
10 • Druckmarkt 110 • August 2017

MARKT & ZAHLEN |  NEWS

HEIDELBERG
»UNSERE ROLLE ÄNDERT SICH« 

Nach Stationen bei den Maschinenbauern Trumpf, Schaeffler, Weinig und ebm
papst übernahm Rainer Hundsdörfer im Herbst 2016 den Vorstandsvorsitz der
Heidelberger Druckmaschinen AG. Im Interview spricht er über seine Bezie-
hung zum Maschinenbau sowie seine Digitalisierungs- und Wachstumspläne.

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 über-
nommen und leicht redigiert.  

Herr Hundsdörfer, sind Sie
gut im Druckmaschinenbau
angekommen?
Rainer Hundsdörfer: Ja. Es
bleibt ja Maschinenbau, mit
denselben Kundenstrukturen,
wie bei meinen vorherigen
Stationen. Das Gros unserer
Maschinen geht an mittel-
ständische Betriebe. Ich ken -
ne den Druck ma schi nenbau,
da ich meine erste Stelle
nach dem Studium bei einem
Zulieferer für Druckmaschi-
nen hatte. Da her bin ich mit
Druckverfahren vertraut.

Sie haben angekündigt,
Heidelberg wieder zum
wachstumsstarken, profita-
blen Leucht turm der Bran-
che machen zu wollen. War
Heidelberg das nicht schon
immer?
Bei meinen früheren Statio-
nen ha ben alle zu Heidelberg
aufgeschaut. Wer eine wirk-
lich moderne Maschinenbau-
fabrik sehen wollte, musste
zu Heidelberg! Meine Vor-
gänger ha ben trotz schwieri-
ger Marktlage massiv in For-
schung und Entwicklung in-
vestiert und die digitale
Kompetenz des Konzerns
ausgebaut. Das ist eine gute 

Basis, um an erfolgreiche
Zeiten anzuknüpfen. Wir
bau en ja längst nicht mehr
nur Maschinen, sondern bet-
ten diese in einen digitalen
Workflow ein. Damit ha ben
wir Zugriff auf eine enorme
Fülle an Informationen. Denn
außer der Farbübertragung
ist heute kaum noch etwas
analog.

Was wollen Sie mit den ge-
wonnenen Daten anstellen?
Sie bieten uns die Möglich-
keit, neue Geschäftsmodelle
umzusetzen. Bisher stand die
Maschine im Zentrum des
Geschehens. Künftig ist sie
nur noch Mittel zum Zweck.
Erster Schritt ist die Automa-
tisierung der Abläufe. Da-
nach können wir die Produk-
tivität auf Basis der Daten

optimieren, vollumfängliche
Servicepakete anbieten, opti-
male Performance der Ma-
schinen ge währ leis ten und
automatisch Verbrauchsma-
terialien bereitstellen. Die
Bestellung erledigt die
Druck maschine selbst. Dabei
müsste der Kun de zukünftig
noch nicht einmal mehr die
Maschi ne kaufen, sondern
könn te uns pro bedruckten
Bogen bezahlen. 

Sie wollen das nicht unum-
strittene Digitaldruck-Mo-
dell auf Druckereien über-
tragen? 
Wir sind dabei, solche Mo-
delle zu überdenken. Es wird
sicher noch etwas dauern.
Doch das ist unsere Chance,
wieder ganz nach vorn zu
kommen: Nicht mehr im rei-
nen Wettbewerb der bes ten
Druckmaschine, sondern im
Wettbewerb der besten Ge-
schäftsmodelle für die Druck-
industrie. Dafür bereiten wir
uns vor, indem wir unser An-
gebot an Verbrauchsmateria-
lien systematisch ausbauen.
Druckmaschinen konsumie-
ren ständig große Mengen
davon. Consumables sind ein
zentraler Baustein unserer
Wachstumsstrategie. Wir
wollen als Maschinenbauer
raus aus dem Inputgeschäft
und rein ins Outputgeschäft. 

Was verstehen Sie unter
Output-Geschäft?
Der Druckmaschinenbau hat
ein Markt potenzial von fünf

Milliarden Euro – je zur Hälf -
te für Offset- und Digital-
druckmaschinen. Der Out-
put-Wert der Druckindustrie
liegt bei 400 bis 500 Milliar-
den Euro jährlich. Wenn wir
uns davon eine Scheibe ab-
schneiden, wird sich Wachs-
tum einstellen. Dieses Ge-
schäft ist längst nicht so vo-
latil wie der Maschinenbau. 
Die Maschine zählt künf tig
zur ›digital Technology‹. Ihre
Betriebsdaten sind der
Schlüs sel zum ›digital Busi-
ness‹. Auf diesen zwei Säu-
len ruht mittlerweile die
Struktur unseres Konzerns. 

Das klingt aber auch nach
Umstellung für Ihre Mitar-
beiter…
… die wir mitnehmen müs-
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-
genwärtig! 
Aber unsere Rolle ändert
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 zufällig immer
aufwendiger; auch bei online
vertriebenen Produkten.
Wenn der erste Eindruck
nicht wertig ist, lassen Kun-
den ihre Bestellung zurück-
gehen. Zusätzlich bietet auf-
wendiger Verpackungsdruck
Mehrwerte wie den Schutz
vor Plagiatoren. Fortlaufende
Nummerierung oder Mikro-
prägungen auf Verpackun-
gen stellen die Fälscher vor
echte Probleme.

Wer sind die Kunden für
diese Geschäftsmodelle?
Globale Großunternehmen
haben ih re eigenen Struktu-
ren und für kleinere hand-

werkliche Druckereien ma-
chen Fullservice-Angebote
ebenfalls wenig Sinn. Aber
für die große Mas se der mit-
telständischen Druckerei en,
die auf industrielle Prozesse
und Digitalisierung setzen,
lohnt es sich. Für sie zählt,
dass die Abläufe im Druck-
saal reibungslos funktionie-
ren. Das können wir zu plan-
baren Bedingungen gewähr-
leisten.

Welche Rolle spielt der
indus trielle 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 indus triellen Digital-
drucksystemen ›Primefire‹
und ›Labelfire‹ voran. Wich-
tig ist, dass die Innovation
Werte für Kunden schafft.
Verfügbarkeit und Automati-
sierungsgrad sind dafür das
A und O. In in dus triellen Pro-
zessen müssen die Ma schi -
nen Aufträge ohne Stopp
oder manuelle Brüche bei
Formatwechseln abarbeiten.
Mit unserem Einstieg in den
digitalen Verpa ckungs druck
adressieren wir exakt diese
Themen: Verfügbarkeit, Auto-
matisierung und maximale
Produktivität. Es genügt
nicht, einen weiterentwickel-
ten Kopierer hinzustellen,
und das dann indus triellen
Druck zu nennen. Dann
reicht die technische Verfüg-
barkeit nicht. Hier liegt der
Unterschied zwischen Hand-
werk und industriellem
Druck. Heidelberg ist mit ver-
lässlicher Technik zum Mark-
führer geworden – und wird
weiterhin damit punkten.

› http://dup.vdma.org




