als
wichtiges Marketing-Instrument mit
der Bezeichnung VA 5 als selbstiin-
dige Abteilung der Vertriebsleitung
direkt unterstellt wurde.

tdtssicherung ist.

Helmut Wiist gehd
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Gunter Kontradowitz

In Erginzung zur Meldung in der letzten Ausgabe muli noch
gesagt werden, dal} Gunter Kontradowitz seit dem 1.4.1981
Leiter der Abteilung Giitetiberwachung 1 Mechanik in der Quali-

Helmut Wiist

rt als Leiter der Betriebsunterhaltung zum

Detlef Barthelmann

Detlef Barthelmann war nicht als Bank-, sondern als Baukauf-
mann in Libyen tétig.

Bereich Technik und nicht in den Bereich Kaufménnische Auf-
gaben, wie wir filschlicherweise gemeldet hatten.
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Urlaub

Ferienzeit - Reisezeit

Die Urlaubszeit riickt ndher, und auch in
diesem Jahr wird es wieder viele von uns
per Auto, Bahn oder Jet in ferne Linder
ziehen. Wir wollen Thnen daher ein paar
Anregungen geben, um sich vor Antritt
Ihrer Reise auf einige Besonderheiten der
verschiedenen Reiseldnder einstellen zu
konnen.

Die Informationen haben wir vom ADAC
sowie aus der Werkzeitschrift von IBM
entnommen. Auf Grund der stindig dn-
dernden Wechselkurse sind die angegebe-
nen Preise nur als Richtwerte anzusehen.

Die S feri

und Ub

1981 in Europ
Juni Juli August Sept. Okt
BR Deutschland | 19. me 14.
DDR 4, 31.
Belgien 27. 31.
Bulgarien 30. 15,
CSSR | 29.
Dénemark 20. 9.
Frankreich 27, B.
Griechenland 15. 15,
GroBbritannien | 21 B.
Italien 18. 17.
Jugoslowien 10. &,

Luxemburg
MNiederlonde 27. é.
Norwegen 19 17|
Osterreich | 4. 13.
Polen
Portugal
Rumdnien
Schweden
Schweiz 17. 29,
Spanien 29. 12,
Tirkei & 15,
Ungarn 12, 1.
USA 15. 8.
Kanada 29. !
Stand: Januar 1981

== dichter Verkehr
Il zahtiussiger Verkehr,
Staugefahr

Tage mit kritischen Verkehrszustdnden auf den Autobahnen

Skandinavien

Die Preise fiir Super-Benzin (Stand
26.5.81) in Skandinavien sind auBler-
ordentlich hoch. Sie liegen zwischen DM
1,58 bis DM 1,84 fiir einen Liter.

Benzin im Ersatzkanister mul} in allen
skandinavischen Lidndern bei der Einreise
verzollt werden. Fiir DM 100,— erhalten
Sie in Ddnemark ca. 303, in Schweden
213 und in Norwegen 250 Kronen. DM
100,— sind Finn-Mark 189,— wert (Stand
1.3.1981)

Groflbritannien

Super-Benzin kostet zwischen DM 1,64
und DM 1,71. Die Einfuhr von Treib-
stoffen in Kanistern sowie der Transport
von Benzin in Plastikkanistern ist verbo-
ten. Es wird auf der linken Strallenseite
gefahren. Besteht keine Vorfahrtsregelung
durch Schilder, so sind die Verkehrsteil-
nehmer gleichberechtigt und miissen sich
untereinander verstindigen. Fiir DM
100,— erhilt man ca. 21 Englische
Pfund. In der Gastronomie ist eine Ver-
teuerung von 10 - 15% gegeniiber dem
Vorjahr zu verzeichnen.
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Italien Benelux-Staaten

Galt Italien noch bis vor kurzem als billi-
ges Reiseland, so wird es diesem Ruf heu-
te nicht mehr gerecht. Die Preise in der
Gastronomie haben sich dem Niveau der
iibrigen europdischen Lindern angepalit.
Fiir Super-Benzin mufl der héchste Preis
in Europa bezahlt werden, ndmlich

DM 1,89. Benzingutscheine sind nicht
mehr erhiltlich. Fiir DM 1,— erhilt man
etwa Lire 476,—. Devisenein- und
-ausfuhr ist nur in der Hohe bis Lire
200.000,— erlaubt.

Die Preise fiir Super-Benzin bewegen sich
zwischen DM 1,25 in Luxemburg und DM
1,63 in Belgien. In besseren Hotels und in
feineren Restaurants sind die Benelux-
Staaten etwas teurer als vergleichbare
deutsche Qualitdt. Ansonsten sind die
iibrigen Ferien-Arrangement den deut-
schen Preisen angeglichen. Umrechnungs-
kurse:

Niederlande: DM 100,— = Gulden 109,90
Belgien/Luxemburg: DM 100,— =
Francs 1.640,—

Sichere Zahlungsmittel im Urlaub...
...sorgen dafiir, dal man keine unlieb-
samen Uberraschungen erlebt. Grofie
Sicherheit bei Verlust und Diebstahl bie-
ten Reiseschecks. Sie miissen beim Kauf
unterschrieben werden, und die Einlosung
ist nur gegen Wiederholung der Unter-
schrift und Vorlage von Reisepal} oder
Personalausweis moglich. Beim Euro-
cheque ist zu beachten, dafl Schecks und
Scheckkarte getrennt aufbewahrt werden
miissen, um einem Miflbrauch vorzubeu-
gen. Sollte dennoch einmal etwas passie-
ren, so tragen die Banken in jedem Fall
90 Prozent des Verlustes. Bei den Kredit-
karten schlieBlich haften die Kreditkarten-
organisationen bei Verlust der Karte fiir
jede unrechtmiilige Verwendung bei so-
fortiger Benachrichtigung. Aber auch bei
verspiteter Meldung ist die Selbstbeteili-
gung etwa bei der Eurocard auf lediglich
100 DM begrenzt.

Quelle: GLOBUSpress



Sicherheits- und Temporegeln in Europa Tips fiir den
Urlaubs-Start
Gurt- | Minder | Helm- | Promille-| Normalbenzin- Pl Yempolimits . rlaubs-Start
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Schweiz Jugoslawien Iberische Halbinsel

Die Schweiz ist noch immer ein teures Ur-
laubsland. Die Preissteigerungen gegen-
itber dem Vorjahr bewegen sich allerdings
in geméBigten Bahnen. Fiir Franken
100,— muB man nach wie vor etwa DM
110,— bezahlen. Auch sind die Preise fiir
Super-Benzin mit durchschnittlich DM
1,38 giinstiger als in den meisten anderen
européischen Léndern.

Griine Welle

Seit dem letzten Jahr haben sich die
Preise um durchschnittlich 13 - 15 % er-
heht. Das Essen ist deutlich teurer ge-
worden: Kam man vor einem Jahr noch
mit etwa DM 14,— fiir ein Meni aus, so
muB} man in diesem Jahr mit dM 17,—
rechnen. Fiir deutsche Urlauber gibt es
Benzingutscheine. Der Liter Super-Benzin
kostet damit DM 1,58 statt DM 1,67

Frankreich

Super-Benzin kostet etwa DM 1,60. Fiir
DM 100,— erhélt man etwa Francs
232,—. Wer seinen Fithrerschein noch
kein ganzes Jahr besitzt, darf nicht
schneller als 90 km/h fahren.

Griechenland

Fiir DM 1,— erhdlt der Tourist in
Griechenland etwa Drachmen 22,—. Die
staatlich kontrollierten Hotelpreise liegen
etwa um 20 - 23 % iiber denen des Vor-
jahres. Die Preise fiir einen Liter Super-
Benzin bewegen sich zwischen DM 1,72

Spanien und Portugal sind nicht mehr die
klassischen, billigen Reiseldnder in
Europa. So mul} mittlerweile in Spanien
fiir ein Doppelzimmer in einem guten
Hotel schon zwischen DM 65,— und DM
110,— bezahlt werden, und auch Pensio-
nen in der Provinz verlangen fiir eine
Ubernachtung rund DM 40,—. Die
Benzinpreise sind mit DM 1,82 (Spanien)
und DM 1,87 (Portugal) sehr hoch.
Wechselkurse: Fiir DM |,— erhilt man
Peseten 39,65 bzw. Escudos 26,82.

Wie uns Uwe Wind vom ADAC, Kiel,
mitteilte, sind ausfiihrliche Informationen
iiber die einzelnen Reiseldnder beim Allge-
meinen Deutschen Automobil-Club, Saar-
briickenstr. 54 (Tel.: 66145) auch fiir
Nichtmitglieder erhdltlich.

Dariiber hinaus sind in der Redaktion
Umrechnungstabellen fiir die wichtigsten
europiischen Linder erhiltlich und kén-
nen dort abgeholt werden.

Zum Schluf} méchten wir Thnen noch ei-
nen erholsamen Urlaub wiinschen und
hoffen, Thnen mit unseren Tips ein wenig
bei der Reisevorbereitung geholfen zu

und DM 1,76. haben. —str—
(<]
9
Nl i
; Pal,
i . = DDA :
Osterreich zeitgleich Belg 3 0 A oAy
. v . . Eli;g:srrapubhk 3 LUF' S >
Obwohl nicht mehr so preisgiinstig wie Deutschiand .. a4 s
frither (die Preissteigerungen in der Ga- : ; i
stronomie bewegen sich zwischen 7,5 und eine Stunde ,f'@\“*- . - i
9 %), ist Osterreich nach wie vor das be- zuriick | J o & 9
liebteste Reiseland des Bundesbiirgers. . @ i n
Auch die Kosten fiir Super-Benzin liegen ine Stunde AE 4 L % L
mit DM 1,48/Liter noch relativ giinstig. ol g{,E H °
Die Mark ist gegeniiber dem Schilling 2580 < 4
nicht mehr so stark wie letztes Jahr. Fiir Eaul'le Umstellung auf Sommerzeit paita =
DM 100,— erhilt man z.Z. etwa Schilling in dugosisudas, Tirke 183t
704,—
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Auto und Verkehr

Gebrauchtwagen: wer zu vertrauensselig ist, kann reinfallen!

Es ist Friithling, und da werden nicht nur
Dichter und Verliebte, sondern auch Au-
tokdufer aktiv. Wenn der Geldbeutel
schon nicht fiir ein neues Exemplar aus
deutschen oder zunehmend auch japani-
schen Landen reicht, so soll es doch we-
nigstens ein ,,Gebrauchter’” sein.
,,Gebrauchtwagenkauf ist Vertrauenssa-
che”’, so hort man oft. Jedoch ist Kon-
trolle bekanntlich besser als Vertrauen.
Wir méchten Thnen hier ein paar Tips fiir
den Gebrauchtwagenkauf geben, um Sie
vor unliebsamen Uberraschungen zu
schiitzen.

1. Papiere

Unbedingte Einsicht in die Papiere ver-
langen, Nummern und Daten iiberpriifen;
sind nachtriglich angebrachte Teile ein-
getragen? Wie viele Vorbesitzer hatte das
Fahrzeug? Zu viele Vorbesitzer bei einer
niedrigen Kilometerleistung sollten mif-
trauisch machen. Ist ein Kundendienstheft
vorhanden, wurde dieser regelmifig
durchgefiihrt? Ist der TUV-Termin in den
nichsten 8 Monaten fillig, so sollte die
Uberpriifung vorgezogen werden.

2. AuRere Besichtigung

— Lackierung: Pflegezustand von Lack
und Chromteilen, wurden Ausbesse-
rungen vorgenommen?

— Karosserie: Roststellen, Blidschenbil-
dung unter dem Lack deuten auf
Durchrostung hin; sind Spachtelstellen
sichtbar? (Vorsicht, Vorschiden!) Be-
sonderes Augenmerk den Schwellen,
Tiirfalzen und Kotfliigeln widmen.

3. Innere Besichtigung

Sind Sicherheitsgurte und Kopfstiitzen
vorhanden und intakt? Starke Abnut-
zungserscheinungen an Sitzen und Pedal-
gummis bei geringer Laufleistung sollten
ebenfalls militrauisch machen.

4. Fahrzeugunterboden

Uberpriifung des Unterbodens auf Korro-
sionsschdden durch Abklopfen mit Ham-
mer oder Schraubenzieher besonders an
den tragenden Teilen. Bremsleitungen,
Achsquerlenker und Aufhédngungen sowie
Auspuffanlage ebenfalls auf Rostschdden
hin tiberpriifen.

5. Motor, Getriebe, Hinter-
achse

Die Uberpriifung ist fiir den Laien bei-

nahe unméglich. Man sollte jedoch Mo-

tor, Getriebe und Hinterachse auf Olun-
dichtigkeiten kontrollieren. Eventuell ein

Kompressionsdiagramm anfertigen lassen.

Unterschiedliche Kompression auf den
Zylindern lassen auf einen Defekt
schliefien.

6. Unfallschaden

Wurden sie einwandfrei in einer Fach-
werkstatt behoben? Schlieen Tiiren,
Kofferraum und Motorhaube richtig und
dicht? Wurde das Fahrzeug nach der
Instandsetzung neu vermessen?

7. Probefahrt

Sie sollte auf schlechten Straflen, an Stei-
gungen und eventuell auf der Autobahn
durchgefithrt werden. Uberpriifung der
Bremsen, Lenkung und Kupplung. Funk-
tionieren alle Instrumente und Lampen?
Treten bei hohen Geschwindigkeiten oder

auf schlechten Strafien laute Dréhn- und
Windgerdusche auf bzw. klappert die Kar-
rosserie oder poltert das Fahrwerk?

8. Kaufvertrag

Kaufen Sie nicht ohne Kaufvertrag,
Mustervertridge gibt es im Handel oder
beim ADAC. Sollten Sie keinen Muster-
vertrag zur Hand haben, so lassen Sie sich
Kilometerstand und eventuelle Unfallfrei-
heit garantieren und bestehen Sie auf den
Zusatz im Vertrag: ,,Im {ibrigen gilt das
BGB".

Abschlieend noch die Empfehlung: tre-
ten Zweifel auf, so sollte der Rat eines
neutralen Fachmannes eingeholt werden,
er macht sich letztendlich immer bezahlt.
Solche neutralen Schitzer sind z.B. der
Deutsche Kraftfahrzeug-
Uberwachungsverein e.V. (DEKRA) oder
die Deutsche Automobil Treuhand GmbH
(DAT) mit Stiitzpunkten in den meisten
deutschen Stédten.

Zum Schluf} wiinschen wir Thnen mit
Ihrem neuen ,,Alten”’ eine gute Fahrt und
hoffen, Thnen durch unsere Tips ein
wenig geholfen zu haben.

(Auszugsweise aus FAZ v, 15.4.81)

m

WwAS HABEN DIE WOHL)
By FaeRn T

Leserbriefe und Meinungen

An die Redaktion:

Es wiirde mich freuen, wenn Sie in der
"fiir uns alle’ einmal den Unterschied zwi-
schen Fotosatz und Lichtsatz herausstellen
kdnnten.

Mit freundlichen Griifien

H. Lemke

Redaktion:

Herr Lemke, wir haben Ihren Wunsch
weitergeleitet und werden wahrscheinlich
in der nidchsten Ausgabe eine fach-
minnische Erlduterung bringen.
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*fiir uns alle’ gefallt

von der ersten bis zur letzten Seite,
nur die Farbe *bajuwarisch’

ist “ne riesengrofie Pleite.

Diesen kleinen Vers hat eine Mitarbeiterin bei unserer Leserumfrage als Kommentar

zum besten gegeben.
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Helle Ecke Nr. 3

Diesmal eine echte Zukunftsaufgabe fiir
alle Science Fiction-Tiiftler (Jede Ahnlich-
keit mit bereits lebenden Personen ist rein
zufillig!) Abteilungsleiter A ist ver-
zweifelt. Seit Jahren quilt ihn eine Frage.
Immer wieder hatte er versucht, die Ant-
wort zu erlangen, bei Behorden, Bekann-
ten und Verwandten, seinen Vorgesetzten,
ja bei der Personalabteilung. Doch stets
erhielt er einen negativen Bescheid. Der
totale Datenschutz — seit Jahren per Ge-
setz in Kraft — hiillte den Mantel der Un-
kenntnis iiber alle personlichen Daten.
Ein heiller Tip seines Schulfreundes ver-
anlaft A zu einem letzten Versuch. A be-
gibt sich zu seinem Datenschutzbeauf-
tragten.

A: ,,Sie sind meine letzte Hoffnung!

Bitte, beantworten Sie mir eine Frage,
jal?
Wie alt bin ich ??
Datenschutzbeauftragter nach intensivem
Studium seiner sechsbidndigen Daten-
schutzgesetzfolianten: ,,Nun, bei Threr
Stellung und in Anbetracht Ihrer langen
Betriebszugehorigkeit darf ich Thnen das
wohl sagen. Aber bitte vergessen Sie es
gleich wieder.

Sie sind 28."”
A seufzt erleichtert. Ermutigt durch die
klare Antwort wagt er es, verlegen erro-
tend eine weitere Frage zu stellen:
,,Ah, konnten Sie mir vielleicht, nun #h
verraten , wie alt mein neuer Mitarbeiter
B ist? Es braucht ja sonst kein Mensch zu
wissen!™’

Datenschutzbeauftragter nahezu fassungs-
los:

»»Pst! Unmdoglich! Wollen Sie mich ins
Gefdngnis bringen?!”’ — Nach kurzem
Nachdenken: ,,Vielleicht kann ich IThnen
doch auf legale Weise helfen.

Sie sind 28 und damit doppelt so alt, wie
B war, als Sie so alt waren, wie B jetzt
ist.

So, und nun schnell raus!””

Zufrieden zieht Abteilungsleiter A ab.
Wissen Sie auch wie alt B ist? Ganz klar,
nicht?

Tschiis und Servus bis zum ndchsten Mal.
Ihr R.A.

Kiinstler in
Betrieben

Zur Kieler Woche "81 hat das Kulturamt
der Stadt Kiel in Zusammenarbeit mit
dem DGB, dem Bundesverband Bildender
Kiinstler und dem Kunstforum Kiel die
Aktion ,,Kiinstler sehen Betriebe — Be-
triebe erleben Kiinstler’’ durchgefiihrt. 30
Kiinstler haben sich daran beteiligt. Das
Ergebnis dieses neuartigen Experiments
wird in einer Ausstellung im Brunswiker
Pavillon (gegeniiber von Lubinus) bis zum
5. Juli gezeigt.

In 12 Kieler Betrieben haben die Kiinstler
gearbeitet und Kontakt zu den Betriebsan-
gehorigen gesucht. Bei uns war Ben Sie-
benrok. Im Vorraum des Betriebsrestau-
rants im Werk Dietrichsdorf hatte er sich
mit allem, was dazu gehért, niedergelas-
sen. Er hat uns dort vorgefiihrt, wie ein
Kiinstler arbeitet, indem er sog. Malbriefe
,,produzierte’”. Mit Pinsel und Tinte hat
er sie bemalt, beziffert, beschrieben, ab-
geklatscht, abgedruckt. Dabei hat er uns
die einfachste Form der Drucktechnik live
demonstriert. Viele konnten sehen, daf} er
eine Woche lang konzentriert arbeiten
mubte, um 2600 Malbriefe auf diese Wei-
se herzustellen.

Ben Siebenrok ist nicht zufillig auf die
Idee gekommen, ausgerechnet den Mit-
arbeitern des Hauses Hell ,,Druck-
Technik’’ in dieser Art vorzufithren.

Was hat ihn dazu bewogen?
Was wollte er damit erreichen?

Fiir Hell hatte sich Siebenrok entschieden,
weil sich bei uns der technische Fortschritt
vor allem auf den Gebieten der Repro-
duktions- und Satztechnik vollzieht und
diese beiden Bereiche dem Kunstschaffen
moglicherweise neue Impulse geben kon-
nen. Er erhofft sich von dem Kontakt zu
uns eine weitere Zusammenarbeit.

Eine Woche arbeitete der Kieler Kiinstler Ben Siebenrok im Vorraum des
Betriebsrestaurants im Werk Dietrichsdorf.

Seine Malbriefe hat Ben Siebenrok zum
Teil durch Abklatschen hergestellt, das
heifit, er hat ein Blatt mit Pinsel und
Tinte bemalt, hat dann das nichste Blatt
daraufgelegt und mit dem Handriicken so
dariiber gestrichen, daf} er die Farbe auf
das zweite Blatt ,,druckte’. Die so ent-
standenen Malbriefe stellen abstrakte
Formen dar, die wir — die Hell-Mitar-
beiter — in irgendeiner Form ergdnzen
sollen.

Wihrend der Frithstiicks- und Mittags-
pause standen die Mitarbeiter im Werk
Dietrichsdorf um Ben Siebenrok herum,
beobachteten ihn und seine Arbeit und in-
formierten sich tiber ihn und seine Kunst
aus den neben ihm aufgestellten Texten.
An ein paar Beispielen hatte er auch ge-
zeigt, wie solche Malbriefe ergidnzt werden
kénnen, abstrakt oder konkret, mit Bil-
dern oder Worten, ernst, humorvoll oder
ironisch.

Die Reaktion auf Ben Siebenroks Arbeit
war gemischt. Zuerst kam eher Skepsis
und Widerstand auf, und nur langsam
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fingen die Kritiker an zu begreifen, daf}
dieser Kiinstler wirklich arbeitet, daf}
Kunst nicht nur fréhlicher Zeitvertreib
und Hobby ist, sondern kreative Arbeit,
die wesentlich mehr Anstrengung fordert,
als landldufig angenommen wird. Damit
war ein Ziel erreicht: Kiinstler und Be-
triebsangehdrige waren sich néher gekom-
men, der gesuchte Dialog hatte begonnen.

Ausstellung im Brunswiker
Pavillon

Nach dem 5. Juli — wahrscheinlich mit
der nichsten ,,fua’’-Ausgabe — bekom-
men alle Hell-Mitarbeiter und Rentner ei-
nen solchen Malbrief zugeschickt, um ihn
dann fertig zu malen, zeichnen, schreiben
oder was sonst ihnen einfillt.

Ob der Kontakt zwischen dem Kiinstler
Ben Siebenrok und den Hell-Mitarbeitern
und Rentnern tatsdchlich zustande gekom-
men ist — das soll das Ergebnis dieser
Aktion zeigen. —ka—

19



WIR GEDENKEN
UNSERER TOTEN

Erna Krause

unsere frithere Mitarbeiterin, die elf Jahre
in der Galvanik tdtig war, ist im Alter von
74 Jahren am 07.05.1981 gestorben.

Walter Wermke

unser fritherer Mitarbeiter, der neun Jahre
im Lager tdtig war, ist im Alter von 6l
Jahren am 24.05.1981 gestorben.

Ingeborg Menschner, Betriebsunterhaltung,
Wl 30.04.1981
Giinter Locht, Groflgerdte-Montage,

WIII 30.04.1981

Cldare Lunk, Warenannahme, W 111

31.05.1981
f ’L:—‘L Herzlichen
' %en Gltickwumnsch

Hi

Maria del Carmen Alcazar y Cutillas und
Don Justo Rodriguez y Feifoo 10.01.1981

Wolfgang Jdger und Antje Jéger,
geb. Drenkow 06.03.1981

Jiirgen Brandhorst und Elke Brandhorst,

geb. Schollmeyer 10.04.1981
Karin Hiller, geb. Janf3en,
und Dr. Karl Hiller 15.05.1981

Herzlidhen
Clickwumnsch

Rolf-Dieter und Sabine Bock

eine Tochter Mareike 04.03.1981
Dirk und Ursula Siems

eine Tochter Kirsten 25.03.1981
Bernd und Christiane Horst

eine Tochter Kathrin 02.04.1981
Wolfgang und Angelika Jarke

ein Sohn Christian 09.04.1981
Thomas und Ingeborg Wiedner

eine Tochter Jessica 23.04.1981
Hasan und Giilayse Kilinc

ein Sohn Ziya 25.04.1981
Rainer und Christiane Judith

ein Sohn Christoph-Philipp 28.04.1981
Hermann und Gabriele Wischer

eine Tochter Nina 03.05.1981
Renate und Walter Schluck

eine Tochter Sandra 14.05.1981

Heiner Hamer stellt bis Ende Juni in
der Buchhandlung Erichsen und
Niehrenheim in der Dinischen Strafle
einige seiner Farbradierungen aus —
darunter auch die hier in Schwarz-
weil} reproduzierte. Den Lesern unse-
rer Werkzeitschrift diirfte Heiner
Hamer kein Unbekannter mehr sein.
Bei uns ist er als Konstruktionsinge-
nieur tiitig, aber wir wissen inzwi-
schen, dal} er auch als Kiinstler am
Werk ist und dal} er sich mit seinen
originellen Radierungen, fiir die er
fast ausschlieBlich technische Themen
wiihlt, einen guten Namen gemacht
hat.
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