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Schicht zu verkaufen

Anfang 2010 startete das Druckzentrum Comprinta fiir nachhaltige Medienproduktion der

Neidhart + Schon Group, der Druckerei Feldegg und der Biihler-Druck. Mit Swiss Pac kam ein
weiterer Kooperationspartner hinzu, der wie seine Partner in diesem Geschdftsmodell einen
Ansatz zur langfristigen Existenzsicherung sah.

Von KLAUS-PETER NICOLAY

Zum Jahreswechsel 2014/2015 wird
das Unternehmen nun fiinf Jahre alt.
Wo steht das Druckzentrum mit dem
innovativen Konzept heute, das wir
im Juli 2010 (Druckmarkt 53) aus-
fuhrlich vorstellten und das vom
Markt mit Argus-Augen beobachtet
wurde?
«In den letzten Jahren hat das Inter-
net enorm viel verandert», sagt
Hans Neeracher, Geschéftsleiter der
Bihler Druck AG. Dem wird man
ebenso zustimmen kdnnen wie der
Feststellung, dass die Auflagen
schrumpfen. «Und der Preiskampf
ist sehr ausgepragt»,
erganzt Olivier
Neidhart, Chairman
der Neidhart +
Schon Group. Auch
WU das ist leider eine
Begleiterscheinung des strukturel-
len Wandels in der Branche. Vor dem
Hintergrund dieser massiven Ver-
schiebungen miissen auch die Vor-
gange bei der Comprinta als norma-
le Entwicklung gesehen werden.
Denn symptomatisch fir die Situa-
tion in der Druckerei-Szene ist ja
auch, dass die Neidhart + Schon
Group 2012 das Bogengeschaft der
Swissprinters {ibernommen hatte,
nachdem sich das Unternehmen aus
dem Bogenoffsetdruck zuriickgezo-
gen hat und im Rotationsdruck nur
noch in Zofingen aktiv ist (siehe
Druckmarkt Schweizy 63 vom Fe-
bruar 2012).
Mit diesem Deal, bei dem neben
einigen Mitarbeitern nur das Bogen-
offset-Geschéft in Form von Auftra-
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gen, nicht aber Lokalitdten oder
Maschinen (ibernommen wurden,
sollte die Auslastung der Comprinta
AG eigentlich gesichert sein.

Aber auch bei der Comprinta ist man
(wie vielerorts) nicht komplett aus-
gelastet. Im Friihjahr erreiche man
Vollauslastung, im Rest des Jahres
liessen sich einige Liicken noch fiil-
len. «Eine Schicht ist
noch zu verkaufen»,
sagt Hans Neer-
acher lachelnd. Zu-
dem hétten die Ma-
- schinen noch Poten-
zial und es liesse sich bei den Ablau-
fen noch einiges weiter optimieren,
erklart Peter Bockli, seit Marz 2014
Geschaftsleiter der Comprinta AG.
Im Klartext: Es gibt noch freie Kapa-
zitaten bei Comprinta. Und mit die-
sem Eingestandnis ist auch das An-
gebot an Kollegenbetriebe verbun-
den: Bevor ihr in neue Druckmaschi-
nen investiert und weitere Uberka-
pazitaten schafft, schaut euch unser
Kooperationsmodell genauer an.

Uber Kapazititen

Selbst wenn durch die Kooperation
die hértere Gangart am Markt etwas
abgefedert wird, lasst das Thema
Uberkapazitét auch die Verantwort-
lichen bei der Comprinta immer wie-
der nach Ldsungen zur optimalen
Auslastung suchen. Dabei lasst sich
das, was man unter Uberkapazititen
versteht, nur dusserst schwer fas-
sen. Und wie soll man sie berech-
nen? Missten alle Maschinen am

Markt als Drei-Schicht-Maschinen
kalkuliert werden? Eine klare Ant-
wort darauf gibt es wohl nicht.
Hans Neeracher umschreibt den Be-
griff daher lieber pragmatisch, in-
dem er sagt: «Wenn man sich die
Preise am Markt ansieht, muss die
Uberkapazitit erheblich sein.» Die-
se werde durch Ersatzinvestitionen
allerdings immer noch grésser, ist er
liberzeugt, und verweist darauf,
dass die Maschinen immer leis-
tungsféhiger werden. Selbst wenn
eine neue Maschine zwei oder gar
drei altere ersetze, bleibe immer
noch ein Uberschuss an Kapazitat
da dies meist einher gehe mit einem
Ausbau der Anzahl Schichten.

Das weiss man bei der Comprinta
nur zu gut. Denn die Installation der
beiden KBA Rapidas in Schwerzen-
bach ersetzte 2010 die Drucksale
und Maschinen der Druckerei Feld-
egg, N+S-Group sowie Biihler Druck
und bietet noch immer freie Kapazi-
taten.

Aufgrund ihrer Erfahrungen stellen
Hans Neeracher und Olivier Neid-
hart einmditig fest, dass eine Drucke-
rei im Ein-Schicht-Betrieb eigentlich
nur Geld verlieren kann. Anderer-
seits kdnne man jedoch auch keine
24 Stunden produzieren. «Durch die
vielen kleinen Auftrage gibt es ein
standiges Risten an den Maschi-
nen», sagt Hans Neeracher. «Fort-
druckgeschwindigkeit ist deshalb fiir
uns gar nicht das Thema. Wir haben
typisch schweizerische Verhaltnisse
und eine Auftragsstruktur mit relativ
kleinen Auflagen und vielen Wech-

seln. Daran andern auch die Auftra-
ge von Swiss Pac nichts wesentlich,
die den Auflagendurchschnitt durch-
aus anheben. Es ist das Risten, wor-
auf es ankommt. Daher setzen wir
mit den zwei KBA Rapidas auf
Druckmaschinen, die aufgrund ihrer
Riistzeiten optimal fiir uns sind»,
erganzt Olivier Neidhart.

Uberzeugende Vorteile

All diese Entwicklungen schmalern
den fortschrittlichen Gedanken der
Kooperation nicht. Im Gegenteil be-
starken die Trends in der Branche
das Konzept. «Die L6sung, wie wir
sie bei der Comprinta realisiert
haben, hatten wir schon vor zwanzig
Jahren vor Augen, als sich der Weg
zum industriellen Drucken ab-
zeichnete», blickt Olivier Neidhart
zuriick. «Schon damals ging es da-
rum, die immer komplexer werden-
den Maschinen wirtschaftlich auszu-
lasten. Aber das war offenbar noch
nicht die Zeit fir Kooperationen.»
Erst zehn Jahre spater kam es zu
einer ersten Kooperation, die das
Potenzial des Gedankens deutlich
aufzeigte. Diese Erfahrungen bilde-
ten dann das Fundament fiir die
Griindung des Druckzentrums Com-
printa. Wobei Olivier Neidhart von
der Kooperationsidee nicht ablassen
will, weil er heute mehr denn je da-
von iberzeugt ist und sie fiir ihn die
einzige Chance darstellt, kiinftige
Herausforderungen zu meistern.

Denn Kooperationen sind nun ein-
mal ein Mittel, Dinge gemeinsam



Die Comprinta AG ist ein bestens ausgestattetes und vollstufiges Druckzentrum mit Techniken vom Digitaldruck
tiber den Offsetdruck bis zur Weiterverarbeitung (Fotos oben: Holger Schimanke, Ziirich 2014).

anzugehen, die man alleine nicht
schultern konnte. Das jeweilige
Know-how und die Starken werden
unter einem Dach vereint und die
Beteiligten profitieren von diesen
Synergien. Insofern sind auch die
Vorteile der Comprinta-Partner ge-
blieben. Und deshalb ist ein gemein-
sames Druckzentrum nach wie vor
sinnvoll.

Erstens muss nur eine Druckerei
(statt drei oder vier) betrieben wer-
den, zweitens lassen sich so Produk-
tionskapazitdten ~ zusammenlegen
und drittens konnen die Partner im
Bedarfsfall gemeinsam in neue Ma-
schinen investieren, um sich den
Zugang zu modernsten Technolo-
gien zu sichern.

Auch aus wirtschaftlicher Sicht loh-
nen Kooperationen wie die in
Schwerzenbach. Durch das Zusam-
menflhren der Auftragsvolumen er-
gibt sich eine gute Auslastung der
Produktionsanlagen — es lasst sich
wirtschaftlicher produzieren. Dies
umso mehr, je besser das Druckzen-

trum ausgelastet ist. Dann profitie-
ren die jeweiligen Partner und deren
Markte durch bessere Preise.

Offen fiir Kooperationen

Von Anfang an haben sich die Part-
ner, die das Druckzentrum Comprin-
ta betreiben, stets fiir weitere Ko-
operationen offen gezeigt. Daran
hat sich nichts geéndert. Geandert
hat sich nur, dass das Kooperations-
angebot jetzt klar und deutlich for-
muliert wird. «Bei unserem Koope-
rations-Konzept bleibt fir die Be-
teiligten deren Selbststandigkeit ge-
wahrt», sagt Olivier Neithard. «Je
mehr Eigenstandigkeit, unverwech-
selbare Eigenschaften und Produkt-
angebote die Beteiligten haben, um
so besser ist es fiir alle. Dies ist gera-
dezu matchentscheidend.»

Vor allem bei Magazinen, Periodika,
Geschéftsberichten und vielen an-
deren Drucksachen sind drei Schich-
ten, wie sie bei der Comprinta AG
maglich sind, und die daraus resul-

tierend kurzen Liefertermine das A
und O. Viele Auftrage erhalte man
gerade wegen der engen Termine,
sagt Hans Neeracher. Davon profi-
tierten die Partner natlirlich — und
diesen Vorteil konnten weitere Part-
ner natirlich auch nutzen.

Durch die Biindelung der Mengen
bei den Verbrauchsmaterialien las-
sen sich beispielsweise beim Papier-
oder Druckplatteneinkauf zudem
bessere Konditionen aushandeln.
Mit dem Eintritt in eine Kooperation
wird der Verlust an Autonomie, was
den eigenen Maschinenpark angeht,
durch die grossere Einkaufsmacht
betriebswirtschaftlich rasch ausge-
glichen. Ausserdem sind keine Inve-
stitionen in den eigenen Ma-
schinenpark mehr notwendig. Oder
anders: Der eigene Maschinenpark
wird durch neue Formate und Leis-
tungen der bestehenden Maschinen
marktorientiert erweitert — ohne Ka-
pital-, Ressourcen- und Know-how-
Bedarf. Mittelabfluss und Substanz-
verlust konnen damit gestoppt
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werden und eigene Liegenschaften
anderweitig oder vielleicht sogar
lukrativer verwendet werden.
Comprinta hat sich iiber dies hinaus
stets auf die aktuellen Anforderun-
gen der Kunden eingestellt und
pflegt ein enges Netzwerk mit kom-
petenten Partnern, um jegliche Auf-
gabenstellung auch bei Veredelun-
gen oder allenfalls auftretenden
Uberbuchungen realisieren zu kén-
nen. Seit der Griindung widmet das
Comprinta-Team einen hohen Zeit-
anteil in den kontinuierlichen Ver-
besserungsprozess und arbeitet da-
mit intensiv an der eigenen Weiter-
entwicklung.

Mehr Druck

Apropos Weiterentwicklung: Wie
wird sich der Markt fiir Druckereien
in fiinf oder zehn Jahren darstellen?
«Es wird immer mehr iiberlegt, was
gedruckt wird», sagt Olivier Neid-
hart. «Wenn etwas gedruckt wird,
ist es dafiir aber um so edler und
exklusiver.» Und es scheint aus sei-
ner Sicht absehbar, dass die Kunden
noch intensiver dariiber nachden-
ken, wie sie kommunizieren wollen.
«Eigentlich wollen sie schon heute
sowohl die digitale als auch die ana-
loge Form. Aber: fiir das gleiche Bud-
get», sagt Olivier Neidhart.

Na, dann wissen wir ja, wohin die
Reise geht! Noch mehr Druck auf die
Budgets, noch mehr Druck bei der
Auftragsvergabe und noch mehr
Druck bei den Auflagen. Aber immer-
hin: Druck!
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