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»UNSERE ROLLE ANDERT SICH«

Nach Stationen bei den Maschinenbauern Trumpf, Schaeffler, Weinig und ebm
papst tibernahm Rainer Hundsdarfer im Herbst 2016 den Vorstandsvorsitz der
Heidelberger Druckmaschinen AG. Im Interview spricht er iiber seine Bezie-

hung zum Maschinenbau sowie seine Digitalisierungs- und Wachstumsplane.

n einer Interviewreihe stellt
der VDMA-Fachverband
Druck- und Papiertechnik Ak-
teure aus seinen Reihen vor.
Wir haben das Interview des
VDMA mit dem Heidelberg-
Vorstandsvorsitzenden Uber-
nommen und leicht redigiert.

Herr Hundsdorfer, sind Sie
gut im Druckmaschinenbau
angekommen?

Rainer Hundsdorfer: Ja. Es
bleibt ja Maschinenbau, mit
denselben Kundenstrukturen,
wie bei meinen vorherigen
Stationen. Das Gros unserer
Maschinen geht an mittel-
standische Betriebe. Ich ken-
ne den Druckmaschinenbau,
da ich meine erste Stelle
nach dem Studium bei einem
Zulieferer flr Druckmaschi-
nen hatte. Daher bin ich mit
Druckverfahren vertraut.

Sie haben angekiindigt,
Heidelberg wieder zum
wachstumsstarken, profita-
blen Leuchtturm der Bran-
che machen zu wollen. War
Heidelberg das nicht schon
immer?

Bei meinen friheren Statio-
nen haben alle zu Heidelberg
aufgeschaut. Wer eine wirk-
lich moderne Maschinenbau-
fabrik sehen wollte, musste
zu Heidelberg! Meine Vor-
ganger haben trotz schwieri-
ger Marktlage massiv in For-
schung und Entwicklung in-
vestiert und die digitale
Kompetenz des Konzerns
ausgebaut. Das ist eine gute
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Basis, um an erfolgreiche
Zeiten anzuknipfen. Wir
bauen ja ldngst nicht mehr
nur Maschinen, sondern bet-
ten diese in einen digitalen
Workflow ein. Damit haben
wir Zugriff auf eine enorme
Fille an Informationen. Denn
auBer der Farbiibertragung
ist heute kaum noch etwas
analog.

Was wollen Sie mit den ge-
wonnenen Daten anstellen?
Sie bieten uns die Mdglich-
keit, neue Geschaftsmodelle
umzusetzen. Bisher stand die
Maschine im Zentrum des
Geschehens. Kiinftig ist sie
nur noch Mittel zum Zweck.
Erster Schritt ist die Automa-
tisierung der Abldufe. Da-
nach konnen wir die Produk-
tivitat auf Basis der Daten

optimieren, vollumfangliche
Servicepakete anbieten, opti-
male Performance der Ma-
schinen gewahrleisten und
automatisch Verbrauchsma-
terialien bereitstellen. Die
Bestellung erledigt die
Druckmaschine selbst. Dabei
miisste der Kunde zukinftig
noch nicht einmal mehr die
Maschine kaufen, sondern
konnte uns pro bedruckten
Bogen bezahlen.

Sie wollen das nicht unum-
strittene Digitaldruck-Mo-
dell auf Druckereien iiber-
tragen?

Wir sind dabei, solche Mo-
delle zu Gberdenken. Es wird
sicher noch etwas dauern.
Doch das ist unsere Chance,
wieder ganz nach vorn zu
kommen: Nicht mehr im rei-
nen Wettbewerb der besten
Druckmaschine, sondern im
Wettbewerb der besten Ge-
schaftsmodelle fir die Druck-
industrie. Dafiir bereiten wir
uns vor, indem wir unser An-
gebot an Verbrauchsmateria-
lien systematisch ausbauen.
Druckmaschinen konsumie-
ren standig groBe Mengen
davon. Consumables sind ein
zentraler Baustein unserer
Wachstumsstrategie. Wir
wollen als Maschinenbauer
raus aus dem Inputgeschaft
und rein ins Outputgeschaft.

Was verstehen Sie unter
Output-Geschaft?

Der Druckmaschinenbau hat
ein Marktpotenzial von fiinf

Milliarden Euro — je zur Half-
te flr Offset- und Digital-
druckmaschinen. Der Out-
put-Wert der Druckindustrie
liegt bei 400 bis 500 Milliar-
den Euro jahrlich. Wenn wir
uns davon eine Scheibe ab-
schneiden, wird sich Wachs-
tum einstellen. Dieses Ge-
schaft ist langst nicht so vo-
latil wie der Maschinenbau.
Die Maschine zahlt kiinftig
zurdigital Technology. lhre
Betriebsdaten sind der
Schliissel zum »digital Busi-
ness<. Auf diesen zwei Sau-
len ruht mittlerweile die
Struktur unseres Konzerns.

Das klingt aber auch nach
Umstellung fir Thre Mitar-
beiter...

... die wir mitnehmen miis-
sen. Doch wenn wir weiter-
machen wie bisher, bekom-
men wir das Stigma >Druck
und Papier ist tot¢ nicht los.
Dabei ist das Gegenteil der
Fall. Druck lebt und ist allge-
genwartig!

Aber unsere Rolle andert
sich. Ich sehe uns als Enabler.
Wir machen den Unter-
schied, wenn es um Identifi-
kation mit Marken und um
Kommunikation von Inhalten
geht. Der Verpackungsdruck
wird nicht zuféllig immer
aufwendiger; auch bei online
vertriebenen Produkten.
Wenn der erste Eindruck
nicht wertig ist, lassen Kun-
den ihre Bestellung zuriick-
gehen. Zusatzlich bietet auf-
wendiger Verpackungsdruck
Mehrwerte wie den Schutz
vor Plagiatoren. Fortlaufende
Nummerierung oder Mikro-
pragungen auf Verpackun-
gen stellen die Falscher vor
echte Probleme.

Wer sind die Kunden fiir
diese Geschaftsmodelle?
Globale GroBunternehmen
haben ihre eigenen Struktu-
ren und fiir kleinere hand-

werkliche Druckereien ma-
chen Fullservice-Angebote
ebenfalls wenig Sinn. Aber
fur die groBe Masse der mit-
telstandischen Druckereien,
die auf industrielle Prozesse
und Digitalisierung setzen,
lohnt es sich. Fir sie zahlt,
dass die Abldufe im Druck-
saal reibungslos funktionie-
ren. Das kdnnen wir zu plan-
baren Bedingungen gewahr-
leisten.

Welche Rolle spielt der
industrielle Druck in der
Heidelberg-Strategie?

Die Transformation vom
handwerklichen zum indus-
triellen Druck ist in vollem
Gang. Heidelberg treibt diese
Entwicklung mit Innovatio-
nen wie »Push-to-Stop« oder
den industriellen Digital-
drucksystemen >Primefirec
und >Labelfire« voran. Wich-
tig ist, dass die Innovation
Werte fiir Kunden schafft.
Verfiigharkeit und Automati-
sierungsgrad sind dafiir das
A und O. In industriellen Pro-
zessen missen die Maschi-
nen Auftrége ohne Stopp
oder manuelle Briiche bei
Formatwechseln abarbeiten.
Mit unserem Einstieg in den
digitalen Verpackungsdruck
adressieren wir exakt diese
Themen: Verfligbarkeit, Auto-
matisierung und maximale
Produktivitat. Es genligt
nicht, einen weiterentwickel-
ten Kopierer hinzustellen,
und das dann industriellen
Druck zu nennen. Dann
reicht die technische Verflg-
barkeit nicht. Hier liegt der
Unterschied zwischen Hand-
werk und industriellem
Druck. Heidelberg ist mit ver-
lasslicher Technik zum Mark-
fuhrer geworden — und wird
weiterhin damit punkten.

» http://dup.vdma.org





