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Wann sind wir denn

endlich da?

Wer Kinder hat, kennt diese Frage zur Gentige: »Wann sind wir denn endlich da?« Doch

auch alte Hasen in der Druckindustrie stellen sich die Fragen: Hat sich der Highspeed-

Inkjet jetzt warmgelaufen? Ist er jetzt endlich da? Kann man damit schon verntinftig

arbeiten? Und vor allem, lasst sich damit auch Geld verdienen? Diese Fragen lassen sich

mit einem klaren >Ja< beantworten. Es hangt allerdings immer davon ab, was man damit

machen will.

Von: Klaus-Peter Nicolay

arktprognosen versprechen satte Zuwachsra-
ten, die Druckmaschinenhersteller protzen mit

zig Milliarden auf ihren Systemen gedruckter Seiten,
mit denen sie den Offset ablosen wollen, und auch in
den Redaktionsstuben wird der Inkjet hochgejubelt.
Dabei ist der Highspeed-Inkjet — von Ausnahmen ab-
gesehen — in der Druckindustrie noch nicht wirklich
angekommen. Manche sehen ihn sogar noch immer in
der Warteschleife.

»Inkjet wichst, bleibt aber hinter den Erwartungen
zurlick, stellte Hunkeler-CEO MicHAEL HUNKELER zur
Eroffnung der Hunkeler Innovationdays 2019 Ende Febru-
ar fest, wo sich fast alle relevanten Hersteller der Digi-
taldruckszene prisentierten. Dabei sei das Wachstum
regional sehr unterschiedlich, relativierte Canon-Vice-
President PETer WoLrr die Aussage HUNKELERS und
auch HP raumte ein, dass der Markt fiir Inkjet-Rollen
zurzeit lediglich in Europa und Amerika wachse. Und
auf die Frage, ob es Marktzurlickhaltung oder all zu
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Die Grafik zeigt das Wachstum verschiedener Marktsegmente im Digitaldruck — unabhdingig
von der eingesetzten Technologie. Die Zahlen beziehen sich auf den Stand von 2010 gegen

iiber 2015. In diesen Mdrkten ist weiterhin von Wachstum auszugehen (Quelle: InfoTrends).

tibertriebene Prognosen seien, die den Eindruck ent-
stehen lassen, der Inkjet bleibe hinter den Erwartun-
gen zurlick, riumte MicHAEL HUNKELER ein, dass es
beides sein konne.

Was ist denn nun wirklich dran am Inkjet-Hype? Fakt
ist, dass der Inkjet-Druck wichst. Marktforscher gehen
von enormen Zuwichsen des Marktes aus. Und hier
beginnt bereits das Problem. Denn der Inkjet-Druck ist
keine in sich geschlossene Einheit. Anwendungen im
Textil- und Keramikdruck, der Druck auf Glas sowie
unzihlige industrielle Anwendungen sind der grafi-
schen Industrie nicht wirklich zuzuordnen und auch —
wie im Large-Format-Printing — meist keine typischen
Highspeed-Anwendungen.

Generell ist der Anteil des Inkjet-Drucks am weltwei-
ten Printvolumen noch immer bescheiden: Knapp 5%
des Wertes am etwa 800 Mrd. $ schweren Print-Umsatz
und 1% am Druckvolumen werden dem Inkjet-Druck
heute zugerechnet. Aber um nicht weiter auf (nicht ab-
gesicherten) Zahlen herumzureiten: Der Inkjet-Druck
wird tiber das Large-Format-Printing hinaus seine An-
wendungen in der Druckindustrie finden.
Vorausgesetzt, das Ziel sind Druckprodukte, die im
Offset nicht oder nur unwirtschaftlich méglich sind.
Niemand muss versuchen, Auflagen zu erreichen, die
der Offsetdruck hochst wirtschaftlich produziert. Es
sind die Moglichkeiten der Individualisierung, der
Druck von nur wenigen oder einem einzigen Exem-
plar und auch das Versionieren von einigen Hundert
oder Tausend Exemplaren samt Sprachversionen kann
durchaus sinnvoll sein. Aber alle Versuche, den Inkjet-
Rollendigitaldruck auch nur in die Ndhe des auf hohe
Auflagen fixierten Offsetdrucks zu riicken, sind bisher
gescheitert. Und werden auch weiterhin keinen Erfolg
haben.
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RENTABILITATSLUCKE

Dabei sei die bisherige Betrachtungsweise Offset im
Vergleich zum Digitaldruck viel zu einseitig, machte
PETER SOMMER, President Print & Packaging, E-Com-
merce und Member of the Board der weltweit aktiven
Elanders-Gruppe, bei seinem beachtenswerten Vortrag

Rentabilitat

auf dem Digitaldruckkongress des Bundesverbandes Druck
und Medien Anfang Februar 2019 in Diisseldorf deut-
lich. Dabei raumte er mit dem Pauschalurteil >Digital-
druck = kleine Auflagen — Offsetdruck = grofle Aufla-
gen< ordentlich auf.

1.000 Ex.

Denn was eine kleine oder grofle Auflage ist, sei ers-
tens eine Frage der Definition und zweitens »liegen die
meisten Auftrige sowieso dazwischeng, verriet PETER
SoMMER: »Und zwischen diesen einigen wenigen und
10.000 Exemplaren klafft eine riesige Rentabilititslii-
cke.«

Elanders betreibt mehrere HP-Highspeed-Inkjet-, HP-
Indigo- und Offset-Anlagen, die liber pauschale Aussa-
gen hinaus seridse Vergleiche zulassen. Mit diesen
konkreten Vergleichskalkulationen sparte PETER SoM-
MER bei seinem Vortrag nicht (siehe auch die Grafiken
auf dieser und der nachsten Seite).

VORTEIL INKJET-DRUCK

Zudem gab er anhand einer Sammlung an Studien und
Prognosen einen interessanten Einblick in die Markt-
entwicklung. Wahrend sich der Markt fiir den tonerba-
sierten Digitaldruck (Elektrofotografie) in Europa auf
einem fast konstanten Niveau von etwa 175 Mrd. A4-
Drucken eingependelt hat, steigt das Volumen des Ink-
jet-Drucks seit Jahren und soll bis 2021 ein Volumen
von etwa 275 Mrd. A4-Drucken erreicht haben.

Waren es weltweit 2015 noch 454 Mrd. digital gedruck-
te Seiten mit einem Inkjet-Anteil von 45%, waren es
2016 bereits 895 Mrd. Seiten, von denen 60% auf den

Inkjet-Druck entfielen.
Interessant in diesem Zusammenhang auch: Der euro-
paische Markt fiir den Druck von Biichern (gemeint ist
die reine Produktion ohne Vertrieb) ist von 8,2 Mrd. €
im Jahr 2008 auf 6,9 Mrd. € (2016) zuriickgegangen
und soll bis 2021 weiter auf 5,9 Mrd. € sinken. Stellt
man dies den Zahlen aus den USA gegeniiber, ist un-
schwer zu erkennen, dass Bilicher zunehmend digital
produziert werden. Die dort digital gedruckten Buch-
seiten verdoppelten sich seit 2014 von 20,6 Mio. auf
43,6 Mio. Seiten (2018). Die durchschnittliche Wachs-
tumsrate betrug somit 8,6%, die der farbigen Seiten im
Digitaldruck sogar 20,6%.
Die Zahlen, die PETER SOMMER nannte, sind insofern
interessant, weil sie einen seit Jahren latent vorhande-
nen Trend bestitigen. Namlich der, dass der Biicher-
markt aus aktueller Sicht am ehesten flir den High-
speed-Inkjet sensibilisiert zu sein scheint (dabei ist der
Druck von Fotobiichern ausdriicklich nicht gemeint).
>
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Peter Sommer, Pre-
sident Print Q
Packaging bei der
Elanders-Gruppe,
ist davon iiberzeugt,
dass der Highspeed
Inkjet-Druck im
Aufwind ist. Sein
Tipp fiir Drucke-
reien, die in dieses
Segment einsteigen
wollen: »Es braucht
vor allem eine klare
Strategie, die S/Mf
Zialisierung auf
einen Schwerpunkt
ist sinnvoll, die Kon
zentration auf die
Weiterverarbeitung
ist dringend geboten
und das Fokussieren
auf Workflows mit
moglichst geringen
Riistzeiten und ein
permanentes Opti-
mieren der Prozesse
ist unerldsslich.«
Dann konne auch
mit dem Highspeed
Inkjet Geld verdient

werden.

Produktkatalog 1 Produktkatalog 2 Produktkatalog 3 Individueller Hindlerkatalog

Bei den Verkiufen, die die Hersteller melden, handelt

es sich nicht nur um monochrome Einheiten, sondern
vor allem um Farbmaschinen. Und natiirlich geht es
bei der Bilicherproduktion nicht alleine um den Druck.
Bei den Lager- und Logistikkosten liegt das moglicher-
weise grofere Einsparpotenzial.

Genau da setzt auch die Uberlegung von Elanders an,
vor allem umfangreiche Kataloge digital zu produzie-
ren. Denn die Fertigung digital gedruckter Blicher ist
vergleichbar mit der von Katalogen.

IMMER MIT DER RUHE

»Um in diesem Geschift erfolgreich zu sein, muss man
ganz genau wissen, was die Technik kann und wohin
man willg, rit PETER SOMMER.

Vielleicht sind viele Druckereien ja tatsachlich so weit-
sichtig und loten zuerst Technik und Marktchancen
aus, bevor sie investieren. Wenn dem so sein sollte, hat-
te das nichts mit Ignoranz oder verblendeter Verweige-
rung gegeniiber dem Highspeed-Inkjet zu tun, son-
dern ware wohl eher darauf zuriickzufiihren, dass die
Geschiftsmodelle dem technisch Machbaren hinter-
herhinken. Drucker handeln also verantwortungsbe-
wusst, wenn sie in Ruhe eruieren.

Denn sieht man einmal vom Buicherdruck, von Direct-
Mails und dem Transaktionsdruck ab, sind typisch gra-
fische Anwendungen wie Akzidenzen noch immer die
Ausnahme im Inkjet-Druck. So weist eine Studie von
InfoTrends aus, dass Highspeed-Inkjet im Transaktions-
und Transpromo-Markt ( 57%) zuhause ist, Direct Mails
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TECHNOLOGISCH UMDENKEN

Aber was ist mit den Herstellungskosten? Um den Ink-
jet-Druck in der Buch oder Katalogproduktion wirt-
schaftlich zu betreiben, miissen die Druckereien tech-
nologisch komplett umdenken und den Arbeitsablauf
vollig neu gestalten. »Das bringt vor allem auch Verin-
derungen im Finishing mit sich«, erlautert PETER SoMm-
MER. Denn der Druck von Biichern und Katalogen auf
Inkjet-Rollensystemen erfordert neues Equipment im
Finishing, was einerseits die Investitionen erhoht, an-
dererseits innerhalb des Workflows eine genaue Tak-
tung voraussetzt.

Vage Aussagen zu den nackten Druckkosten, wie sie
von den Druckmaschinenherstellern gerne verbreitet
werden, sind daher mit grofler Vorsicht zu geniefSen
oder zumindest zu relativieren. Wirklichen Aufschluss
iiber die Kosten von Druck und Weiterverarbeitung
geben daher die von PETER SOMMER zur Verfiigung ge-
stellten Vergleichskalkulationen (siche unten).

Dabei machte er aber auch deutlich, dass der blofe
Vergleich Offset gegen Highspeed fiir ihn weit weniger
spannend ist, als das Herausarbeiten von Losungen,
die der Offset nicht kann. »Es ist bekannt, dass indivi-
dualisierte oder segmentierte Kataloge bessere Ergeb-
nisse liefern. Denn Personalisierung und Versionie-
rung steigern die Responseraten und zudem lassen
sich solche Druckprodukte besser in Kampagnen mit
digitalen Kanilen integriereng, erliuterte SOMMER und
verwies dabei auf die Kalkulation des individuellen
Handlerkatalogs (siehe unten rechts).

OMNI-CHANNEL FUNKTIONIERT

Zudem zeigten Statistiken, dass 62,9% der Kunden-
kommunikation zielgerichtet ist. »Massenmarketing
nach dem Prinzip One-to-Many macht nur noch rund
37 Prozent bei der Kundenkommunikation und in
Marketing-Kampagnen aus. Knapp 33 Prozent entfal-
len auf segmentiertes Marketing — One-to-Few — und
30 Prozent auf personalisiertes Marketing«, weify PETER
SoMMER. Aber bitte nicht falsch verstehen: Diese Zah-
len spiegeln den Anteil an der Kundenkommunikation
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innerhalb des Segments Direct Mail wider, das nach
den Biichern die am schnellsten wachsende Digital-
druck-Anwendung ist. Dabei steigen die Responsera-
ten, wenn mehr als nur ein Kanal eingesetzt wird.
»Print plus E-Mail plus Mobile und Social Media er-
zeugt mehr Response als der jeweils einzelne Kanalg,
stellte SOMMER fest.

In der Summe sieht PETER SoMMER den Highspeed-
Inkjet als ausgesprochen interessantes Verfahren, dass
bis 2021 durchaus einen Marktanteil von 12% am bis-
her kommerziellen Offsetdruck einnehmen konnte. In
seinem Unternehmen liege der Break-Even-Point ge-
geniiber dem Offsetdruck bei 10.000 Exemplaren im
Schwarz-Weifl-Druck und bei 3.000 Exemplaren in Far-
be.

ANGEKOMMEN

So betrachtet sind einige Druckdienstleister also schon
angekommen. Und das nicht nur mit zogerlichen An-
fangsinvestitionen, sondern mit deutlichen Produkti-
onskapazititen und Highend-Qualitit. Sie bescheini-
gen dem Highspeed-Inkjet, dass er zusehends an Reife
gewinnt: »Wird die Tinte bezahlbarer, gehort dem Ink-
jet-Druck die Zukunftg, ist dabei gelegentlich zu ho-
ren. Das ist wohl der springende Punkt, glaubt man
vielen Anwendern. Denn beim Inkjet-Druck wird das
Angebot an Tinten von den Druckerherstellern domi-
niert, die die Preise quasi ohne Wettbewerb gestalten
konnen. Ohne die Tinte des Herstellers (Ausnahmen
gibt es beim Large-Format-Print) lduft die Maschine
aber nicht — zumindest nicht zuverlassig.

Ahnlich sieht es bei Verbrauchsmaterialien wie Druck-
kopfen oder Reinigungsmitteln aus. Doch das hat Aus-
wirkungen auf die Wirtschaftlichkeit des Verfahrens.
Denn die Kostenvorteile des Inkjet-Drucks, die auf ei-
ner schlanken Vorstufe und minimalem Ristaufwand
beruhen, kommen so nur bei vergleichsweise kleinen
Stiickzahlen zum Tragen. Werden die Auflagen und
damit der Farbverbrauch hoher, verliert der Inkjet-
Druck seine Wettbewerbsfahigkeit gegentiber konven-
tionellen Druckverfahren.

Aber die Technologie und die Consumable-Preise al-
leine sind nicht entscheidend. Die Grundlage fiir diese
neuen Geschiftsmodelle bilden zukunftsorientierte,
mutige und kreative Kunden. Denn Highspeed-Inkjet
ist nicht einfach nur ein Druckverfahren zur Repro-
duktion von Informationen, sondern eine System-
grundlage, um individuelle Kommunikation in Rein-
kultur zu betreiben.

»Um in diesem Segment Geld zu verdienen, ist eine
klare Strategie notwendig und viel Wissen um das Pro-
dukt, das man herstellen willg, fithrte PETER SOMMER
aus und mahnte an, dass dies das Finishing unbedingt
mit einschlieffen miisse. Denn was hilft der kostenspa-
rende Druck, wenn hinterher in der Weiterverarbei-

®

tung alles wieder verloren geht?

BRUNNER + GRABNER

INKJET-SYSTEME NACH

MASS

brunner+grdbner ist Systemanbieter fiir Inkjet-Drucksysteme,
integriert neue Technik in bestehende Umgebungen und konnte
schon manchen Kunden lberzeugen, dass es durchaus maglich ist,
Einzelstiicke zu Serienkosten zu drucken.

Variable Daten werden immer haufi-
ger verarbeitet. Eine drucktechnische
One-For-All-Lésung gibt es dabei je-
doch nicht, da die Aufgaben in den
Unternehmen ebenso unterschied-
lich sind wie die technischen Voraus-
setzungen. Das macht vielen Sorgen.
Denn individuell kdnnte auch heiRen:
teuer. Das muss aber nicht sein.
brunner+grdbner vertreibt ausschlie@-
lich Inkjet-Drucksysteme und vertritt
unterschiedliche Hersteller. »Nur wer
herstellerunabhéngig arbeitet, kann
fur Unternehmen die
beste Drucklésung fin-
den, erklart GUNTHER
GRABNER, geschaftsfiih-
render Gesellschafter.
Gerdte fur den Druck von variablen
Daten missen sich problemlos in die
bereits bestehende Druckumgebung
des Unternehmens integrieren las-
sen. Da nicht jedes Gerat zu jeder
Umgebung passt, sind Alternativen
gefragt. Mit ihrem Beratungsansatz
konnte das Team von brunner+grdbner
schon manchem Kunden zu der Er-
kenntnis verhelfen, Einzelstlicke zu
Serienkosten zu drucken. »Das ist
durchaus moglich — unabhangig von
der GréRe des Druck-
auftrags und des zu be-
druckenden Materials«,
sagt HELMUT BRUNNER.
Ob kleines Kuvert oder
dicke Wellpappe, Grafik, Barcode
oder PDF-Dokument: Geréte fiir den
Druck von variablen Daten sind Al-
leskonner, die gestochen scharfe Er-
gebnisse liefern. Das miissen sie auch:
Ganze Lieferketten wiirden zusam-
menbrechen, wiirden die Gerate
verschmierte Daten auf die unter-
schiedlichen Substrate drucken.

Der Drucksystem-Anbieter aus Alt-
dorf bei Niirnberg ist Partner nam-
hafter Hersteller wie Riso, memjet
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oder des US-Herstellesr Astro mit sei-

nem Drucksystem Astro Sl, das bei
niedrigen Kosten auf besonders an-
spruchsvolle Materialien druckt.

Als Systempartner konzipiert und
realisiert brunner+grdbner professio-
nelle Drucksysteme fiir Mailing und
Kennzeichnung. Ob Desktop-System
oder ProduktionsstraBe — damit
produzierende Unternehmen, Let-
tershops und hoch spezialisierte
Druckdienstleister von individuellen
Losungen und einer umfassenden
Servicewelt profitieren, geben maxi-
male Effizienz und Flexibilitdt dabei
den MaBstab vor.
Mitarbeiterschulungen, Lieferung
von Verbrauchsmaterial und Service
rund um Einrichtung und Wartung
der Gerdte gehdren ebenso zum
Portfolio wie die technische Reali-
sierung.

Von den Moglichkeiten des Drucks
variabler Daten informiert brunner+
grdbner auch auf der Print er Digital
Convention 2019 in Disseldorf.

> www.brunnergraebner.de S





