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SUBSCRIPTION-MODELL
PERFORMANCE-PARTNERSCHAFT

Beim Subscription-Modell liefert Heidelberg ein Gesamtsystem aus Maschine, Software, Verbrauchsmaterialien

und Beratung, installiert es und unterstiitzt Unternehmen dabei, die Performance zu steigern. Der Kunde zahlt pro

Druckbogen. Fiir eine Branche, die es gewohnt ist, Druckmaschinen zu kaufen und in der Regel {iber fiinf Jahre

abzuschreiben, ist das ein kompletter Paradigmenwechsel.

Von KNUD WASSERMANN

dell kauft der Kunde die Druck-
maschinen und zahlt separat fiir Ver-
brauchsmaterialien, Wartung und
Serviceleistungen. Beim Subscrip-
tion-Modell liegt die Verantwortung
fur die technische Verfiigharkeit und
hdchste Produktivitat des installier-
ten Equipments nicht mehr alleine
beim Kunden, sondern auch beim
Partner. Heidelberg bleibt Eigenti-
mer des Produktionssystems und
stellt sicher, dass der Druckprozess
optimal lauft. Der Kunde zahlt fiir
eine definierte industrielle Leistung,
also fir die Anzahl an bedruckten
Bogen. Im abzurechnenden Bogen-
preis (Pay per Use) sind das gesamte
Equipment, alle bendtigten Ver-
brauchsmaterialien wie Druckplat-
ten, Farben, Lacke, Waschmittel oder
Gummitlicher und Services einge-
schlossen.
Das unterscheidet sich vom Click-
Charge-Modell der Digitaldruckma-
schinenanbieter. Diese rechnen zwar
ebenfalls pro Bogen ab, orientieren
sich allerdings vornehmlich an den
eigenen Kosten und nicht am Ge-
schaftsmodell des Kunden.
Pay-per-Use-Modelle, also das Zah-
len fir die Nutzung, gibt es schon
eine ganze Zeit und sind etwa aus
der Landwirtschaft bekannt, wo fiir
eine vereinbarte Nutzung einzelner
Geréte oder Maschinen gezahlt wird.
Dem Trend »Pay per Use« folgt Heidel-
berg und will im laufenden Ge-
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schéftsjahr mehr als 30 Vertrage ab-
schlieBen. Weltweit, so heiBt es bei
Heidelberg, kommen etwa 600 Kun-
den fiir das Subscription-Modell in-
frage. Die Vertrage laufen in der Re-
gel finf Jahre und sind so aufgebaut,
dass der Kunde mit Unterstiitzung
von Heidelberg ordentlich an der
Produktivitatsschraube dreht und
damit profitabler wird. Was beide
Seiten Jahr fir Jahr anstreben, wird
im Vorfeld festgehalten.

Radikales Umdenken

Nun hat sich die Klampfer Gruppe
mit der Universitatsdruckerei Klamp-
fer GmbH in St. Ruprecht und dem
Druckhaus Thalerhof GmbH in Graz
als erstes Unternehmen in Osterreich
fir das digitale Subskriptions-Ange-
bot von Heidelberg entschieden. Die

Mit der Pay-per-Use-Vereinbarung zwischen der Klampfer Gruppe und Heidelberg
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Gruppe hat 70 Jahre Erfahrung im
Akzidenzdruck und bedient Verlage,
Werbetreibende, Industrie- und
Dienstleistungsunternehmen  mit
hochwertigen Druckprodukten.

Die Subskriptionsvereinbarung mit
Heidelberg umfasst das komplette
Druckvolumen der Klampfer Gruppe
fir die nachsten fiinf Jahre. Heidel-
berg liefert dazu die jeweils neueste
Generation einer Speedmaster XL
106 sowie einer Speedmaster SX 52,
dazugehorende Software, alle Ver-
brauchsmaterialien und Dienstleis-
tungen. Mit den neuen Maschinen
ersetzt die Klampfer Gruppe alteres
Heidelberg Equipment und zieht da-
mit Investitionen vor, die das Unter-
nehmen erst fiir die Jahre 2021/2022
vorgesehen hatte.

»Im Rahmen unserer Neuausrich-
tung sind wir auf einen Partner und

ist Subskription auch im dsterreichischen Druckmarkt angekommen: Vorne (von
links): Silvia Spatt, Vertriebsbeauftragte Klampfer Gruppe, Dr. David Schmedding,
Leiter Corporate Q Digital Business Development bei Heidelberg, CEO Daniela
Klampfer, Geschiftsfiihrer Robert Klampfer und Roland Spatt, Geschiiftsfiihrer
Heidelberg Osterreich. Hinten (von links): Franz Vorraber, Produktionsleiter der
Klampfer Gruppe und Stephan Plenz, Vorstand Heidelberg Digital Technology.

maximale Flexibilitdt angewiesen,
schlieBlich wollen wir in so einer sen-
siblen Phase keine Abstriche bei der
Kundenzufriedenheit macheng, sagt
Daniela Klampfer, CEO der Klampfer
Gruppe. »Die Laufzeit tiber fiinf Jahre
ermdglicht uns zudem, wichtige
Technologieinvestitionen um Jahre
vorzuziehen.«

Das Heidelberger Subscription-Mo-
dell verlangt von Druckereien aber
auch ein radikales Umdenken. Diese
Erfahrung bestatigt Daniela Klamp-
fer: »Das Thema Effizienzsteigerung
hat uns schon immer beschaftigt. Wir
wussten aber nicht genau, wo wir
ansetzen sollten. Heidelberg konnte
uns relativ schnell von der Perfor-
mance-Partnerschaft liberzeugen. «
Die Vereinbarung mit der Klampfer
Gruppe zeigt, dass das Subskripti-
onsmodell die Investitionsbereit-
schaft erhoht. »Zudem ist die Klamp-
fer Gruppe unser erster Kunde mit
einem Subskriptionsvertrag fiir das
Kleinformat. Das zeigt, dass das Mo-
dell ber alle Kundensegmente be-
ziehungsweise Formatklassen hin-
weg geeignet ist«, sagt Dr. David
Schmedding, Leiter Corporate & Di-
gital Business Development bei Hei-
delberg. Das stabile Betreiben des
Systems ist ohne Big-Data-Anwen-
dungen, ohne vorausschauende War-
tung und ohne den Push-to-Stop-An-
satz zum autonomen Drucken aller-
dings undenkbar.

> www.druckhaus.at
> www.heidelberg-subscription.com
> www.klampfer-druck.at ®



SCHON DREI MAL KALIBRIERT.
FARBE STIMMT IMMER NOCH NICHT.

Zweitdgige Weiterbildung zum
Digitaldruck-Operator RICHTIG

Moderne Digitaldrucksysteme bieten eine GEDRUCKT
hervorragende Druckqualitat und erstklassige
Farbwiedergabe. Aber haufig gibt es Probleme
mit der Farbqualitat, der Operator versucht
dann durch Einstellungen an der Maschine das
Ergebnis zu verbessern — oft vergebens. Denn
der Grund fiir Farbabweichungen liegt zu 90 %
in den Daten und in falsch eingestellten Anwen-
dungsprogrammen, auch in falschen Einstellun-
gen im Druckmenti.

WUSSTEN SIE,

DASS DIE EINSTELLUNGEN IM
DRUCKMEN( IHRER PROGRAMME
ERHEBLICHEN EINFLUSS AUF DIE
DRUCKQUALITAT HABEN?

Wer hochwertige und farbechte Ergebnis-

se im Digitaldruck erzielen will, der braucht
daher umfassende Colormanagemement- und
PDF-Kenntnisse. Unser Seminar ,Zweitagige
Weiterbildung zum Cleverprinting-Digital-
druck-Operator” ist entstanden aus einer
mehrjahrigen Zusammenarbeit mit einem der T
fiihrenden Digitaldruckhersteller Deutschlands.

Hier haben wir in den vergangenen Jahren uber

einhundert Kundendienst- und Vertriebsmitar-

beiter geschult. In speziellen Einfiihrungssemi- An nur zwei Tagen lernen die Teilnehmer alles, was zur profes-
naren haben wir zudem auch mehrere Hundert sionellen Ausgabe von Digitaldrucken notwendig ist. Mehr Infos,
Digitaldruckkunden dieses Anbieters geschult. Schulungsinhalte, Preise und Termine unter:

Aus beiden Seminarreihen konnten wir wert-
volle Erkenntnisse gewinnen, die wir in unsere

Schulung einflieBen lassen konnten. WWW-C|everPrinting-de/digitaIdrUCk





