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Dastechnische Verkaufshandbuch

spielsweise die Befriebsanleitung in die Hande des Kdufers
Ubergeht. Anhand eines Projekts flr die Staefa Control System

Technisch orientierte Verkaufshandbiicher dienen dem Ver-
triebsmitarbeiter als Prdsentationshilfe beim Verkaufsgesprach.

Sie stellen also keine produktbegleitende, sondern eine die
Kaufentscheidung erstfordernde Informationsmaoglichkeit dar.
Deswegen verbleiben sie auch beim Vertrieb, wdhrend bei-

Ein Verkaufshandbuch—Wasist das?

Ein Verkaufshandbuch gehort zum
Komplex der vertriebsunterstiitzenden
Informationen.

Der Verkdufer erhilt damit ein Instru-
ment, mit dem er potentielle Kunden
schnell und iibersichtlich iiber die Pro-
duktpalette seiner Firma informieren
kann. Er benutzt es, um seinen miindlich
vorgetragenen Argumenten zusétzliches

Gewicht zu verleihen. Von daher enthélt
es zur Veranschaulichung geeignete
Ubersichten, Grafiken, Diagramme etc.
Da das Verkaufshandbuch einen ersten
Uberblick schafft, sind technische De-
tails in anderen Informationsmaterialien
enthalten, z.B. in Datenblittern.

Soweit zum Verstidndnis der nachfol-

genden kurzen Projektschilderung.

Produkte prasentieren —durch das Verkaufshandbuch unterstiitzt argumentieren

AG und mitfreundlicher Genehmigung dieser wird gezeigt, wie
wir einige Anforderungen an ein solches Verkaufshandbuchin
die Praxis umgesetzt haben.

Il Das Projekt I

Das bestehende Verkaufshandbuch der
Staefa Control System AG sollte aktua-
lisiert werden. Aktualisierung bedeutet
dabei folgendes:
— alte Seiten neu gestalten
(Layout, Grafiken, Typografie) so-
wie
— Seiten komplett neu erstellen
(infolge erweiterter Produktpalette).

Die Staefa Control System AG ist
Mitglied der Elektrowatt-Gruppe
Schweiz, die mit 17.400 Mitarbei-
tern einen Umsatz von 4.500 Mio.
SFr. erwirtschaftet.

Staefa Control System ist ein welt-
weittatiges, fUhrendes Unternehmen
aufdem Gebiet elekironischer Re-
gel- und Leitsysteme fiir Heizungs-,
Laftungs- und Klimaanlagen (HLK).
Staefa entwickelt und produziert
Ventile, Fihler, Regelgerdte und
-systeme, Gebdudeleitsysteme und
zugehorige CAE-Werkzeuge. Die 18
nationalen Verkaufsgesellschaften
und Uber 100 technischen Buros
und Vertretungen in 45 Ldndern
bieten Beratung, Engineering und
Service vor Ort.
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Das ,,alte Verkaufshandbuch* hatte ei-
nen Umfang von ca. 100 Farbseiten, die
Ubersichtsgrafiken, Ausschnittsgrafiken,
Fotos, reine Textseiten und zusitzliche
Informationen enthielten. Die Seiten la-
gen jedoch nicht vollstiandig digitalisiert
Vor.

Alle Seitenelemente mit Ausnahme der
Fotos wurden mit dem Computer er-
stellt. Die Fotos wurden jeweils per Li-
thografie integriert — von einem Belich-
tungsstudio auler Haus. Das bedeutete
Wege, Zeiten und Warten bei der Erster-
stellung, aber auch bei zwischendurch
benotigten Handbuchseiten als Over-
headfolie oder Dia.

Die schnelle Verfiigbarkeit fiir andere
Zwecke, z. B. fiir einen Messestand, war
damit verbaut. Ein weiteres Hindernis
war, daf} die Grafiken teilweise 2dimen-
sional, teilweise 3dimensional mit den
unterschiedlichsten Strichstirken und
Farbverldufen vorlagen.

Zudem mubBten die Fotos fiir jede Fremd-
sprachenversion wiederum manuell mon-
tiert werden. Dies bedeutete fiir jede
Sprache einen nicht unerheblichen Auf-
wand. Und als dringlich zeichneten sich
bereits bei der deutschsprachigen Neu-
erstellung Ubersetzungen in Englisch,
Dinisch, Holldndisch und Franzosisch
ab.

Vor diesem Hintergrund nun die Anfor-
derungen von Staefa.

Il Anforderungen von Staefa I
Als Anforderungen wurden definiert:

— Einheitliche Gestaltung

Die mit den Jahren etwas antiquiert
wirkenden Komponenten sollen ein
dem Unternehmen entsprechendes
einheitliches Erscheinungsbild nach
der Corporate Identity erhalten. Bei-
spielsweise durch ein addquates
Grundlayout, die Verwendung/Ver-
meidung von speziellen Farben und
Verldufen in Diagrammen und Grafi-
ken sowie die Wahl der 3dimensiona-
len Darstellungsweise.

— Gleichzeitige Verwendung als OV-
Folien und Dia
Einzelne Seiten des Verkaufshand-
buchs sollen auf Abruf schnell und
unkompliziert auch als OV-Folie und/
oder Dias zur Verfiigung stehen.

— Leichte Erstellung von Fremdspra-
chenversionen
Das Verkaufshandbuch ist fiir den

_2_

europaweiten Einsatz gedacht. Von
der zunichst deutsch erstellten Aus-
gabe sollen mit moglichst geringem
Aufwand deshalb auch Fremdspra-
chenversionen erstellbar sein.

Il Umsetzung I

Nicht nur bei groBeren Grafikprojekten
gehen wir aufgrund unserer Erfahrung
immer wieder so vor:

- Analyse der Aufgabenstellung,

- Konzeption,

- Produktion,

- Priifung,

- Auslieferung.

Zur Analyse der Aufgabenstellung und
Voraussetzung der Konzeption beschaff-
ten wir zunichst einmal die betreffenden
Informationen. Die mit ergénzenden
Skizzen, Scribbles, Folien und Anmer-
kungen versehenen Seiten des alten Ver-
kaufshandbuches, Dateien, Fotos, neues
Material, Produktbroschiiren sowie ma-
nuell erstellte Skizzen/Collagen waren
der erste Input fiir die Erstellung der
neuen Version. Ein Beispiel fiir 2 Input-
varianten bilden die untenstehenden

Scans. Diese machen zugleich auch klar,

daB hier technische und grafische Kom-

petenz gefragt war.

Anderungen ergaben sich beispielswei-

se durch

— den Text (priagnantere Formulierun-
gen, verstiandnisfordernde Erginzun-
gen etc.),

— die VergroBerung/Verkleinerung der
Grafiken,

— den Ersatz von Zeichnungen durch
Fotos,

— anschaulichere Darstellungen,

— die verstirkte Erkldarung der Zusam-
menhinge.

Zusammen mit den Anforderungen bil-
deten diese die Grundlage fiir erste kon-
zeptionelle Uberlegungen.

Wir recherchierten gezielt beim Auf-
traggeber und hakten frith nach, um so
mittlerweile aufgetauchte Unklarheiten
zu bereinigen.

Die Maxime:

Aufgaben, Anforderungen und Konzept
miissen feststehen, bevor produziert wird.
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Inputfiir Anderung: Handskizze mit Bezug auf eine alte Handbuchseite
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NachgefragtbeiderStaefaControlSystemAG

Peter Sonderegger

Jiirgen Gress: Herr Sonderegger, Sie
sind der Werbeleiter bei der Staefa
Control System AG. Welche Prioritd-
ten haben Sie bei der grafischen Um-
setzung Ihres Verkaufshandbuchs ge-
setzt?

Peter Sonderegger: Auf der Basis unse-
rer Corporate Identity sind es 3 Din-
ge, auf die wir besonderes Augen-
merk gelegt haben:

1.) ein einheitliches Gestaltungs-
raster,

2.) eine einheitliche Farbgebung so-
wie

3.) die Standardisierung von grafi-
schen Elementen.

Alle Punkte betreffen im Grunde das
Kriterium Durchgdngigkeit. Unter der
einheitlichen Farbgebung ist so z.B.
die Festlegung zu verstehen, welche
Farbe bei welchem Objekt wo und in
welcher Intensitdt vertreten sein darf.
Die Standardisierung von grafischen
Elementen, 7.B. die einmalige Defini-
tionvon Piktogrammen oder die Wahl
einer bestimmten (dreidimensionalen)
Darstellungsform, schafft Durchgdn-
gigkeit. Damit wird Zeit und damit
werden auch Kosten eingespart.

Jiirgen Gress: Ergeben sich mit dem
nun vorliegenden Verkaufshandbuch
zusdtzliche Vorteile fiir Sie?

Peter Sonderegger: Durch die jetzige
Konzeption nutzen wir eine Reihe von
Synergie-Effekten. Wir haben jetzt eine
klar strukturierte Grafikdatenbank mit
den jeweils aktuellen Versionen der
Grafiken. Damit konnen wir die Gra-
fiken schnell und unkompliziert fiir
die verschiedensten Zwecke einset-

zen. Insbesondere denke ich dabei an
Messestdinde, aber auch an alle ande-
ren Kommunikationsunterlagen, wie
z.B. Produktbroschiiren.

Jiirgen Gress: Wie hat sich Ihr Ver-

kaufshandbuch bisher in der Praxis
bewdhrt? Wie ist die Resonanz von
Ihren Verkdufern im In- und Aus-
land?

Peter Sonderegger: Das Verkaufshand-

buch ist hauptsdchlich fiir 3 Einsatz-
zwecke bestimmt:

a) fiir das individuelle Verkaufs-
gesprdch (Funktion ,,flip-chart“),

b) fiir Verkaufsprdsentationen (ein-
zelne Seiten als Overhead-Folien),
c) fiir Messen (beides kombiniert,
zusdtzlich Dias).

Das Verkaufshandbuch steht am An-
fang einer Informationskette. Es bie-
tet einen ersten Uberblick. Je nach
Entscheidungsphase beim Kunden
kommen spdter tiefere projektbezo-
gene Informationsmittel zur Anwen-
dung.

Die Resonanz ist ansonsten iibrigens
sehr positiv.

Jiirgen Gress: Was war ausschlagge-

bend dafiir, daf3 Sie gerade uns, der
Tanner Dokuments KG, den Auftrag
erteilt haben?

Peter Sonderegger: Die Suche nach ei-

nem geeigneten Dienstleister gestal-
tet sich oftmals schwierig. Wir haben
unsere Erwartungen klar definiert und
mit der Auftragsvergabe verkniipft.
Der Dienstleister muf3

a) Umsetzungsvermogen,

b) technische Kompetenz sowie

c) Termintreue

besitzen.

Diese Erwartungen haben wir an die
Tanner Dokuments KG gestellt, und
sie wurden zu unserervollsten Zufrie-
denheit erfiillt. Insbesondere der er-
ste Punkt, wo es nicht nur auf sture
Umsetzung, sondern auch auf kreati-
ve Kompetenz, z.B. im Sinne von krea-
tiven Verbesserungsvorschligen, an-
kommt, hat seine Wirkung hinterlas-
sen: Die anstehende Aktualisierung
des Verkaufshandbuchs wird wieder
Tanner Dokuments fiir uns tiberneh-
men.

Mitarbeiterinnenportré

Sabine Griidl, Conny Dulz, Angela Martinez
(v.l.n.r)

... ohne uns geht beim Versand des ABZ
nichts, aber auch rein gar nichts. Wir
freuen uns immer darauf, wenn wir unse-
re alltdgliche Arbeit bei Tanner Doku-
ments fiir einige Stunden im Monat ver-
gessen konnen mit dem alleinigen Ziel,
dafiir zu sorgen, daf} Sie Ihr ABZ recht-
zeitig auf den Tisch bekommen.

P

/

ABZ-Tip
(fiir poetische Naturen)

(Das hohe ,,C* der)
Vertriebspolitik

Unwahr ist, daf3 Sie potentielle
Kunden davonjagen sollten.
Richtig ist vielmehr, daf3 der zum
Aquisitionsstrategen avancierte
Verkdufer sich seine Kunden
zur Brust nehmen sollte.
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Vertrauen in das
Markenzeichen.

®

anner

Dokuments

macht Technik
verstdndlich

Wenn Sie einen Auftrag von mehreren Tausend bis mehreren
Hunderttausend DM extern vergelben mussen, brauchen Sie die
Sicherheit, daB Sie genau die Leistung bekommen, die Sie auch
bezahlen. Das Markenzeichen steht fur diese Sicherheit.

Die Dienstleister mit dem gelben Markenzeichen nehmen zu.
Wir verhandeln st&ndig mit neuen Dienstleistungsunternehmen, so
daB Ihnen bald ein flichendeckendes Netzwerk von Dienstleistern

zur Verflgung steht.

Schon jetzt kbnnen Sie Uber folgende Dienstleister verfUgen:

. t©)
Robert Schaflein-Armbruster I e
Jurgen Muthig %Rp\enfrs

ZwehrenbUhlstr. 62 macht Technik

W-7400 Tubingen verstédndlich

Tel. 07071/ 43917

Fax0 7071/ 44409

TDSKarl Sail I ¢

arl Saile

NeckarstraBe 26 %ﬂlp\eenf[s

W-7210 Roftwell macht Technik

Tel. 0741/ 15227 verstédndlich
FoxQ0741/ 15228

BARTHA + PARTNER I ©

+

Inh. Hildegard Faust %ﬂgg&

SchulstraBe 6 i

W-6100 Darmstadt T Tl

Tel. 06151/ 293244

Fax0 6151/ 28664

Graphics Huw Willi I ¢

raphics Huw Williams

ParadiesstraBe 74 %ﬂlp\eenf[s

W-7968 Saulgau macht Technik

Tel. 07581/51596 verstédndlich
Fax07581/ 2151

Tom Cad I ’
om Cadera

Kister StraBe 55 %ﬂlp\eenfrs

W-8706 Hochberg macht Technik

Tel. 0931/ 408420 verstédndlich
Fax09 31/ 4084 48

T Dok ts KG I ¢
anner Dokuments

Bregenzer Str. 11-13 %ﬂgg&

W-8990 Lindau (B) ht Technik

Tel. 08382/ 25081 Tear(;fdrfglirgh

Fax08382/ 25024

Die Spezialisten fUr Aus- und Weiterbildung.
Von ihnen kénnen Sie Ihre technischen
Redakteure schulen lassen, lhre technischen
Dokumentationen einem Anwendertest
unterziehen sowie deren Schwachstellen
aufzeigen lassen. Selbstverstandlich fUhren sie
auch Ubergreifende Analysen durch.

Der Partner fur kleine und mittels téndische
Unternehmen. Spezialist fUr technische
Dokumentationen mit kleinem Budget, wo es
in erster Linie aufSicherheit, Vollsténdigkeit
und Richtigkeit ankommt. FUr Maschinen und
Gerdte in kleiner Stlckzahl.

Spezialist fur technische Dokumentation im
Konsumguterbereich (z.B. Haus- und Garten-
gerdte, Elektrowerkzeuge, KonsumgUterelek-
fronik, Telekommunikation, Optik/Foto und
Hobby, Heizung, Luftung, Klima, Sanitér und
alternative Energien, Do-it-yourself-Artikel).

Spezialfirma fur Explosionszeichnungen und
technische Grafiken. UnterstUtzt in erster Linie
die Leistungsverbundpartner mit inrem
Spezialkdnnen.

Spezialist fUr die Gestaltung von Mensch-
Maschine-Schnittstellen an Maschinen,
Ger&ten und Softwareoberfléchen.

Fullservice-Unfernehmen flr GroBkunden.
Zuverl@ssige, souverdne Auftragsabwicklung
auch bei groBen Dokumentations- und
Computergrafikprojekten in Farbe und SW.

Sie wissen, das Markenzeichen "Tanner Dokuments macht Technik

verstandlich" steht fUr Qualitat.

Qualitdt bedeutet flr uns, wenn Sie, Ihre Vorgesetzten, Ihre Rechts-
abteilung und ihre Kunden mit unserer Leistung zufrieden sind

sind.

Fordern Sie uns. Gemeinsam oder einzeln.

online—

4. Fachtagung firOnline-Dokumentation
4.-5.10.93

Munchen, SNI

Info: Tel.0711/654235

Frankfurter Buchmesse—
Veranstaltungsreihe Electronic Publishing
5.-8.10.93

Frankfurt, Messe

Info: Tel.069/2102251

SYSTEMS — Computer und Kommuni-
kation; Internat. Fachmesse + Kongress
18.-22.10.93

Miinchen, Messegeldnde

Info: Tel.089/5107-0

WinWorld 93

20.-23.10.93

Kongresshaus Zirich

Info: Tel.0041/17 152454
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Das schafft beidseitige Sicherheit

a) fiir den Auftraggeber (,,Ich bekomme
genau das, was ich will),

b) fiir den Auftragnehmer (,.Ich liefere
genau das, was gewlinscht wird").

Einige konkrete Projektkriterien:
M Einheitliche Gestaltung

Bei Staefa gibt es neben iibergreifenden
CI-Richtlinien (Schriften, Signets etc.)
z.B. aucheine unternehmensweite Richt-
linie ,.Symbole — SI-Einheiten®. Auf-
grund des vorliegenden Verkaufshand-
buchs und anderer Schriften (z.B. Geri-
telibersichten) wurde gemeinsam mit
Staefa iiberlegt:
— Wie sollte die ideale Handbuchseite
aussehen?
— Welche Standardseiten-Elemente
miissen wie aufbereitet an welcher
Stelle enthalten sein?

Es wurde ein einheitliches Gestaltungs-

raster definiert, das sich z. B. ausdriickt

in

— einem Grundlayout,

— der Verwendung bestimmter Schrift-
arten, -grade, -schnitte,

— einzelnen Elementen fest zugewiese-
nen Farben und Verliufen,

— bestimmten Perspektiven von Strich-
zeichnungen.

Sind die Grafiken beispielsweise unter-

nehmensweit in immer der gleichen Per-

spektive und Farbe gezeichnet, so kin-

nen sie auch fiir andere Einsatzzwecke

verwendet werden. Die Standardisierung

vermeidet also Doppelarbeiten.

Das ,,Gestaltungstuning* beriicksichtig-
te insbesondere auch die Einsatzzwecke
und die dafiir nétige Art der Informati-
onsaufbereitung. Das Verkaufshandbuch
soll einen Uberblick schaffen und inter-
essierten Kunden eine Entscheidung er-
leichtern (z.B. ,,Welche Produktvariante
— Ausstattungsmerkmale, GroBe, Kapa-
zitdt — ist fiir mich die richtige?*).
Deshalb muB das Verkaufshandbuch
- eineiibersichtliche, klare, rasche, pré-
gnante Informationsmoglichkeit bie-
ten,
— nur die wesentlichen Informationen
enthalten.
Die Konsequenz: Alle fiir einen schnel-
len Informationstransfer tiberfliissigen
Gestaltungselemente wurden entfernt.
Die Art der Informationsaufbereitung

wurde der Situation eines Vortragsred- -

ners angepabt, der seine Rede durch die
Visualisierung seiner Kernaussagen un-

— 8L

terstiitzt, z.B. durch Overheadfolien oder
ein Prisentationsprogramm,

Unter dem Gestaltungsaspekt der ver-
schiedenen Ausgabemedien und Einsatz-
zwecke heidt dies: Die leichte Identifika-
tion einzelner Elemente mul méglich
sein, z.B. durch die Wahl einer adiqua-
ten Schrift- und GrafikgroBe. Soerfiillt—
iiberspitzt ausgedriickt — eine Seite mit
7-Punkt-FlieBtext keineswegs dieses
Kriterium.

Vorteile der einheitlichen Gestaltung

Hoher Wiedererkennungswert
Modernes Design
Beschrdnkung auf Wesentliches
Leichte Anderbarkeit

Universelle Einsetzbarkeit
Vermeidung von Doppelarbeiten
Kostenersparnis

Il Gleichzeitige Verwendung als Over-
headfolien oder Dia

Um eine schnelle Verfiigbarkeit zu ga-
rantieren, wurden die Fotos farbig einge-
scannt und ins Layout integriert. So kann
von jeder nunmehr voll digitalisierten
Seite auch wirklich schnell eine OV-
Folie oder ein Dia erstellt werden. Der
Litho-Umweg entfillt. Die Fotos kon-
nen damit auch schnell in andere Schrif-
ten, z.B. in Schulungsunterlagen einge-
setzt werden. Auch die Nachbearbeitung
durch ein Bildbearbeitungsprogramm
wird damit méglich (z.B. Kontrast, Schir-
fe, Freistellen).

Beispielsweise sind so schnell und un-

kompliziert verfiigbar:

— Korrekturexemplare auf Papier mit
300-dpi-Drucker,

— OV-Folien in Farbe direkt iiber einen
300-dpi-Farbdrucker,

— Filme fiir den Druck direkt mit 4-
Farbseparation.

Werden die Fotos zudem vom CMYK-

in den RGB-Modus umgewandelt, so

konnen direkt

— Vortragsfolien oder Papierabziige in
hoher Qualitit (Cibachrome-Abziige)
sowie

— Dias erstellt werden (via Diabelich-
ter).

Zudem konnen einzelne Seiten komplett

auch WYSIWYG am Bildschirm ange-

schaut und sogar mittels LCD-Display

direkt an die Wand projiziert werden.

Vorteile der volldigitalisierten
Erstellung

Schnelle Verfigbarkeit

Rasche Anderungsméglichkeit
Universelie Verwendbarkeit
Ausgabemdglichkeit auf unter-
schiedliche Medien (Papier, OV-
Folie, Dia)

* WYSIWYG am Bildschirm

¢ Direkte Projekfionsmoglichkeit
e Kostenersparnis

staefa pronto IRC Offenheit

efa
ntrol
stern

Offenheit gegen oben und unten.

vartikale Applikationen

steckbare
Flexibilitit

Relaisausgange

020V a0V

Ausgang

Anschauliche Darstellung der Varianten verdeutlicht beidseitige Flexibilitdt



Staefa Control System

Sortimentsiibersicht

efa
ntrol
Syatern

Regel- und Steuerbausteine fiir alle HLK-Applikationen.

Il Leichte Erstellung von Fremdspra-
chenversionen

Um Fremdsprachenversionen mit mini-
malem Aufwand erstellen zu kbnnen,
war es zundchst wichtig, daB die Fotos
digitalisiert vorlagen. Dariiber hinaus
wurden folgende Kniffe angewendet:

— Dadas Verkaufshandbuch durchgiin-
gig 4farbig gestaltet ist und sich bei
den Grafiken mit erlduterndem Text
immer nur letzterer dndern sollte,
wurde darauf geachtet, dafl die Be-
zeichnungen innerhalb der Grafik
mdoglichst in der international ver-
stindlichen Version angegeben sind
(z.B. System Controller). Somit &n-
dert sich dann nur Text rund um die
Grafik.

— Damit die Ubersetzung und der Text-
ersatz keine Probleme bereiten, wur-
den die Textrdume bei allen Grafiken
und Ubersichten ausreichend bemes-
sen. Eine eigene, grof3ziigig dimen-
sionierte und ausschlieBlich fiir den
Text reservierte Spalte sorgt dafiir,
dal} auch bei anderen Sprachen keine
Probleme auftreten.

— Der Clou: Dem Text wurde jeweils
ein eigener Film (Farbe: Schwarz)
zugewiesen. Pro Seite gibt es also 5
Filme (4 CMYK + 1 K Text). Der
sprachenorientierte Textfilm (z.B.
franzosisch) kann so jeweils mit den
sprachunabhingigen Komponenten
(CMYK) kombiniert werden. Pro
Fremdsprache braucht also nur der
jeweils schwarze Textfilm neu ange-
fertigt und mit den fixen CMYK-Fil-
men montiert zu werden. Ein ange-

.

Eine kiare Ebenenstruktur férdert
die strukturierte Erkldrung

Einsatzorte der
Regel- und Steuerkomponenten
sind eindeutig lokalisierbar

Staefa Control System

Aufgabenverteilung im Gebdude

Regel- und Steuerkomponenten vom HLK-Branchenspezialist.

sichts der GroBe des Projekts nicht
unerheblicher Vorteil.

Vorteile der speziellen Aufbereitung
fiir Ubersetzungen

Schnelle Verfiigbarkeit
Unproblematische Anderungs-

moglichkeit
¢ Klares Konzept
« Durchgdngige Gestaltung
¢ Kostenersparnis
e T R iR AR

Das neue Verkaufshandbuch hat einen
Umfang von 133 Seiten, die Staefa
schnell und kostengiinstig auch fiir an-
dere Medien und Einsatzzwecke ver-
wenden kann. Unsere Erstellungsmetho-
dik gestattet zudem eine leichte Ander-
barkeit.

Auchein groBeres ,,grafiklastiges”, cher
dem Marketing/Vertrieb zuzuordnendes
Projekt erfordert nicht nur grafische/lay-
outtechnische, sondern v.a. auch techni-
sche Kompetenz. Z.B. um Wesentliches
von Unwesentlichem zu trennen, Ahnli-
ches zu kategorisieren, den Aspekt der
Systemltsungen plausibel zumachen und
stirker hervorzuheben.

Fundierte Erfahrungen aus groeren Gra-
fikprojekten — die fiir uns zum Alltags-
geschift gehdren — und daraus resultie-
rende Synergie-Effekte sind dabei be-
sonders niitzlich.

Obwohl ein Verkaufshandbuch ein klas-
sisches Werbemittel darstellt, hat es zu-
mindest eine Parallele zur technischen
Dokumentation: Eine verstindlche In-
formationsaufbereitung fordert die ra-
sche Informationsaufnahme und ermdg-
licht so schnellere Entscheidungen.



