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Am 1. August 2017 iibernahm Michael
Knorle (rechts) von Reginald Rettig die
Aufgaben der Geschiftsfiihrung bei der
Heidelberg Schweiz AG.

Reginald Rettig fiihrte die Geschifte des
Unternehmens seit dem Jahr 2000, als die
frithere Lischer, Leber e Cig AG als Tochter
in den Heidelberg-Konzern flitegriert wurde.
(Bildquelle: Archivbild)
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20 Jahre Heidelberg
Schweiz AG

Im November 2000 tibernahm die Heidelberger Druckmaschinen AG ihre Vertriebspartnerin
fir die Schweiz, die Liischer, Leber Q Cie AG. Am 1. April 2001 folgte die Umfirmierung des
Unternehmens in Heidelberg Schweiz AG. REGINALD RETTIG, der die Geschafte bis 2017
fihrte, und sein Nachfolger MicHAEL KNORLE blicken zurtlick und schauen in die Zukuntft.

Von Jirg Marti

EGINALD RETTIG war seit 1977 fiir

Heidelberg tatig. Der gelernte Kauf-
mann begann seine Karriere in der Ver-
triebszentrale. Im Jahr 2000 kam er in die
Schweiz als Vorsitzender der Geschaftslei-
tung der Heidelberg Schweiz AG. Auch nach
seinem Wechsel 2009 nach Deutschland
als oberster Vertriebsleiter der Mirkte
Deutschland und Frankreich blieb er als
Verwaltungsratsprasident
eng verbunden und kehrte Ende 2013

der Schweiz
wieder zurilick. Zu diesem Zeitpunkt war
MiIcHAEL KNORLE bereits Verkaufsleiter
der Heidelberg Schweiz AG und hat 2017 das
Ruder der Heidelberg-Tochter ilibernom-
men.

Jorg Marti: Herr Rettig, zwischen
November 2000 und August 2017
haben Sie die Geschicke der Heidelberg
Schweiz AG geleitet. Welches Unterneh-
men haben Sie damals im Jahr 2000
angetroffen?

REGINALD RETTIG: Als ich in die Schweiz
kam, stellte sich mir und dem damaligen
stellvertretenden Geschiftsleiter Urs Sa-
NER als Erstes die Aufgabe, die Heidelberg
Pre-Press AG in Wallisellen aufzuldsen und
mit der Liischer, Leber @ Cie AG in Bern
zur neuen Heidelberg Schweiz AG zu ver-
schmelzen. Zwei sehr unterschiedliche
Unternehmenskulturen zusammenzufiih-
ren, war flir uns alle eine grosse Heraus-
forderung. Die Liischer, Leber  Cie AG war
ein finanzstarkes und gesundes Unter-
nehmen, das in der grafischen Branche
grosses Renommee genoss. Aber sie war
sehr traditionell und hierarchisch gefiihrt.

Eine ausreichende Nihe zum Markt war
nicht in allen Segmenten gegeben. Was
Heidelberg unter enger Partnerschaft zu
den Kunden versteht, konnte optimiert
werden. Das Management der Liischer, Le-
ber Q Cie AG pflegte nur beschrankt den
personlichen Kontakt. Demgegentiber ar-
beiteten in der Firma hochkompetente,
sehr engagierte Leute. Da schlummerte
ein grosses Potenzial, das wollte genutzt
werden. Unser Ziel war es, in der Schweiz
Marktanteile zu gewinnen. In umgekehr-
ter Richtung wollten wir den Dialog mit
dem Werk in Heidelberg stirken. Dank ei-
nes intensivierten Wissenstransfers soll-
ten die Kunden schneller und besser un-
terstiitzt und informiert werden als bisher.

Wo sahen Sie Méglichkeiten,
Marktanteile zu gewinnen?

REGINALD RETTIG: Da gab es einerseits je-
ne Phase, als viele Druckereien in lange
Wendemaschinen investierten. Mit ihrer
Wendetechnologie war die Heidelberger
Druckmaschinen AG den Mitbewerbern im
Hinblick auf Produktivitit und Druck-
qualitat eindrucksvoll tiberlegen. In der
Folge konnten wir viele Druckereien fiir
unsere Technik gewinnen. Andererseits
liessen sich mehr und mehr Verpackungs-
druckereien von den Qualititen der Bo-
genoffsettechnik aus Heidelberg tiberzeu-
gen. Um die Jahrtausendwende herum
hatte unser Anteil im Verpackungsmarkt
der Schweiz bei etwa 20 Prozent gelegen.
Diesen Anteil steigerten wir in den fol-
genden Jahren auf tiber 50 Prozent. Ver-
packungsdrucker forderten die ihnen ei-
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gene Aufmerksamkeit. Die starke Prisenz
unseres Verkaufsteams und die Beratung
unseres Produktmanagements trugen si-
cher wesentlich zu dieser erfolgreichen
Entwicklung bei. Auch beim Verbrauchs-
material haben wir unsere Chance er-
kannt. Die Liischer, Leber @ Cie AG hatte
dieses Geschift vor der Ubernahme nicht
mehr sehr aktiv bewirtschaftet, der Jah-
resumsatz belief sich nur noch auf wenige
Hunderttausend Franken. Das Mutter-
haus liess uns in der Schweiz damals freie
Hand: Entweder wiirden wir das Geschift
ganz aufgeben oder professionell zu ei-
nem wichtigen Standbein im Produkt-
portfolio entwickeln. Wir entschieden
uns flir das Zweite. Denn wir wussten,
dass das Geschift mit dem Verbrauchsma-
terial zukinftig an Bedeutung gewinnen
wiirde und in unsere Strategie, Prozesse
zu integrieren, passte. Etwa ab dem Jahr
2015 trug das Verbrauchsmaterialgeschift
teilweise um die 20 Prozent zum Umsatz
der Heidelberg Schweiz AG bei.

Welche Rolle spielte der Service?
REGINALD RETTIG: Service ist ein ganz
wichtiges Thema, auf das Heidelberg als
Gesamtkonzern immer grossten Wert ge-
legt hat. Kein anderer Anbieter in der hie-
sigen Druckbranche hat eine vergleichbar
grosse Service-Organisation wie die Hei-
delberg Schweiz AG. Dank Wartungsvertra-
gen konnten wir unseren Kunden die
hochstmogliche Verfiigbarkeit ihrer Pro-
duktionstechnik garantieren.



Bei den hohen Investitionen und der
wachsenden Tendenz im Markt, zum Bei-
spiel auf ein Einmaschinenkonzept zu
setzen, waren schnelle und professionelle
Serviceleistungen von den Kunden zwin-
gend gefordert.

Herr Knorle, was fiir ein Unternehmen
haben Sie vor vier Jahren von Reginald
Rettig iibernommen?

MicHAEL KNORLE: REGINALD RETrTIG hat
die Heidelberg Schweiz AG sehr weitsichtig
geflihrt, das Unternehmen war sehr gut
aufgestellt. Er hat damals vor 20 Jahren
das Potenzial im Unternehmen erkannt
und aus den Mitarbeiterinnen und Mitar-
beitern ein schlagkriftiges Team geformt.
Dank seiner starken Prisenz im Markt
war REGINALD RETTIG bei den Kunden
sehr geschitzt, und die Heidelberg Schweiz
AG genoss einen grossen Respekt. Be-
stimmt war es fliir mich nicht einfach, als
sein Nachfolger die Fiihrungsaufgaben zu
tibernehmen, zumal der Markt immer
stirker konsolidierte.

Wihrend sieben Jahren waren Sie
Account Manager fiir die Region Ost-
schweiz und Lichtenstein, im Jahr 2012
iibernahmen Sie als Nachfolger von Urs
Saner die Aufgaben des stellevertreten-
den Geschiftsleiters. Was hat Sie ge-
reizt, als Geschiftsfiihrer der Heidel-
berg Schweiz AG in die Fussstapfen von
Herrn Rettig zu treten?

MicHAEL KNORLE: Gemeinsam mit einem
starken Team wollte ich die Zukunft der
Heidelberg Schweiz AG aktiv mitgestalten
und neue Wege gehen. Im Markt standen
Verinderungen an, die in sehr hohem
Tempo voranschreiten wiirden. Es lag in
der Organisation und der Philosophie der
Heidelberg Schweiz AG, dass ich das Unter-
nehmen nicht vom Schreibtisch aus fiih-
ren, sondern weiterhin den engen Kon-
takt zu den Kunden pflegen und direkt
am Verkauf teilnehmen wiirde. Natiirlich
habe ich mich fiir eine Aufgabe entschie-
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66 Das Mutterhaus liess uns in der
Schweiz damals freie Hand: Ent-
weder wiirden wir das Geschiift
ganz aufgeben oder professionell
zu einem wichtigen Standbein im
Produktportfolio entwickeln. Wir

entschieden uns fiir das Zweite.%®

Reginald Rettig

den, die mich stark beansprucht. Aber
mir stehen bestens qualifizierte, erfahrene
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter zu Sei-
te, auf die ich mich verlassen kann. Eben-
so tausche ich mich ab und zu mit RE-
GINALD RETTIG aus, er ist bis heute mein
Mentor geblieben.

Bei der Ubernahme sagten Sie, eine
lhrer Hauptaufgaben werde es sein,
die Druckindustrie auf dem Weg der
«digitalen Transformation> auf héchst
professionellem Niveau zu begleiten.
Wie beurteilen Sie lhre Aussage heute?
MicHAEL KNORLE: Dieser Transforma-
tionsprozess wird wohl nie abgeschlossen
sein. Aber viele Druckereien in allen Re-
gionen der Schweiz sind weit fortgeschrit-
ten. Grosse Druckereibetriebe und kleine-
re Familienunternehmen sind erfolgreich
unterwegs. Dabei miissen wir beachten,
dass die digitale Transformation einerseits
von der Druckerei in Richtung der Druck-
sacheneinkdufer wirkt, andererseits von
der Druckerei in Richtung Heidelberg
Schweiz. In beiden Richtungen unterstiit-
zen wir die Druckereien, die Ablaufe in
der Drucksachenherstellung mit digitalen
Werkzeugen einfach zu gestalten, zu be-
schleunigen und eine moglichst hohe
Prozesssicherheit zu erzielen. Das betrifft
die Auftragsabwicklung von der Ange-
botsanfrage bis zum fertigen Produkt

ebenso wie die Bestellung und Verwal-

tung des gesamten Verbrauchsmaterials,
die Service-Leistungen und den Dialog
zwischen den Kunden und Heidelberg
Schweiz. Nehmen wir das Thema E-Com-
merce. Seit vielen Jahren konnen unsere
Kunden das Verbrauchsmaterial iiber den
E-Shop bestellen. Das war damals eine
Pionierleistung von Heidelberg. Eine eben-
solche Pionierrolle nimmt Heidelberg wie-
derum bei neuen Geschiftsmodellen ein
und fordert den Transformationsprozess
mit dem Subscription-Modell. Anfangs wa-
ren Druckereien hierzulande diesem An-
satz gegeniiber zuriickhaltend eingestellt.
Dank massgeschneiderter Varianten stosst
das Modell zusehends auf Akzeptanz.

Welche Entwicklungsschritte haben
lhrer Meinung nach die Druckindustrie
wahrend der letzten 20 Jahre am
einschneidensten geprigt?

REGINALD RETTIG: Da war natiirlich die
Automation auf der Ebene der Maschi-
nen. Aber am priagendsten fiir die Ent-
wicklung beurteile ich die integrierten
Prozesse, die mittels einmal erfasster Da-
ten automatisch gesteuert werden. Nicht
die isoliert betrachtete Geschwindigkeit
einer Druckmaschine ist fiir eine wirt-
schaftliche, erfolgreiche Produktion im
Druckereiunternehmen entscheidend. Be-
stimmend ist jene Zeitdauer, die von ei-
ner Auftragsanfrage bis zur Anlieferung
des fertigen Druckprodukts beim Kunden
vergeht. Fiir die Schweiz, wo kleine und
mittelgrosse Auflagen die Auftragsstruk-
tur bestimmen, ist das besonders bedeu-
tungsvoll. Als Pionier beriicksichtigt Hei-
delberg diese Entwicklung seit Jahren.
Druckereien haben die Moglichkeit, Ge-
samtabliufe in die tibergeordnete Prinect-
Workflow-Steuerung zu integrieren. Diese
Integration in eine homogene Systemum-
gebung ist branchenweit einzigartig.
MicHAEL KNORLE: Was REGINALD RETTIG
sagt, kann ich bestitigen. Und wie die
neuste Maschinengeneration, die Heidel-
berg im Friihjahr vorgestellt hat, zeigt: >

Die Entwicklung der Druckindustrie darf nicht auf die Druckmaschinen der Speedmaster-Reihen reduziert werden. Die Maschinen geben aber ein eindriickliches Bild davon, wie die
gesamte Technologie liber die letzten Jahrzehnte fortgeschritten ist.
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Die automatischen und integrierten Pro-
zesse nehmen weiter Fahrt auf. Aber wir
miissen die Entwicklung auch aus der
Sicht unserer Kunden, der Druckereien,
betrachten. Das Verhalten von deren Kun-
den, der Drucksacheneinkaufer, hat sich
in den letzten Jahren komplett verindert.
Offertanfragen miissen teils innerhalb we-
niger Minuten beantwortet sein. Ansons-
ten hat die Druckerei moglicherweise den
Auftrag bereits verloren. Das erfordert sei-
tens der Druckereien eine enorm hohe
Aufmerksamkeit, eine gute Organisation
und die Arbeit mit den richtigen Werk-
zeugen. Diese steigende Geschwindig-
keit, eine Folge der Digitalisierung, ist fiir
Druckereien ein sehr prigendes Moment.

In den letzten zwei Jahrzehnten konnte
sich die Heidelberg Schweiz AG als
fiihrendes Zulieferunternehmen fiir
Druckereien in der Schweiz etablieren.
Worauf fiihren Sie den Erfolg zuriick?
ReGINALD REerTIG: In der Tat belegt die
Heidelberg Schweiz AG heute den Spitzen-
platz. Auf die Drucktechnik bezogen er-
reichte der Marktanteil in den besten Jah-
ren in mehreren Formatklassen bis zu 90
Prozent. Wie schon erwihnt, haben wir
von Beginn an die Nihe zu den Kunden
gesucht. Wir haben unsere Technologie
und Unternehmensphilosophie erklirt,
die Ziele, wohin wir gemeinsam gehen
wollen, diskutiert. Auf diese Weise konn-
ten wir das Vertrauen der Kunden ge-
winnen. Zu diesem Vertrauensaufbau ha-
ben viele Elemente beigetragen, die Pro-
fessionalitdt unseres Verkaufsteams und
ebenso das Engagement der Techniker
vor Ort. Sie standen jederzeit bereit, wenn
die Kunden Unterstiitzung wiinschten.
Zudem haben wir Kontinuitit in der Fiih-
rung der Heidelberg Schweiz AG bewiesen
und zum Beispiel mit MicHAEL KNORLE
einen langjahrigen Mitarbeiter fiir meine
Nachfolge gewinnen konnen, der mass-
geblich zur erfolgreichen Entwicklung
des Unternehmens beigetragen hat. Be-
stimmt hat uns in der Schweiz auch die
tiberschaubare Grosse der Druckereiland-
schaft und des Marktes geholfen. Da-
durch war es fiir mich oder andere Kolle-
gen aus der Geschiftsleitung der Heidel-
berg Schweiz AG immer moglich, uns auch
personlich bei wichtigen Gespriachen be-
ziiglich Investitionsprojekten mit einzu-
bringen. Entscheidungen wurden stets
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schnell, verldsslich, im Sinne einer geleb-
ten Partnerschaft gefillt. Dahinter stand
ein Management, das fiir unsere Kunden
sichtbar und greifbar war. Ich glaube, der
Markt hat das honoriert.

MicHAEL KNORLE: Wir haben hervorra-
gende Technik, moderne Software-Pro-
dukte und die richtigen Leute an Bord.
Wir kénnen unseren Kunden die Neuent-
wicklungen im nahe gelegenen Print Me-
dia Center in Wiesloch-Walldorf vorstellen.
Indem wir Druckereien, deren Auftrags-
struktur und Prozesse auf der Grundlage
von Echtdaten genau analysieren, bieten
wir unseren Kunden passgenaue Losun-
gen an. Wir kommunizieren mit unseren
Kunden tiber digitale Kanile, seien das
die Sozialen Medien oder sei das der Hei-
delberg Digital Assistant. Uber diese Kanile
férdern wir den Dialog, wir befinden uns
mit den Kunden in einem permanenten
Austausch. Trotzdem bleibt der personli-
che Kontakt in der Kommunikation zen-
tral. Letztlich beruht der Erfolg der Heidel-
berg Schweiz AG auf einer Symbiose, die
durch top ausgebildete Fachleute, Technik
der Spitzenklasse und der richtigen Nut-
zung der Online-Medien gebildet wird.

Wohin wird sich die Branche in den
néchsten Jahren entwickeln?

MicHAEL KNORLE: Die Druckbranche in
der Schweiz wird weiter konsolidieren. Ei-
ne Aufgabe, der etliche Druckerei-Inhaber
gegeniiberstehen, ist die Regelung ihrer
Nachfolge. Thre Existenzsicherung hangt
davon ab, inwiefern sie eine Losung fin-
den. Wann sich die Konsolidierung stabi-
lisieren wird und welche oder wie viele
Druckereien ihre Stellung verteidigen,
lasst sich nicht voraussagen. Was aber si-
cher ist: Druckprodukte werden nicht aus
dem Markt verschwinden, folgerichtig be-

e ——
66 Letztlich beruht der Erfolg der
Heidelberg Schweiz AG auf einer
Symbiose, die durch top
ausgebildete Fachleute, Technik
der Spitzenklasse und der
richtigen Nutzung der Online-
Medien gebildet wird. »

Michael Knorle
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halt die Druckindustrie ihre Daseinsbe-
rechtigung.

Wie stellt sich die Heidelberg Schweiz
AG auf diese Entwicklungen ein?
MicHAEL KNORLE: In den letzten 20 Jah-
ren hat sich die Heidelberg Schweiz AG wie-
derholt auf den sich verindernden Markt
eingestellt. Dabei stellten wir Kooperatio-
nen ins Zentrum. Mit der Ubernahme der
Firma OFS im Jahr 2013 bauten wir einer-
seits unsere Lagerkapazititen fiir Ver-
brauchsmaterialien und bestimmte Ersatz-
teile aus und erweiterten das Portfolio
unter anderem durch die Druckplatten von
Kodak. In den folgenden Jahren gewann
das Geschift mit Verbrauchsmaterial zu-
nehmend an Bedeutung, die Kapazititen
in Pfaffnau reichten nicht mehr aus. Im
Sommer 2019 leiteten wir eine Zusam-
menarbeit mit Antalis ein, die sehr erfolg-
reich angelaufen ist. Auf das Jahr 2013 geht
der Beginn der Kooperation mit der Firma
Ricoh zurtick. Mit den Digitaldrucksyste-
men, zuerst unter der Marke Linoprint,
spater unter Versafire, konnte ein iiberaus
erfolgreiches Produkt im Markt etabliert
werden. Was in der Branche einzigartig ist:
Das Prinect Digital Frontend ermoglicht die
nahtlose Integration der Versafire-Systeme
in die Prinect-Workflow-Umgebung von
Heidelberg. Der jiingste Schritt in unserer
Kooperationsstrategie ist der Vertrieb von
Produkten der Firma Epple. Die Zusam-
menarbeit mit diesem innovativen Druck-
farbenhersteller passt perfekt zu unserer
Zielsetzung, den Akzidenz-, Verpackungs-
und Etikettendruckern sogenannte End-
to-End-Losungen anzubieten.

Herr Rettig, seit drei Jahren sind Sie im
Ruhestand. Inwiefern bleiben Sie der
Schweiz verbunden?

ReGINALD REeTTIG: Mit etlichen Kunden,
die inzwischen teilweise auch pensioniert
sind, pflege ich noch freundschaftliche
Beziehungen. Auch mit den Kolleginnen
und Kollegen bei der Heidelberg Schweiz
AG stehe ich in regem Kontakt. Und in
Hilterfingen am Thunersee hat meine Fa-
milie eine kleine Wohnung, wo wir, so-
fern es die Situation erlaubt, hidufig hin-
fahren und ein paar ruhige Tage verbrin-
gen. Das ist zurzeit etwas schwierig. Umso
mehr hoffen wir alle, dass sich die Lage
bald entspannen wird und wir uns wieder
freier bewegen dtirfen. |





