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Robert Keane,
CEO von Cimpress,
orundete 1995 das
unter den Namen
Vistaprint bekannt
gewordene Unter-
nehmen mit der
Vision, dass sich jeder
individuelle Druck-
produkte leisten
lalal

Inzwischen sind unter
dem Cimpress-Dach

20 Online-Printer
vereint. Umsatz:
_\rund 1,5 Mrd. Euro.
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DIE VEREINTEN NATIONEN DES DRUCKS

Bis November 2014 war Cimpress noch als Vistaprint bekannt. Was immer wieder zu Irritationen fiihrte, denn aus

dem Drucker mit Kerngeschaft Visitenkarten war langst ein international agierender Konzern geworden, nachdem

seit 2011 ganz gezielt etablierte Online-Drucker akquiriert wurden. Die Vielfalt der Marken und ihre Angebote

hatten mit der Marke Vistaprint nur wenig gemein, weshalb fiir den Konzern der neue Namen gefunden wurde.

Online-Print hat im Markt fiir
Drucksachen eine beachtliche
Grossenordnung eingenom-
men. Und noch immer ist viel
Bewegung in diesem Markt.
Dabei haben vor allem die
Strategien einen bedeutenden
Stellenwert. Aus diesen Griin-
den haben «Druckmarkt> und
das Portal «Beyond Print> eine
Serie aufgelegt, in der grosse
wie kleine Online-Drucker por-
traitiert werden. Denn jeder
hat — das verlangt der Wettbe-
werb einfach — sein eigenes
Image, seine eigenen Schwer-
punkte und vor allem seine
eigene Philosophie. Das inte-
ressante bei diesen Unterneh-
men und ihren <Machern ist,
dass es sich bei allen um Vor-
denker handelt, von der die
Branche insgesamt durchaus
lernen kann. Nicht abkupfern,
aber Uber Vorgehensweisen
und Strategien nachdenken.
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Von KLAUS-PETER NICOLAY

Tochter hatten wir bereits be-
sucht, jetzt hatte uns Cimpress an
den Produktionsstandort nach Venlo
eingeladen.

Knapp zehn Kilometer hinter der
deutsch-hollandischen Grenze suche
ich im Industriegebiet Venlo West die
Druckerei. Auffallig sind lediglich die

E inige der heutigen Cimpress-

dischen Ontario mit 54.000 m2 Nutz-
flache. 587 Mitarbeiter arbeiten in
Venlo — weltweit sind es rund 7.000.
Dabei ist jedoch nicht von Mitarbei-
terinnen, Mitarbeitern oder Kollegen
die Rede, sondern von <Team-Mit-
gliedern> innerhalb der grossen Fa-
milie. Und die ist schon in Venlo dus-
serst vielsprachig. Wichtige Doku-
mente im Haus werden in vier Spra-
chen veréffentlicht: Englisch, Nieder-
landisch, Deutsch und Polnisch.

CO.UK

was bei Cimpress in Venlo eigentlich
produziert wird. Erwartet hatte ich
eine Druckerei mit Reihen von Off-
setmaschinen — wie es von anderen
Online-Druckereien bekannt ist.
Doch weit gefehlt.

Ich hatte es mir aber auch denken
kénnen: Cimpress baut weiter an sei-
ner (Mass Customization Platform,
kurz MCP. Und fiir diese <kundenin-
dividuellen Massenprodukte> wer-
den nun einmal andere Maschinen

vielen Kurierdienst- und Papier-Lkw,
sonst deutet nichts darauf hin, dass
sich hier der zweitgrdsste Produkti-
onsstandort des Online-Druck-Kon-
zerns befinden muss. Schliesslich fin-
de ich zwischen vielen anderen In-
dustriebauten einen trotz seiner
Grosse eher unscheinbaren Hallen-
komplex.

Von den 34.000 m?, die auf mehre-
ren Etagen zur Verfiigung stehen,
werden rund 27.000 m?2 fiir die Pro-
duktion genutzt. Grosser als Venlo ist
innerhalb des Cimpress-Konzerns nur
noch der Standort Windsor im kana-

Heute hat Cimpress nach eigenen
Angaben rund 17 Mio. Kunden in
122 Landern. Ein Chart mit Kennzah-
len, die auf dem Geschaftsjahr 2015
basieren, weist 5,9 Mrd. produzierte
Visitenkarten, 46 Mio. individuell de-
korierte Gegenstande und 6,13 Mio.
bestickte Kleidungsstiicke sowie
rund 25 Mio. Sendungen aus.

Individuelle Massenprodukte
Das alles sind Eckdaten, die die Di-

mensionen des Unternehmens wi-
derspiegeln. Viel spannender ist aber,

gebraucht als Masse produzierende
und Papier fressende Stahlgiganten
fir den Offsetdruck.

Was bei Cimpress inzwischen alles
individualisiert wird, ist schon langst
weit Uber klassische Drucksachen
hinaus gewachsen. Ber-
nie Gracy, Senior Vice
President Product Ma-
nagement, spricht gera-
s . dezu von einer «Explo-
sion des Produktportfolios», die aber
noch immer erst ganz am Anfang
stehe.
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Die klassische Offsetproduktion macht bei Cimpress in Venlo nur noch etwa 30%

des Gesamtumsatzes aus.

Neben klassisch gedruckten Visiten-
karten werden in Venlo heute T-
Shirts, Fahnen, Taschen, Tassen und
vieles mehr individualisiert, Sweat-
shirts, Jacken oder Sporttaschen be-
stickt.

Visitenkarten seien aber noch immer
ein sehr wichtiges, weiterhin wach-
sendes Standbein des Konzerns. Was
passt auch besser zur Individualisie-
rung als Visitenkarten? Und ja, Cim-
press investiere sehr intensiv in die
Entwicklung neuer Dekortechnolo-
gien. Weltweit verfiige Cimpress be-
reits Uber 250 Patente. Viel mehr ist
von Kommunikationsdirektorin Che-
ryl Wadsworth und der fiir Investor
Relations zustdndigen Meredith
Burns nicht zu erfahren. Immerhin
wurden im Geschéftsjahr 2015 rund
76 Mio. US-Dollar in Technik inves-
tiert, was etwa 5% des Gesamtum-
satzes entspricht.

Kurze Durchlaufzeiten

Die Besichtigung der Produktionshal-
len streift die klassische Druckpro-
duktion nur am Rande, lasst aber
Schliisse auf die Strategie und vor
allem auf die Logistik zu.

Hier stehen zahlreiche LFP-Systeme
von Durst und HP in Reihen, ich zéh-
le gut zwei Dutzend HP-Indigo-Sys-
teme. Und auffallend ist, dass die
Herstellersymbole meist entfernt und
zum Teil mit dem Cimpress-Logos
iiberklebt sind. Auch bei den Bogen-
druckmaschinen im 3B-Format, die
unverkennbar von einem japani-
schen Hersteller stammen. Das sei
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Stil des Hauses, sagt Cheryl Wads-
worth auf Nachfrage und zitiert Ro-
bert Keane, der Cimpress gern als die
Vereinten Nationen des Drucks» be-
zeichne. An Selbstbewusstsein man-
gelt es also nicht.

Werksleiter George Horvat kommt
aus der Automobilindustrie. Da sind
Automatisierung, Lean Manufactu-
ring, kontinuierliche Verbesserungs-
prozesse und andere Schlagworte fiir
ihn auch in der Druckindustrie keine
neuen Themen. «Ziel sind vor allem
kurze Durchlaufzeiten durch hohe
Standardisierung und Automatisie-
rung. Das sorgt fiir einen schnellen
Umschlag, spart Lagerflache und ver-
kiirzt die Wege enormy, erklart Hor-
vat. Ein extrem hoher Automations-
grad sei schon bei der Visitenkarten-
Produktion erreicht. Umgerechnet
bendtige ein Einzelauftrag kaum
mehr als zehn Sekunden menschli-
che Arbeitszeit.

Dabei gilt in der Produktion in Venlo
das Prinzip, dass jeder Auftrag, der
zu Schichtbeginn vorliegt, in spates-
tens acht Stunden versandfertig sein
muss. Eine knappe Stunde vor dem
Bereitstellungstermin miissen alle

BEORDA

Direkiwerbung

www.beorda.ch

Zum Produktportfolio gehort auch das Individualisieren von Textilien und anderen

Produkten wie Taschen.

Bestandteile einer Sendung im Kom-
missionierbereich eintreffen. Da be-
reits bei Auftragseingang festgestellt
wird, welches Produkt der Bestellung
die langste Produktionszeit hat, ori-
entieren sich die anderen Kompo-
nenten daran, damit alles nahezu
gleichzeitig fertig wird und der Kun-
de auch nur eine Sendung mit allen
bestellten Artikeln erhalt. Insgesamt
wird mit 24 Logistikpartnern zusam-
mengearbeitet, die tdglich zu unter-
schiedlich definierten Uhrzeiten die
Sendungen iibernehmen.

Derzeit werden taglich durchschnitt-
lich 33.000 Sendungen mit jeweils
rund vier unterschiedlichen Artikeln
auf den Weg gebracht. Zu Spitzenzei-
ten kann die Zahl auf bis zu 125.000
Sendungen taglich ansteigen.

Visitenkarten als Einstieg

Im Schnitt wird in Venlo etwa ein
Viertel des Jahresumsatzes mit Digi-
taldruck erzielt und rund 30% mit
dem klassischen Bogenoffsetdruck.
In Spitzenzeiten wie etwa vor Weih-
nachten geht der Digitaldruck-Anteil
allerdings auf bis zu 50% hoch.

Der Anteil an den individuellen Pro-
duktionen soll aber weiter wachsen.
Bernie Gracy verweist dabei auf die
(Missions, nach der Cimpress Markt-
fiihrer bei kundenindividuellen Mas-
senprodukten werden will. Aber ist
man das nicht ohnehin schon? Die
Bestellungen, die Robert Keane auf
der drupa 2016 bei HP Indigo und
Landa zeichnete, sprechen jedenfalls
dafr.

Visitenkarten sind nach wie vor das
<Einstiegsprodukt» bei Vistaprint, da
sie quasi der Tiiroffner zu den Kun-
den sind. Je mehr Neukunden fiir
diese Kleinstauftrdge gewonnen
werden, umso grosser ist die Cance
fiir Folgeauftragen durch den Kun-
den, rechnet Gracy vor. Das flihre
wiederum entweder zu mehr Umsatz
pro Kunde oder zu mehr Produkten
pro Sendung. Bei Vistaprint wird auf-
grund dieser Strategie fast ein Viertel
des Umsatzes in Marketing inves-
tiert. Fernsehspots auch im deut-
schen Fernsehen sind also weder
eine Uberraschung noch die Aus-
nahme.

Partner miissen passen

Die weitere Zielrichtung von Cim-
press ist aber nicht der Aushau der
Visitenkarten-Produktion, sagt Ber-
nie Gracy, sondern das Entwickeln
neuer Dekorationstechnologien fir
Promotionartikel und Textilien. Dort
erwartet er ein besonders starkes
Wachstum. Vor allem seien dies Ge-
schéftsfelder, die nicht oder nur spar-
lich durch Online substituiert werden
kénnten. «Im Gegenteil macht das
Internet das Individualisieren dieser
Produkte erst wirklich einfach», sagt
Gracy. Und das Gewinnen neuer
Partner steht ebenfalls ganz oben
auf der Prioritatenliste bei Cimpress.
Dafiir gibt es im Konzern sogar eine
eigene Abteilung, die kontinuierlich
analysiert, welche Unternehmen
maglicherweise zu Cimpress passen
konnten. >
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Blick in eine der Hallen und einen Teil der Produktion in Venlo. Klassische Druck-
linien sucht man aus dieser Perspektive vergebens.

«Wir halten Ausschau nach starken
Marken und weiteren Partnern, die
unsere Zukunftsvision teilen», erldu-
tert Meredith Burns.

Coopetition

Dazu sollte man allerdings die Vision
von Cimpress-CEO und Unterneh-
mensgriinder Robert Keane kennen
und verstehen. Es geht ihm namlich
nicht darum, wahllos Unternehmen
zu akquirieren, nur um zu wachsen,
sondern darum, einen internationa-
len Verbund zu schaffen, der im digi-
talen Wandel auch langfristig beste-
hen kann. Denn er ist davon tber-
zeugt, dass Druck trotz Digitalisie-
rung auch kiinftig von grosser Be-
deutung sein wird. Auch wenn der
digitale Wandel die Druckindustrie
immer wieder auf die Probe stellt.
Keane hat hierzu seine ganz eigene
Vorstellung: «Unternehmen miissen
ihre Konkurrenz akzeptieren, sich
spezialisieren und mit anderen Un-
ternehmen zusammenarbeiten — ein-
schliesslich ihrer Wetthewerber.»
Auf dem Online-Print-Symposium in
Miinchen erlduterte er 2015 die Idee
hinter dem Kunstwort «Coopetition.
Der Begriff setzt sich aus «Coopera-
tion» (Zusammenarbeit) und «Com-
petition» (Konkurrenz) zusammen.
Coopetition vereint die beiden ver-
meintlichen Gegensatzlichkeiten und
bringt sogar erhebliche Vorteile mit
sich, wie ein Blick in die jiingste Wirt-
schaftsgeschichte zeigt. So koope-
rierte beispielsweise Apple mit Mi-
crosoft, indem der Computerherstel-
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«Unternehmen miissen ihre
Konkurrenz akzeptieren, sich
spezialisieren und mit anderen
Unternehmen zusammenar-
beiten — einschliesslich ihrer
Wettbewerber.»

Robert Keane,
CEO Cimpress.

ler die Software des Wetthewerbers
Microsoft einsetzte und damit seine
Macs besser absetzen konnte. Oder
ein aktuelles Beispiel: Amazon stellt
Netflix eine IT-Infrastruktur bereit,
obwohl beide Unternehmen hin-
sichtlich Video auf Abruf konkurrie-
ren. Die Liste an Beispielen liesse
sich weiter fortsetzen, denn selbst
kleinere, weniger bekannte Unter-
nehmen setzen auf Coopetition.

Robert Keane hat nach eigener Ein-
schatzung von dieser Entwicklung
gelernt und Coopetition (neben
Mass Customization) zur tragenden
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Tdglich gehen rund 33.000 Sendungen mit Kurierdiensten an die Kunden von Cim-

press. In Spitzenzeiten konnen es auch einmal 125.000 Sendungen sein.

Saule der Unternehmensstrategie er-
hoben. «Wetthewerb ist gut fir die
Verbraucher, férdert Marktwachstum
und deren Weiterentwicklung», sagt
er. Mit eben solchen positiven Seiten
des Wettbewerbs mochte Cimpress
auch dem digitalen Wandel gegen-
Ubertreten und dem Wettbewerb
einen Schritt voraus sein.

Daher hat sich Cimpress entschie-
den, Partnerschaften mit anderen
Anbietern einzugehen, um Produkti-
onsteams zu bilden, Engpasse zu
vermeiden und bestimmte Produk-
tionen zu konzentrieren.

Jetzt muss man allerdings verstehen,
dass Robert Keane unter Partner-
schaft durchaus auch den Kauf eines
Wettbewerbers versteht. Allerdings —
und das gehért zu seinen strategi-
schen Uberlegungen — sind alle Mar-
ken, die Cimpress in den letzten Jah-
ren gekauft hat, in ihrer Struktur und
in ihren jeweiligen Markten beste-
hen geblieben. Eine Konsolidierung
der akquirierten Unternehmen und
deren Produktionsstandorte ist nicht
angestrebt. Im Gegenteil ist die Nahe
zu den Kunden gefragt — also auch
Produktionsstandorte, die eine Liefe-
rung binnen 24 mdglich machen.
Cimpress nutzt dabei auch ganz be-
wusst das Know-how der nationalen
Marken und deren Netzwerke.
Martijn Gisbertus Jansen, verant-
wortlich fiir die Onlineportale Druk-
werkdeal und Printdeal, die den Be-
nelux-Raum abdecken, schildert das
Prinzip aus der Praxis. «Als Druk-
werkdeal vor zwei Jahren zu Cim-
press kam, belief sich der Umsatz auf

rund 30 Millionen Euro. In vier Jah-
ren sollen es 200 Millionen sein.
Wie? Die Eingliederung in die Cim-
press-Plattform bedeutet fiir uns den
Zugriff auf ein wesentlich breiteres
Produktportfolio als bisher und wird
damit einen ordentlichen Umsatz-
schub auslosen», sagt Jansen.

Dass die enorme Breite des Angebo-
tes nicht jede Druckerei im Verbund
abdecken kann, ist logisch. Ebenso
auch, dass Druckzentren wie das in
Venlo verschiedene Cimpress-Mar-
ken mit den unterschiedlichsten Pro-
dukten beliefern. Dabei soll auch die
Zusammenarbeit mit externen Sup-
ply-Chain-Partnern forciert und mit
Hilfe eines software-basierten Netz-
werks (Cimpress Mass Customiza-
tion Platform, MCP) unterstlitzt wer-
den. Gelebte Coopetition, da einige
dieser Produktionspartner auch Cim-
press-Konkurrenten beliefern.

Vielversprechende Zukunft

«Hervorragender Kundenservice in
Verbindung mit Coopetition wird
auch in Zukunft zu Wachstum und
Erfolg der Druckunternehmen beitra-
gen und dafiir sorgen, dass die Bran-
che einer Zukunft mit neuen Per-
spektiven entgegenblickt», resiimiert
CEO Robert Keane.

Coopetition kénnte man also auch so
interpretieren: Gemeinsam mehr ge-
winnen, als man alleine verlieren
kann.

> www.cimpress.com
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