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RICOH SCHWEI/
DAS PRINTING BUSINESS HAT ZUKUNFT

Ricoh ist schon seit Langerem im <Industrial Printing» tatig, hat nun aber die Bereiche <Industrial Printing> und

«Production Printing in einem Geschaftsbereich zusammengefasst. Daniel Nater, Head of Commercial and

Industrial Printing Group (CIP) bei der Ricoh Schweiz AG, erlautert im Gesprach die Neuausrichtung und die

wichtigsten Anderungen.
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ie Namensanderung war nur
der erste Schritt der Neuaus-
richtung. Es gibt zudem auch wich-

tige Anderungen im Produktportfolio
bei Inkjet und industriellem Druck.

Herr Nater, konnen Sie die
Geschaftsfelder Commercial
Printing and Industrial Printing
genauer charakterisieren?
Wir haben beide Berei-
che weiter ausgebaut,
da wir den Anspruch ha-
ben, mehr als nur Papier
. in limitierten Grossen zu
bedrucken. Der Teilbereich «Commer-
cial Printing» ist derjenige, welchen
wir in den letzten Jahren unter dem
Begriff «Production Printing» entwi-
ckelt haben. Dazu gehéren digitale
Bogen- und Rollenmaschinen, basie-
rend auf Toner- und Ink-Technologie
sowie dazugehdrige Software und
Dienstleistungen.
Der industrielle Druck bezeichnet ein
Verfahren, das durch den Aufdruck
von Tinte oder einer anderen Sub-
stanz eine Funktion oder die Dekora-
tion eines Produktes ermdglicht. In
diesem Bereich verfiigen wir Gber
Technologien wie Textildruck, Flach-
bettdruck und 3D-Druck. Speziell den
grafischen Markt kénnen wir da-
durch noch besser bedienen und al-
les aus einer Hand anbieten.

Welche Ziele wollen Sie mit dem
Zusammenschluss der beiden

22 m Druckmarkt Schweiz 98 m Dezember 2017

Bereiche Commercial und Indus-
trial Printing erreichen?

Wir méchten weiter wachsen und
neue Markte erschliessen, um den
Bekanntheitsgrad der Marke <Ricoh»
zu steigern. Dafir ist die Ergdnzung
mit dem industriellen Druck, mit wel-
chem wir spezifische und teilweise
neue Markte ansprechen, ideal. Wir
werden dadurch unabhéngiger von
einzelnen Produktlinien und Teil-
markten.

Mit welchen weiteren Entwick-
lungen und Trends sehen Sie
sich im Printing Business kon-
frontiert? Wo sehen Sie Chan-
cen, wo Herausforderungen?

Ein interessanter Trend ist die Tatsa-
che, dass gedruckte Werbung nach-
weislich mehr Aufmerksamkeit nach
sich zieht als nur digitale, «nicht ge-
druckte> Werbung. Wir verfolgen
diesbeziiglich mehrere Losungsan-
satze.

Unsere Strategie fiir die grafische
Branche ist, nicht nur von «Print» zu
sprechen, sondern von Mehrwerten
und Differenzierungsmoglichkeiten.
Druckereien sind fiir uns eine sehr
wichtige Zielgruppe und diesen Kun-
den mochten wir Technologien zur
Verfiigung stellen, welche es ihnen
erlauben, sich wiederum von ihren
Mitbewerbern abzuheben. Innnova-
tionen wie der Einsatz von den Son-
derfarben Weiss, Lack, Neongelb
oder Neonpink sowie die Generie-
rung von Metallic-Effekten erlauben
es den Druckdienstleistern, ihren
Kunden einen Mehrwert zu bieten.

Das Anreichern von gedruckten Do-
kumenten mit digitalem Inhalt ge-
hort ebenfalls zu unserer Strategie,
rein statische Produkte <lebendig» zu
gestalten. Unsere Software «Click-
able Papen ermdglicht genau dies:
das Verlinken von Videos und Web-
seiten auf Papier.

Ein weiterer Differenzierungsansatz
ist die personliche und auf die Be-
diirfnisse der Endkunden ausgerich-
tete Ansprache. Genau hier setzt die
digitale Technologie an: Keine Mas-
senmailings mit exakt gleichem In-
halt sondern personlich und indivi-
duell gestaltet.

All diese Mdglichkeiten sind eine
Chance fiir unsere Kunden im grafi-
schen Markt, sich von reinen Preis-
kémpfen zu verabschieden.

Ein grosses Thema ist die digi-
tale Transformation — wie kann
Ricoh seine Kunden in diesem
Bereich beraten?

Die digitale Transformation beinhal-
tet einen hohen Automatisierungs-
grad — hier sehe ich noch grosses
Optimierungs-Potenzial. Diverse L6-
sungen, welche wir anbieten, unter-
stiitzen diesen Prozess mit dem Ziel,
dass sich der Kunde seinem Kernge-
schaft widmen kann. Wobei das
Kerngeschaft einer Druckerei in mei-
nen Augen nicht mehr nur der Druck
ist, sondern vielmehr darin liegt, die
Druck-Erzeugnisse mit Mehrwert zu
verkaufen.

Wir beraten unsere Kunden in der
grafischen Branche dahin gehend,
sich zu differenzieren und gewinn-

bringende Produkte anbieten zu kon-
nen. Dies wird bei all jenen gelingen,
welche innovativ und kreativ sind
und deren einzige Entscheidungs-
grundlage nicht der Fadenzahler ist.

Wo sehen Sie das CIP-Geschafts-
feld in zehn Jahren?

Der beriihmte Blick in die Kristallku-
gel ... Ich bin {iberzeugt, dass in zehn
Jahren die Inkjet-Drucktechnologie
bei digitalen Druckverfahren fiihrend
ist. Auch dann wird noch im Offset
gedruckt, aber die Druckvolumen
werden sich weiter verlagern. Der Di-
gitaldruck generell wird bis dahin
weiter wachsen, doch wage ich keine
Prognose, wie viel Prozent des ge-
samten Druckvolumens in zehn Jah-
ren auf digitalen Systemen erstellt
werden. Dieser Bereich ist heute so
verschwindend klein, das Potenzial
jedoch so gross, dass eine Prognose
wirklich einem Blick in die Kristallku-
gel gleichkommt.

Ein Wort zur Zukunft des Prin-
ting Business?

Das Printing Business hat Zukunft,
aber der Markt wird sich verandern.
Diejenigen Druckereien, welche die
Zeichen der Zeit erkannt haben und
in Technologien investieren, welche
sie in ihrem Angebot einzigartig und
fiir ihre Kunden unverzichtbar ma-
chen, werden bestehen. Alle Mdg-
lichkeiten, sich auf die Zukunft vor-
zubereiten, sind vorhanden und es
gilt sie nun umzusetzen.
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FANTASTISCHE NEUE FUNKTIONEN - KEIN ABO

RAUS AUS DER CLOUD
- WOLKENLOS ARBEITEN WIE EIN PROFI

Seit Adobe® das Creative Cloud® Mietmodell eingefiihrt
hat, suchen mehr und mehr Kreativprofis Wege, den fort-
wahrenden Zahlungsverpflichtungen zu entkommen.
Viele mochten ihre Software dauerhaft besitzen, damit
sie unabhangig Dateien 6ffnen, auf Arbeiten zugreifen
und upgraden kénnen — und zwar dann, wenn der richtige
Zeitpunkt flr sie gekommen ist.

Quark bietet schon immer ein unbefristetes Lizenzmodell,
bei dem die gekaufte Software dem Kunden lebenslang ge-
hort und genutzt werden kann. Bevorzugen Sie ein faires
Modell, mit dem lhnen ein Software-Anbieter Tools fir eine
bessere Produktivitdt und damit Zeitersparnis zur Verfligung
stellt und Sie selbst entscheiden, ob das sein Geld wert ist?

Dann wechseln Sie jetzt zu QuarkXPress! Quark bietet jetzt
ein sogenanntes Competitive Upgrade an, was einer
neuen Vollversion zum giinstigen Preis eines Upgrades ent-
spricht. Und Sie werden Eigentlimer der Softwarelizenz.
Alles, was Sie benétigen, ist ein qualifizierendes Drittanbie-
terprodukt, zum Beispiel InDesign®, Photoshop®, Creative
Suite/Cloud und einigen andere. Wenn Sie zu QuarkXPress
wechseln oder es zusatzlich in lhren Kreativ-Workflow
aufnehmen, sparen Sie jetzt 430 Euro gegeniiber dem
normalen Preis von 829 Euro (netto). Das sind mehr als
50% Rabatt auf eine neue unbeschrankte Vollversion von
QuarkXPress. Befreien Sie sich jetzt aus der Cloud!

Fragen? Rufen Sie uns gerne an: 040/853 328 54

WWW.QUARKXPRESS.COM





