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Als wir zu Beginn 2009 ein ausfihr-
liches Gesprach mit Peter J. Ricken-
mann fithrten, waren bereits dunkle
Wolken (iber die Branche und ihre
Druckmaschinenbauer gezogen. «In
den nachsten Jahren wird sich das
Bild der Druckindustrie noch signifi-
kant verandern und vielleicht sieht
dann nicht nur die grafische Indus-
trie, sondern auch die Landschaft
der Druckmaschinenhersteller an-
ders aus als heute», sagte Ricken-
mann damals.

Drei Jahre spater ist es so weit. Im
Druckmaschinenbau werden die
Karten gerade neu gemischt und in
der grafischen Industrie selbst sind
ebenfalls weitere Veranderungen zu
erwarten. Denn dass Krisen (wie die
inzwischen einige Jahre andauern-
de) alles Bestehende in Frage stellen
und bisher Undenkbares mdglich
machen, zeigt ja alleine schon die
aktuelle Entwicklung, in der selbst
Branchengréssen ins Trudeln gera-
ten oder abgestlirzt sind.
«Wahrscheinlich kommt der Markt
erst dann zur Ruhe, wenn es noch
weniger Druckereien und ergo weni-
ger Druckmaschinenhersteller gibt»,
sagt Peter J. Rickenmann. Was sich
ausserst unangenehm anhért, weiss
er jedoch genau zu begriinden.
«Wenn das Dienstleistungs-Niveau
der Druckereien hoch bleiben soll,
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Kunde auf Lebzeiten

Die KBA-Tochtergesellschaft Print Assist AG wird demnachst 25 Jahre:
CEO Peter J. Rickenmann sieht Chancen im qualitativen, nicht im quantitativen Wachstum

der Preis und die Auflagen aber wei-
ter riicklaufig sind, kann das in einer
investitionsintensiven Branche nicht
lange gut gehen. Schon gar nicht
ohne eine massive Verbesserung der
Kosteneffizienz».

Dass dies auch die Druckmaschinen-
bauer vor schwere Aufgaben stellt,
daran lasst Rickenmann keinen
Zweifel, wenngleich er betont, dass
KBA nach wie vor iiber ein solides
finanzielles Fundament verfiigt und
vom Produktportfolio bestens auf-
gestellt ist. KBA habe durch Down-
sizing, Ausgliederungen, Nischenge-
schéft und den Einstieg in den Di-
gitaldruck die Voraussetzungen fiir
eine bessere Marktposition geschaf-
fen und den Wandel als einziger
grosser deutscher Druckmaschinen-
bauer aus eigener Kraft bewaltigt —
2009 und 2010 sogar positive Vor-
steuerergebnisse erzielt.

Erfolge im Schweizer Markt

«Fur Print Assist war 2011 ein recht
gutes Jahr», sagt Rickenmann. Mit
dem breit abgestltzten Produkt-
portfolio, kreativen Ideen und effi-
zienten Produktionslésungen rech-
net sich Peter J. Rickenmann im
Schweizer Markt nach wie vor gute
Zukunftschancen aus. «Bei den Zei-
tungsdruckmaschinen sind wir bes-
tens etabliert, im Akzidenzrollenbe-
reich bestehen Potenziale und im

Wird ein Unternehmen in diesen
Tagen 25 Jahre alt, sollte man dem
durchaus Respekt zollen. Denn in
solch rauen Zeiten, wo selbst
Branchengrossen ins Trudeln
geraten, zeigt sich erst, wie viel
Verlass auf einen Partner ist. Und
eine langfristige Partnerschaft mit
den Kunden steht bei der Print

Assist AG ganz oben an.

Von Dipl.-Ing. Klaus-Peter Nicolay




Bogendruck haben wir unsere
Marktstellung in den letzten Jahren
wesentlich ausbauen und starken
konnen. Wir haben viel Zuwachs im
Halbformat bekommen, aber auch
spektakulare Erfolge im Bogenfor-
mat 70 mal 100 Zentimeter erzielt.»
Beispiele wie Saint Paul, Jordi, Com-
printa, GDZ und WernerDruck spre-
chen ihre eigene Sprache. «Gerade
hier haben wir bewiesen, dass wir
unseren Kunden mit den KBA-Ma-
schinen konstruktive, wirtschaftli-
che, okologische und qualitative
Vorteile bieten konnen. Und durch
die Kontinuitat bei unseren Leistun-
gen werden wir unsere Marktposi-
tion weiter stérken. Dass dies bei
gleichzeitigem Kostendruck und
hohen Kundenanforderungen eine
enorme Herausforderung darstellt,
dessen sind wir uns bewusst», sagt
Rickenmann.

Unternehmenskultur

«Dabei zahlen nicht nur Zahlen, Fak-
ten oder Liquiditat — auch die Kultur
eines Unternehmens ist von ent-
scheidender Bedeutung, um als ver-
trauensvoller Partner zu gelten», er-
lautert Peter J. Rickenmann. «Die Fir-
menkultur ist essenzieller Bestand-
teil des Erfolges. Und dazu zdhlen
auch Kontiuitat und Geradlinigkeit.»
Dies nimmt er fiir KBA in Anspruch
und fir sich selbst. «Der damalige
Wechsel zu Print Assist hatte auch
eine wesentliche kulturelle Verande-
rung zur Folge: von einem japani-
schen Hersteller zu KBA — das sind
mentalitatsmassig Welten.» Dass
ihm das gelungen ist, kann man sei-
ner Personlichkeit zugutehalten:
eben geradlinig, offen und ehrlich.

«Uber eine Dumping-Preisstrategie
zu verkaufen ist einfach, langfristig
jedoch unklug. Der Verdrédngungs-
wettbewerb, die Uberkapazitéten im
Markt und dazu die strukturellen

Veranderungen — das sind hochkom-
plexe und schwierig beherrschbare
Mechanismen. Deshalb verfolgen
wir preislich wie qualitativ eine
Langzeitstrategie fiir Kundenbezie-
hungen auf Lebzeiten.»

Kulturgiiter transportieren

«Werde ich ausserhalb der Branche
gefragt, was wir tun, lautet meine
Antwort: <Wir leisten einen Beitrag,
um Kulturgiiter und Informationen
zu transportieren. Firr viele hort sich
das nicht uninteressant an. Erldutere
ich im Nachgang, dass wir mit der
Herstellung und Lieferung von
Druckmaschinen ~ Medienhdusern
und Druckereien aller Art ermdg-
lichen, ihr geschriebenes und visuel-
les Gut in die Welt hinauszutragen,
verfllichtigt sich das Interesse ziigig.
Warum ist das so?» Die Antwort gibt
er selbst. «Print ist selbstverstand-
lich geworden — und damit bei der
breiten Bevélkerung aus der Wahr-
nehmung verschwunden.»

Obwohl Print- und Online-Medien
bestens nebeneinander existieren,
ist alles auf Online fixiert. Print aber
hat in unserem taglichen Leben eine
Bedeutung wie kein anderes Me-
dium. «Dazu muss man sich nur ein-
mal einen Tag ohne gedruckte Me-
dien vorstellen. Keine Zeitungen und
Zeitschriften, Blicher, Verpackungen,
Produktkennzeichnungen, ~Werbe-
plakate, Prospekte, Bedienungsan-
leitungen, Strassenbeschilderung im
Blechdruck und so weiter. Wir waren
schlicht und einfach orientierungs-
los», sagt Rickenmann und stellt
fest, dass «die Kraft der Visualisie-
rung» und somit visualisierte Bot-
schaften nun einmal dusserst ein-
dringlich sind. Ganz besonders bei
den Printmedien. Dies miisse wieder
stérker in das Bewusstsein der Men-
schen zuriickgelangen.

Ohnehin sieht er im Medium Print
einen ganz wesentlichen Botschaf-
ter: «Mit einer Anzeige — beispiels-

«Ich kenne nicht alle Details, aber es
wird hochst spannend werden»,
verspricht Peter J. Rickenmann. Zur
dupa 2012 wird KBA eine Reihe an
Neuheiten prasentieren, darunter
auch ein Highspeed-Inkjet-System.

weise im Druckmarkt — zeige ich
meinen Kunden Préasenz, informiere
liber Neuheiten oder Innovationen
und auch dariiber, dass ich von Ge-
drucktem Uberzeugt bin. Ohne diese
Anzeigen kanibalisieren wir uns in
letzter Konsequenz selbst.»

Werbung als Informationsquelle

Trotzdem kann man die Frage stel-
len, warum Standardprodukte wie
Flyer, die eine Lebenszeit von viel-
leicht drei Sekunden haben, auf teu-
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ren Maschinen in so hoher Qualitat
hergestellt werden missen? «Weil
auch diese Produkte ihre Kaufer fin-
den sollen und weil sie ein Unter-

nehmensimage  kommunizieren»,
erldutert Peter J. Rickenmann. «Wer
sagt denn, dass die Masse wirklich
keinen Wert auf gedruckte Werbung
legt? Es gibt auch Zahlen, die bele-
gen, dass Werbung als nitzliche In-
formationsquelle angesehen wird.
Druck-Erzeugnisse sind extrem viel-
faltig und gedruckte Kommunika-
tion ist schliesslich mehr als Wer-
bung. Wahrscheinlich bewegen wir
uns mit den kleineren Auflagen auf
eine Zeit des reinen <«Premium-
Prints), der Herstellung hochqualita-
tiver Druckerzeugnisse mit Verede-

>
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lung, zu.» Deshalb warnt Peter J.
Rickenmann vor Einsparungen an
der falschen Stelle: «Einen steigen-
den Anspruch an die Qualitat und an
den Prozess mit immer weniger qua-
lifiziertem Personal bewaltigen zu
wollen, ist ein Widerspruch und wiir-
de sich als Bumerang erweisen.»

Auch die Botschaft, dass Innovatio-
nen Unternehmen beim Aufbau neu-
er Perspektiven unterstitzen, ist fiir
ihn kein abgedroschenes Argument.
«Das wissen wir, das wissen viele
Druckunternehmer — und die sind
damit nicht schlecht gefahren, wie
zahlreiche Installationen in der
Schweiz zeigen.» Dabei sind die
Maschinen, die Rickenmann meint,
dafiir pradestiniert bei Drucksachen
Mehrwerte zu schaffen. «Sonst pro-
duziert man Billigware — dafir ist je-
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In dem Bekenntnis «Wir sind fiir Sie
da sieht Peter J. Rickenmann die
Basis fiir eine langfristige Partner-
schaft. Und er beteuert: «Fiir mich
ist jeder Kunde ein Kunde fiir ein
Leben lang.»

doch keine Millionen-Franken-Ma-
schine notwendig.»

Und was gibt es zur drupa?

Innovationen erwartet die Branche
natirlich auch zur drupa. «Es wird
sehr spannend werden», verspricht
Peter J. Rickenmann. «Wir werden
Neuheiten und Weiterentwicklun-
gen im Rollen- und Bogenbereich in
Halle 16 erleben kénnen.» Dazu ge-
hort eine Highspeed-Inkjet-Rolle fiir
den individuellen Druck von Akzi-
denzen, Biichern und Zeitschriften
zeigen. Die Maschine aus eigener

Produktion arbeite mit wasserlos-
lichen Farben und Druckképfen von
Kyocera, produziere 4/4-farbig und
Bahnbreiten zwischen 203 mm und
762 mm bei variabler Drucklange.
Im beidseitigen Druck soll die Bahn-
geschwindigkeit 150 m/min betra-
gen. Man darf auf weitere Details
und Druckresultate gespannt sein.

Print Assist: schlank und fit

Was seine Erwartung an die Messe
in Diisseldorf angeht, scheint Peter J.
Rickenmann noch etwas unschliis-
sig. «Letztes Jahr haben wir recht
gut verkauft, 2012 ist alles drin: Top
oder Flop», meint er.

Doch das scheint eher etwas unter-
trieben. Denn Rickenmann hat sehr
genaue Vorstellungen davon, wie er
im Markt agiert. «Unser Bestreben
ist es, unsere Kunden und potenziel-
len Kunden mit Know-how, massge-
schneiderten technischen Lésungen
und Dienstleistungen sowie cleve-
ren Innovationen in die Zukunft zu
begleiten. Dabei steht die Rentabi-
litdt der Investition im Mittelpunkt»,
sagt er. «Wir sehen uns zwar breit
aufgestellt, aber nicht Gibermachtig.
Erstklassig, aber anfasshar. Techno-
logieaffin, aber auch bezahlbar.»
Vor allem sieht er den Vorteil der
Print Assist AG darin, dass das Un-
ternehmen in Hori nicht nur Maschi-
nen eines Herstellers, eben KBA, ver-
treibt, sondern auch Aggregate und
Materialien anderer Anbieter — und
vor allem Service. «Wir sind schlank
aufgestellt, fit und engagiert. Das
macht mdglicherweise unseren Er-
folg Gber all die Jahre aus. Wir sind
einerseits klein genug, um schnell
und individuell auf die Bediirfnisse
unserer Kunden einzugehen, auf der
anderen Seite sind wir gross genug,
um mit unserem technischen Kun-
dendienst zuverlassig und schnell
die Anlagen unserer Kunden zu
sichern.» Zudem kann Print Assist
jederzeit auf die Expertise von KBA

und den anderen Lieferantenpart-
nern zuriickgreifen.

«Viele kennen den Umfang unseres
Kundendienstes fir das gesamte
Produktportfolio kaum. Der umfasst
Planung, Projektierung, Installation
und Inbetriebnahme. Auch die ma-
schinen- und verfahrenstechnische
Schulung bei KBA gehért dazu. Na-
tlirlich  beschaftigen sich unsere
Techniker mit dem klassischen Sup-
port, Reparaturen und Unterhaltsar-
beiten, aber auch mit Revisionen,
Umziigen, Nachriistungen, Wartun-
gen, Inspektionen sowie dem Ersatz-
teilservice und Verbrauchsmateria-
lien. Zudem bieten wir 24-Stunden-
Hotline Fernwartung.»

«Wir sind fiir Sie da»

Ziel von Peter J. Rickenmann ist es,
iiber das Maschinenangebot von
KBA hinaus Produkte und Verfahren
anzubieten. Schon heute gehoren
zum Programm der Print Assist AG
Bogen- und Rollendruckmaschinen
sowie Peripherie: Feuchtwasser-, Fil-
trations- und Temperiersysteme,
Farbversorgungsanlagen, Zylinder-
und Bahnreinigungsanlagen, Regis-
tersteuerungen, Stapelwender, Stan-
zen, Biindelautomaten, Kaschierma-
schinen und Klebetische. Jetzt soll
ein weiteres Produkt fiir die Kaltfo-
lien-Applikationen und Heissfolien-
prageautomaten hinzukommen.
Dies alles ist nunmehr iber ein vier-
tel Jahrhundert gewachsen. So be-
trachtet passe das seit der Firmen-
griindung bestehende Firmencredo
um so mehr, sagt Rickenmann. Das
lautet: <Wir sind fir Sie da. In die-
sem Bekenntnis sieht er die Basis fiir
eine langfristige Partnerschaft. Denn
Peter J. Rickenmann beteuert: «Fiir
mich ist jeder Kunde ein Kunde auf
Lebzeiten.»

> www.kba.com
Y info@printassist.ch
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Erfolg ist meine Entscheidung.

Mondis Papiere fur den professionellen Druck.

Holen Sie das Beste aus |lhrer Maschine heraus

Seien Sie kreativ mit glattem, hoch-weiBem/
weilBem, recyceltem, naturweiBem und gestriche-
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