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Robert Keane,
CEO von Cimpress,
orundete 1994 das
als Vistaprint be-
kannt gewordene
Unternehmen mit
dem festen Willen,
dass sich jeder
individuelle Druck-
produkte |eisten
konnen sollte —
nicht nur grosse
Kunden.
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Kurz vor Weihnachten hat sich bestatigt, dass sich auch die Online-Print-Industrie in Europa in einer Phase der

Konsolidierung befindet. Mit der Ubernahme von (Wir-machen-Druck.de> fiir rund 140 Millionen Euro wird

Cimpress Ende Marz 2016 das fiihrende Unternehmen im Online-Print in Europa. Robert Keane, CEO von Cimpress,

stand zu einem Interview (ber Hintergriinde und Fakten der Ubernahme bereit.

Online-Print hat eine beacht-
liche Gréssenordnung im
deutschsprachigen Markt fir
Drucksachen eingenommen.
Und noch immer ist viel Bewe-
gung in diesem Markt. Dabei
spielen neben Technik und
Technologien vor allem die
Strategien eine immer gros-
sere Rolle. Aus diesen Griinden
haben «Druckmarkt» und das
Portal <Beyond Print> eine
Serie aufgelegt, in der nam-
hafte Online-Printer portrai-
tiert werden.

Im dritten Teil hat

. Bernd Zipper, Ge-

schaftsfiihrer der
zipcon consulting
GmbH, ein Gesprach mit
Robert Keane gefiihrt, das Hin-
tergriinde dber die neueste
Ubernahme von Cimpress ver-
mittelt und die Philosophie
des international agierenden
Unternehmens im Markt gibt.
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Von BERND ZIPPER

ach einer Reihe von Ubernah-
men wahrend der letzten Mo-
nate in ganz Europa kaufte Cimpress

nun den deutschen Online-Print-An-
bieter <Wir-machen-Druck>.

Bernd Zipper: Robert, was sind
die Hauptgriinde fiir die Uber-
nahme dieses Unternehmens?

Robert Keane: Wissen Sie, Bernd,
ein wichtiger Aspekt der Cimpress-
Plattform fiir <Mass Customization
und die kundenindividuelle Massen-
produktion sind Partnerschaften mit
spezialisierten Anbietern. (Wir-ma-
chen-Druck> verfiigt Giber eine her-
vorragende Lieferkette, die den Kun-
den echte Werte liefert. Diese Uber-
nahme verdeutlicht die drei Themen,
die ich auf dem Online Print Sympo-
sium 2015 in Miinchen erdrtert
habe: Partnerschaften, Spezialisie-
rung und ein kundenorientierter
Wetthewerb.

«Wir-machen-Druck: ist vor allem
ein Handler im Online-Druck. In
der Zentrale in Backnang gibt es
150 Mitarbeiter, aber keine Pro-
duktion. Nur in Berlin arbeiten
90 Mitarbeiter in der Fertigung.
An welchen Teilen des Unter-
nehmens sind Sie interessiert?

«Wir-machen-Druck> einen Handler
zu nennen, ist in etwa so, als wiirde
man AirBnB als Reisebiiro oder My-

Taxi als Taxizentrale bezeichnen. Die
Kraft dieser Unternehmen liegt nicht
im Besitz von Vermdgenswerten,
sondern in der Verknlipfung von An-
gebot und Nachfrage. So kénnen sie
die Bediirfnisse der Kunden besser
erfiillen, als dies bei traditionellen
Geschaftsmodellen maglich ist.
«Wir-machen-Druck> hat sich als sehr
innovativ gezeigt, hat ein auf dem
Internet basierendes Netzwerk von
Produktionspartnern geschaffen und
kann den Kunden eine enorme Aus-
wahl an Produkten bieten. Die breite
Produktpalette ist fiir Cimpress inte-
ressant, weil wir davon (iberzeugt
sind, dass Kunden kiinftig eine im-
mer umfassendere Produktauswahl
erwarten. Das betrifft Produkttypen
und -ausfiihrungen ebenso wie Lie-
fermdglichkeiten und anderes.

Mit der Erweiterung der Auswahl be-
absichtigt Cimpress, die kundenindi-
viduelle Massenproduktion tber den
tiblichen Sammelformendruck von
Flyern und Visitenkarten zu erwei-
tern. Die Frage, die sich stellt, ist die:
Wie kénnen wir eine kundenindivi-
duelle Produktion fiir Nischenpro-
dukte ermdglichen, also fiir die Pro-
dukte, die weniger haufig verkauft
werden?

Haben Sie dafiir bereits eine
Lésung?

Mass Customization funktioniert nur
dann, wenn die Einrichtekosten eli-
miniert werden, die eine traditionelle
Produktion so teuer machen. Neben
Software benétigt man fir Mass

Customization einer Produktkatego-
rie zwei Dinge: eine Bestellmenge,
die gross genug ist, die Produktion
zur gleichen Zeit und in der gleichen
Region zusammenzufassen, und eine
Fertigung, die fiir genau dieses Pro-
dukt optimiert ist.

Was die Bestellmengen angeht, soll-
ten Sie wissen, dass Cimpress im
nachsten Geschaftsjahr in Europa
mehr als eine Milliarde Euro Umsatz
erzielen wird. Denkt man in dieser
Grossenordnung, erreichen selbst Ni-
schenprodukte mit einem Anteil von
nur einem zehntel Prozent einen
Wert von einer Million Euro im Jahr.
Damit kann Cimpress fiir Anbieter
mit spezialisierter Produktion ein
ausserst wichtiger Partner sein. Des-
halb sind Partner-Netzwerke, wie
«Wir-machen-Druck> eines aufgebaut
hat, so wichtig. Unsere Vision kann
nur mit vielen verschiedenen und
spezialisierten Fertigungslinien Wirk-
lichkeit werden.

Der «Wir-machen-Druck»-Deal
ist eine der méchtigsten Uber-
nahmen von Cimpress iiber-
haupt. Welche finanziellen Fol-
gen erwarten Sie davon?

Wir treffen all unsere Investitionsent-
scheidungen auf langfristigen, nicht
kurzfristigen Uberlegungen. In die-
sem Fall glauben wir allerdings, dass
«Wir-machen-Druck> eine sehr starke
Rendite sowohl kurz- als auch lang-
fristig einbringen wird. Und wenn Sie
von (méchtig> sprechen — jede Uber-
nahme ist flir uns wichtig. >
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Sie missen die langfristige Perspek-
tive von Cimpress betrachten. In den
Jahren 2012 bis 2016 werden wir
tiber 800 Millionen US-Dollar fir
Ubernahmen ausgegeben haben.
Aber es reicht nicht aus, Unterneh-
men zu kaufen, um Erfolg zu haben.
Im gleichen Zeitraum wird Cimpress
nahezu 900 Millionen Dollar in Tech-
nologie und Entwicklung investieren
und Uber zwei Milliarden in Marke-
ting und Vertrieb. Die korrekten Zah-
len kann ich nicht auf die Schnelle
nennen, aber grob gerechnet macht
die Ubernahme von «Wir-machen-
Druck» weniger als fiinf Prozent un-
serer Investitionen wahrend der letz-
ten fiinf Jahre aus. Das ist iiberschau-
bar. Was meiner Meinung allerdings
machtig ist, das ist die Gesamtheit
dieser Investitionen, nicht ein einzel-
ner Teil davon.

lhr Ziel ist es, die fiihrende
Plattform fiir Mass Customiza-
tion zu errichten. Erfolgte diese
Ubernahme mit dem Blick auf
dieses Ziel, oder geht es eher
darum, in Deutschland eine
eigene Marke zu besitzen?

Beide Ziele stehen hinter unserer
Entscheidung. Ich habe gerade da-
riber gesprochen, dass die Druck-
Partner der Schliissel fiir unsere Mass
Customization Plattform MCP sind.
Cimpress arbeitet bereits mit nahezu
100 Lieferanten weltweit zusammen,
die Produkte fiir unsere Kunden und
fir die Kunden unserer Kunden her-
stellen. Mit «Wir-machen-Druck»
kommen weitere rund 50 Druck-Part-
ner aus ganz Deutschland hinzu. Und
was eine deutsche Marke angeht:
<Wir-machen-Druck> ist eine hervor-
ragende Marke — iibertragen auf die
Lebensmittelbranche in etwa mit
Aldi zu vergleichen. Also eine Marke,
die Verbraucher wegen ihrer breiten
Auswahl an qualitativ hochwertigen
Produkten kennen, die auf Grund des
hoch effizienten Betriebs zu giinsti-
gen Preisen angeboten werden.

Was wird sich bei «<Wir-machen-

Druck» dndern? Das Geschafts-
prinzip passt ja eher nicht in die
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Traditionelle Druckereien
haben heute eigentlich nur
noch drei Moglichkeiten: On-
line-Print zu ignorieren, selbst
zum Online-Printer zu werden
oder sich uns anzuschliessen.
Bei letzterem profitieren alle
Parteien.

Robert Keane

produktgesteuerte Organisation
von Cimpress.

Sie haben Recht — Cimpress ist pro-
duktgesteuert. Das bedeutet aber
nicht, dass wir diese auch alle im ei-
genen Haus herstellen missen. Die
Situation ist dieselbe wie bei Exa-
print. Dort werden viele Auftrage an
Offline-Druckereien ausgelagert, die
ein wichtiger Teil des zukinftigen
MCP-Okosystems von Cimpress sind.
Deshalb wird sich fir «Wir-machen-
Druck> nicht viel &ndern. Es gefallt
uns, was man dort aufbaut — eine
immense Produktauswahl angetrie-
ben durch innovative Supply-Chain-
Partnerschaften. Und wir werden das
Unternehmen bitten, damit auch in
Zukunft fortzufahren. Oder anders
ausgedriickt: Das Geschaftssystem
von <Wir-machen-Druck» wird zu
einem festen Bestandteil der Organi-
sation von Cimpress werden und uns
dabei helfen, durch Druck-Partner,
eine starke und wachsende Marke
und hervorragende Mitarbeiter noch
starker zu werden.

Fast jede Ubernahme in den
letzten Monaten ist weiterhin
als eigene Marke unter dem
Dach von Cimpress aktiv. Wie
sieht es mit <Wir-machen-Druck»
aus? Wird daraus das deutsche
Vistaprint?

Wir werden «Wir-machen-Druck> als
eigene Marke erhalten. Dort wird
schliesslich ein ganz anderes Kunden-
segment bedient als bei Vistaprint,
dessen Kunden vorwiegend private
Verbraucher oder Kleinstunterneh-

men sind. Die meisten Kunden von
Vistaprint wissen nicht, wie man die
Dateien bearbeitet, die bei <Wir-ma-
chen-Drucko fir einen Auftrag hoch-
geladen werden missen. In diesem
Sinne setzen wir auf eine Praxis, die
in anderen Branchen wie der Auto-
mobil- und Konsumgiiterindustrie
bereits gang und gabe ist. Auch wir
arbeiten nicht mit dem Ansatz «eine
Marke passt fir alles.

«Wir-machen-Drucko ist einer der
giinstigsten Anbieter in Mittel-
europa. Wie passt dies zur Preis-
politik von Cimpress? Sind billi-
ge, zumindest giinstige Preise
jetzt das neue Modell, durch das
sich Cimpress unter den Wettbe-
werbern hervorheben will?

Ich habe dieses Unternehmen vor 21
Jahren mit dem festen Willen ge-
griindet, dass sich jedermann indivi-
duelle Produkte leisten kénnen soll
— nicht nur die grossen und machti-
gen Kunden. Deshalb ist ein guter
Preis sehr wichtig. Davon abgesehen
wollen wir uns jedoch vor allem in
den nicht auf den Preis bezogenen
Bereichen wie Technologie, Produkt-
angebot, schnelle Lieferung und ho-
he Qualitat von anderen unterschei-
den. Ein giinstiger Preis ist bei Wei-
tem nicht der einzige Faktor, auf den
Kunden Wert legen — er ist noch
nicht einmal der Wichtigste.

Sie dirfen ja auch nicht den Preis
eines Skoda betrachten und daraus
schliessen, dass der VW-Konzern
glinstige Preise als Unterscheidungs-
merkmal einsetzt. Schliesslich wer-
den dort auch die Modelle von Audi
und Porsche hergestellt. Worauf es
fur Unternehmen ankommt, die
mehrere Marken anbieten, ist, dass
sie verschiedenen Kundensegmenten
Produkte bieten, wie sie von der je-
weiligen Zielgruppe definiert und er-
wartet werden.

Kann Cimpress all diese Bediirf-
nisse befriedigen? Gibt es dabei
besondere Schwerpunkte?

Cimpress besitzt viele verschiedene
Marken. Einige bieten ein sehr hohes

Mass an Service mit Fokus auf Next-
Day-Delivery oder auch sehr hoch-
wertige Produkte. Bei anderen wie
etwa «Wir-machen-Druck> und Pix-
artprinting liegt der Schwerpunkt da-
gegen auf einer breiten Produktaus-
wahl zu giinstigen Preisen. Dies sind
die Marken, bei denen wir es — auf
den Preis bezogen — nicht zulassen,
unterboten zu werden.

Bevor wir uns zu der neuen Uber-
nahme entschlossen haben, wurden
natlirlich umfassende, fortlaufende
Tests und Analysen zu den Preisen
durchgefiihrt. Dabei haben wir he-
rausgefunden, dass bei Standardpro-
dukten <Wir-machen-Druck> ein &hn-
liches Preisgefiige wie Saxoprint,
Print24 und diedruckerei hat. Giins-
tige Preise fiir diese Produkte sind
heute die Norm.

Das Konzept einer Druckfabrik ist
schliesslich schon 15 Jahre alt. Heute
weiss jeder, wie man per Sammel-
form Flyer herstellt. Es ist alles eine
Frage der Kostenoptimierung — hier
wird die Sache fiir niemanden profi-
tabel, der nicht auch gleichzeitig
enorme Mengen produziert. Wir
konnten uns zwar wiinschen, es ga-
be keine Konkurrenz, aber das ist un-
realistisch. Zumal die Konkurrenzsi-
tuation fiir genau die Menschen gut
ist, die fir das Wachstum der Markte
sorgen: die Verbraucher.

Ihre neue Ubernahme gilt als
ziemlich aggressiv, wenn man
den Wettbewerb auf dem deut-
schen Markt betrachtet. Das
Management dussert sich dazu
mehr oder weniger gar nicht.
Haben Sie eine Vorstellung, wie
sich dieser neue Teil von Cim-
press in Zukunft in der Gemein-
schaft der Online-Druckereien
positionieren wird?

Cimpress sieht sich dem Gedanken
weiter verpflichtet, ein konstruktives
Mitglied der Online-Druckbranche zu
sein. Wir glauben, dass es in jeder-
manns Interesse ist, gemeinschaft-
lich mehr Kundenutzen zu schaffen,
auch wenn wir im Wettbewerb ste-
hen. Wenn wir einen besseren Kun-
dennutzen kreieren, fithrt das zu



einem Wachstum des Gesamtmark-
tes. Davon koénnen wir alle profitie-
ren — Online-Drucker und Kunden.
Wenn Sie aber sagen, (Wir-machen-
Druck» sei ziemlich aggressiv, beruht
das mdglicherweise auf einem Miss-
verstandnis. Ich mochte betonen,
dass — mit Ausnahme von Exaprint in
Frankreich — keine Online-Druckerei
ausser <Wir-machen-Druck> ihr Ge-
schaftsmodell auf Partnerschaften
mit anderen Druckereien aufgebaut
hat. Das ist nicht aggressiv, das ist
partnerschaftlich.

Ich stimme allerdings mit lhnen
iiberein, dass sich das Management-
Team dazu entschlossen hat, iber ihr
Geschaftsmodell nicht zu reden. Das
ist aber vollig normal, wenn man be-
denkt, wie stark der Wettbewerb auf
dem Markt des Online-Drucks ist.

«Wir-machen-Druck> hat viele
Partner-Druckereien, ohne die
ein solch breites Produktport-
folio nicht anzubieten ware. Was
haben diese Partner von der Zu-
kunft zu erwarten?

Das Netzwerk ist fiir den Erfolg des
Unternehmens entscheidend — und
einer der Hauptgriinde fiir die Uber-
nahme. Wir erwarten, in den kom-
menden Jahren das Auftragsvolumen
von Druck-Partnern rapide zu stei-
gern. Dies gilt nicht nur fiir die Pro-

duktion unter der Marke <Wir-ma-
chen-Druck, sondern fiir viele Mar-
ken von Cimpress in ganz Europa.
Es gibt Tausende gute kleine und
mittlere Druckereien in Deutschland
und noch sehr viel mehr in Europa.
Diese Druckereien haben eigentlich
nur drei Moglichkeiten. Sie konnen
die Bewegung zum Online-Business
ignorieren und sich auf traditionelle
Kunden konzentrieren, von denen es
sicherlich noch viele Jahrzehnte lang
geniigend geben wird. Sie kénnen
auch versuchen, selbst zum Online-
Printer zu werden und sich die Ver-
triebskanéle selbst erschliessen, was
jedoch dusserst schwierig ist. Und
dann gibt es noch die dritte Mdglich-
keit, bei der alle nur gewinnen kén-
nen. Sie schliessen sich partner-
schaftlich mit Cimpress zusammen
und werden Teil des Okosystems, das
Millionen und Abermillionen von pri-
vaten Verbrauchern und Unterneh-
men auf der ganzen Welt kundenin-
dividuelle Produkte liefert.
«Wir-machen-Druck» hat das gesam-
te Geschaft um diese dritte Moglich-
keit herum aufgebaut — ebenso wie
Exaprint in Frankreich. Dies bringt
Cimpress Kompetenz in Bezug auf
die Supply-Chain und Cimpress wie-
derum verschafft den Unternehmen
grosse Bestellmengen. Gemeinsam
bauen wir eine Zukunft auf, in der
die Software-Plattform von Cimpress
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etwa 100 Millionen Auftrdge pro
Jahr abwickelt — und am Ende sogar
noch mehr. Diese Auftrdge kommen
nicht nur Giber unsere eigenen Mar-
ken, sondern auch von Tausenden
Wiederverkaufern und grossen Un-
ternehmen wie Amazon.

Unsere Software-Plattform kann die-
se Bestellchargen sortieren und an
hochspezialisierte Fertigungslinien
weiterleiten. Dies geschieht vollstén-
dig automatisiert, was enorme Ein-
sparungen mit sich bringt. Dies um-
fasst auch das Netzwerk von Hun-
derten von Druck-Partnern auf der
ganzen Welt.

Vistaprint ist mithilfe einer
grossen Auswahl an Vorlagen
zur Selbstgestaltung fiir die Er-
stellung von Visitenkarten und
anderen einfachen Drucksachen
gewachsen. «Wir-machen-Druck»
arbeitet mit einfachen Shop-
Losungen. Wie passt das zur
Cimpress-Philosophie?

Die Losungen von «Wir-machen-
Druck» sind ein weiteres Beispiel fiir
Partnerschaft. Lokale Druckereien
konnen diese Lésungen nutzen, um
ihr eigenes Geschéaft als Wiederver-
kéufer unter ihrem Namen voranzu-
treiben, ohne dass sie dafiir riskante
Investitionen tatigen miissen, die er-
forderlich waren, wenn sie selbst ins
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Online-Geschaft einsteigen wollten.
Ob es nun um Shop-Ldsungen oder
die .NET-Plattform von «Wir-machen-
Druck» geht — beides passt hervorra-
gend zu unserer Philosophie.

Was ich damit meine ist, dass beide
Systeme den Informationsfluss auto-
matisieren, sodass wir die Bestellin-
formationen in unsere unterneh-
mensweite Software-Plattform inte-
grieren kénnen. Dadurch verringern
wir Kosten oder eliminieren sie so-
gar. Bei computerintegrierter Ferti-
gung geht es darum, Software einzu-
setzen, um iiber den gesamten Ferti-
gungsprozess hinweg einen nahtlo-
sen Informationsfluss zu erreichen.
Die technologische Strategie von
Cimpress konzentriert sich dabei
hauptsachlich auf unsere Back-end-
Plattform MCP, die unsere Marken
unterstiitzt, und nicht auf das Fron-
tend. Und zweitens schliessen wir
immer dort Partnerschaften, wo sie
Sinn ergeben. Deshalb ermutigen wir
jede unserer Marken, spezielle Tech-
nologie zu nutzen oder zu entwi-
ckeln, die fir ihre jeweilige Kunden-
gruppe am Besten geeignet ist.

Robert, vielen Dank fiir das auf-
schlussreiche Gespréach.

> www.zipcon.de
> www.cimpress.com
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