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Das fehlende Puzzle-Teil
für die Neuausrichtung

Viele Unternehmen der Druck- und Medienbranche haben in den letzten Jahren in
Digitalisierung und Systemlösungen wie Webshops und Online-Portale investiert. Doch
nicht alle konnten diese Technologien aufgrund fehlender interner Ressourcen und/oder
Akzeptanz erfolgreich ins Laufen bringen. Die IT & Consulting Agentur emarpo will das
nun ändern.

assen wir die aktuellen Herausforderungen durch
Covid-19 einmal beiseite, gibt es noch genügend

andere Aufgaben, mit denen sich Druckereien beschäf-
tigen müssen. Neben der generellen und permanenten
Aufgabe, die Prozesse im eigenen Unternehmen zu
straffen und zu standardisieren, um die Transformation
voranzutreiben, liegt eine weitere wesentliche Aufgabe
darin, sich intensiver in die medienübergreifenden
Kommunikationsprozesse ihrer Auftraggeber einzu-
klinken.
Die neue IT & Consulting Agentur emarpo hat es sich
zur Aufgabe gemacht, Druck- und Medienunterneh-
men bei der Umsetzung zu beraten. Druckmarkt hat mit
den Machern David Johnen und Steffen Eberth, bei-
de ausgewiesene Druck-Experten, gesprochen.

Druckmarkt: Die grafische Branche begreift sich seit
Jahrzehnten als Industrie, obwohl ein erheblicher
Teil der Druckereien noch immer eher handwerkli-
chen Ansätzen folgt. Industrielles Handeln und
ganzheitliches Denken müssen für eine Neuposi-
tionierung ebenso gelernt werden wie der Umgang
mit neuen Werkzeugen.
David, jetzt mal ganz ehrlich: Kann man aus Hand-
werksbetrieben überhaupt Industrieunternehmen
machen?
David Johnen:Gegenfrage: Muss ein Druckunterneh-
mer immer industriell denken? Ich glaube eher, dass
die Wahrheit in der Mitte liegt. Aktuell werden die
meisten Druckunternehmen in den Augen ihrer Kun-
den als technische Erfüllungsgehilfen für die Produkti-
on von Printmedien gesehen. Und die Auswahl erfolgt
meist über den Preis.

Um dieser Falle zu entkommen, muss sich die Einstel-
lung quer durch das Unternehmen verändern. Zu die-
ser Veränderung des Mindsets gehört nicht nur indus-
trielles Denken, sondern auch die Überlegung, wohin
die Reise der Auftraggeber geht. Vorausschauendes
Denken ist ganz entscheidend.

Das heißt: Druckereien sollen ihren Auftraggebern
ganzheitliche Lösungen anbieten – nicht nur beauf-
tragte Printprodukte liefern. Warum das?
David Johnen:Ganz banal: Weil die Kunden üblicher-
weise gar nicht wissen, wozu Druckereien heute in der
Lage sind. Außerdem liegt hier ein Ansatz für strategi-
sche Veränderungen, ein Ansatz, der aktiv von den
Druckereien ausgehen muss.
Druckereien müssen ihre Kunden und deren Anforde-
rungen besser kennenlernen. Nur so ist eine Neuaus-
richtung möglich. Denn diese Denkweise wird auto-
matisch die vertrieblichen Prozesse ändern und zu-
sätzlich deutlich machen, welche technischen Investi-
tionen notwendig sind.
Steffen Eberth: Diese Neupositionierung wird auch
deutlich machen, dass kein Druckunternehmen als
Stand-alone-Druckunternehmen auf Dauer erfolgreich
sein kann. Jedes hat seine Stärken, jedes hat andere
Produkte und Leistungen, die es wirtschaftlich umset-
zen kann. Der fehlende Rest sollte über kooperative
Fremdproduktionen und Partnernetzwerke beschafft
werden. Damit entwickeln sich Druckereien weg vom
klassischen Drucker hin zum Service- und Gesamt-
dienstleister mit Beratungs-Expertise.

Okay. Alles ganz schön und gut. Jetzt wissen wir,
was Druckereien in Zukunft können sollen. Aber was

Text: Rüdiger Maaß und Klaus-Peter Nicolay

L



PRINT & FINISHING | PORTRAIT

Druckmarkt 131/132 | April 2021 | 31

konkret bietet Ihr Euren Kunden denn nun unter
dem Namen emarpo an?
David Johnen:Wir platzieren gemeinsam mit unseren
Kunden deren Shop- oder Portallösungen. Zudem lie-
fert emarpo pragmatische Lösungen für den Einkauf,
das Marketing und den Verkauf bis zum Kundenkon-
takt am Point-of-Sale.
Wir beraten unabhängig, analysieren, implementieren
und entwickeln gemeinsam mit den Prozessbeteiligten
neue Strategien und Produkte.

Bei einer derart komplexen Aufgabenstellung reicht
die Investition in Prozesse und IT-Infrastruktur aber
sicherlich nicht aus, oder?
Steffen Eberth: Nein, sicher nicht. Die Kunden brau-
chen deutlich mehr. Wichtig ist zum Beispiel, dass ein
entsprechendes System nicht nur einen, sondern meh-
rere Produktionspartner einbinden kann. Das schafft
Flexibilität mit einem System. Und ganz nebenbei ist
das System die zentrale Informations- und Schaltstelle
für die Kunden; sie können die Status ihrer Aufträge je-
derzeit einsehen und sind just in time informiert.

Das Ziel unserer Arbeit ist das Hineindenken in die
Prozesse der Kunden, die gemeinsame Lösungsent-
wicklung und die Prozessintegration beim Druckun-
ternehmen.

Welchen Stellenwert hat in diesem Zusammenhang
eine Portallösung? Ist es für ein Druckunternehmen
ein sicheres Kundenbindungstool?
David Johnen:Nach unserer Erfahrung, ja. Kunden er-
warten ganzheitliche Lösungen, um die Steuerung ih-
rer Medienproduktion und -logistik vereinfachen zu
können. Jeder weiß, wenn man den Kunden Erleichte-
rungen und Entlastungen bietet, ist das der größte
Schritt in Richtung Zufriedenheit und somit Kunden-
bindung.
Portallösungen sind also doppelt wichtig. Auf der ei-
nen Seite, um die entsprechenden Prozesse zu auto-
matisieren, optimieren, abzubilden und transparent zu
machen und auf der anderen Seite, um den Kunden-
wunsch nach einer automatisierten Kommunikation
möglich zu machen. Das bedeutet am Ende Effizienz
für die Kunden und natürlich die 24/7-Verfügbarkeit
der Zugänge. >

Die beiden
Geschäftsführer von
emapro: Steffen
Eberth (links) und
David Johnen.
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Wie muss sich ein Medienunternehmer verändern,
um die Anforderungen eines Kunden in Automati-
sierungslösungen umzusetzen?
David Johnen: 90 Prozent unserer Kunden arbeiten
auf Basis der klassischen Auftragsabwicklung auf
Nachfrage. Dabei wissen sie oft nicht, welches Gesamt-
Leistungsportfolio die eigene Druckerei zur Verfügung
stellen kann.
Wir unterstützen die Kunden dabei, transparenter zu
werden und die technischen Leistungen für ihre Auf-
traggeber lösungsorientiert darzustellen. Wir bilden
die Prozesse ab, machen sie verständlich und geben
auch demVertrieb die Möglichkeit, über neue Themen
– abseits von der reinen Auftragserfüllung – zu spre-
chen.

Steffen Eberth:Unsere Beratung und die darauf abge-
stimmten Lösungen schaffen quasi Hilfe zur Selbsthil-
fe. Wir erreichen, dass Druckunternehmen proaktiv
mit Lösungen auf ihre Kunden zugehen können und
nicht abwarten müssen, bis der Kunde mit einem Auf-
trag zu ihnen kommt. Denn oft wissen Kunden nicht,
dass es für Aufgaben, die sie selbst noch nicht genau
definiert haben, bei Druckunternehmen bereits Lö-
sungen gibt.
Durch unsere Lösungen erhält der Vertrieb einer
Druckerei neue Zugänge gerade bei Neukunden. Und
durch neue Produkte und Dienstleistungen wird der
Umsatz von Bestandskunden gefestigt und gesteigert.

Geht es dabei in erster Linie um Portallösungen zur
automatisierten beziehungsweise industriellen Ab-
wicklung von Druckaufträgen? Oder spielen ganz-

heitliche Lösungen wie Shoplösungen, Fulfillment
und Marketingservices eine neue Rolle?
David Johnen: Bei den Portallösungen geht es ganz
klar um die Prozesse und die Bedürfnisse der Kunden,
die individuell für sie gestaltet werden müssen. Ganz
unabhängig von den Produkten und ganz unabhängig
von den damit verbundenen Aufgaben.

So werden Eure Kunden zur zentralen Anlaufstelle
für ihre Kunden – also quasi zum Generalunter-
nehmen? Richtig?
Steffen Eberth: Genau. Und Ziel ist es, die Aufgaben
einfach, schnell, automatisiert, transparent und da-
durch kostenoptimiert zu gestalten. Diese gesamtheit-
liche Denkweise ist der neue Positionierungsansatz für
Druckunternehmen.

Produkt- und Projektmanagement haben nach
Eurer Auffassung also einen höheren Stellenwert
als eine reibungslos funktionierende Produktion?
David Johnen:Zumindest einen Gleichwertigen. Denn
Produkt- und Projektmanagement sind Grundlage für
einen erfolgreichen Vertrieb der Zukunft. Meist man-
gelt es jedoch an den Ressourcen, solche Projekte um-
zusetzen. Da kommen wir wieder ins Spiel. Wir helfen
nicht nur mit unserem Know-how, sondern stellen bei
Bedarf auch Ressourcen zur Verfügung.

Gibt es in diesem Bereich nicht schon genug Lösun-
gen, Softwareangebote und Berater? Hat nicht heu-
te schon fast jeder Drucker einen Webshop? Was
macht Ihr anders?
Steffen Eberth: Korrekt, es gibt viele Software-Tools
im Bereich Web-to-Print. Diese Tools decken Teile der
technischen Prozesse im eigenen Haus ab, sind aber
nicht zwingend die Werkzeuge, die Kunden brauchen.
Also ist die Investition in diese Tools wieder nur eine
technische Investition – in der Hoffnung, mehr Aufträ-
ge zu bekommen. Die Softwareanbieter dieser Tools in-
teressieren sich in der Regel nicht dafür, wie Drucker
ganzheitliche Lösungen bei ihren Kunden platzieren
und vermarkten können. Wir hingegen stehen für den
ganzheitlichen Ansatz.
David Johnen: Die richtigen Softwaretools sind das
fehlende Puzzleteil für den Erfolg und zwingend not-
wendige Tools im Umfeld der gesamten IT-Infrastruk-
tur. Und eines ist klar: Die strategischen Veränderungs-
prozesse sind weit aufwendiger als die Installation
eines Softwaretools, das im Endeffekt nur einen Me-
too-Effekt hat.

Gibt es neben den bereits erwähnten Vorteilen Best-
Practice-Beispiele von Unternehmen, die Ihr beraten
habt? Und wie haben sich diese Unternehmen wei-
terentwickelt?
Steffen Eberth: Ja, da gibt es einige Beispiele. Und in-
teressant ist, dass die meisten Erfolge mit den neuen
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Das emarpo-Portal
dient als Cockpit zur
Steuerung und Über-
wachung aller Prozes-
se von der Bestellung
bis zum POS.
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Geschäftsmodellen gar nichts mit den Printprodukten
und deren technischer Optimierung zu tun haben. Was
immer wieder besonders hervorsticht, sind:
Erstens die innerbetrieblichen Prozesse, die sehr ver-
schlankt werden, was für mehr Effizienz und Flexibi-
lität sorgt.
Zweitens sorgt die Prozessoptimierung für eine kos-
tengünstigere Produktion. Ein Teil dieser Ersparnisse
kann bei der Kalkulation an die Kunden weitergege-
ben werden.
Die Automatisierung der Geschäftsprozesse sorgt drit-
tens für mehr Geschwindigkeit. Damit erhält der Kun-
de das, was er auch in der Online-/Mobile-Kommuni-
kation bereits bekommt.
Und viertens sorgt die Stärkung der Kundenbeziehun-
gen für ein höheres Vertrauen. Das führt erfahrungs-
gemäß zu einer langfristigen Zusammenarbeit und da-
mit für eine höhere Zukunftssicherheit.

Sind solche Lösungen nicht der Untergang indivi-
dueller Druckprodukte? Wird zukünftig alles aus der
Automatisierungsretorte produziert? Wo bleiben da
die vielschichtigen Leistungen von Print?
David Johnen: Druckunternehmen müssen die Kun-
denstandards zu ihren eigenen Standards machen und
diese in ihren Prozessen integrieren. Individuelle und
sich unterscheidende Produkte und Dienstleistungen
werden von Kundenseite in Zukunft noch mehr gefor-
dert und bezahlt. Denn die Kunden haben immensen
Bedarf an individuellen, haptischen und physischen
Marken-Touchpoints. Das kann ich aber nur dann bie-
ten, wenn ich automatisiert und nach definierten Stan-
dards produziere.

Und im Gegensatz zu der Annahme, dass die Automa-
tisierung zu langweiligen Ergebnissen führt, wird die
Produkt- und Marken-Kommunikation mit solchen
Tools noch vielseitiger sein als heute. Und Print hat im
Rahmen des Multichannel-Publishings eine Menge zu
bieten – in Kombination mit den elektronischen Medi-
en entwickelt sich gerade ein unschlagbares System.

Wir sind gespannt. Und Euch vielen Dank für das
Gespräch.

Für jeden Bereich der
Medienproduktion
kanalisiert das Unter-
nehmen die notwendi-
gen Prozesse. Dabei
dient das emarpo-
Portal als Cockpit zur
Steuerung und Über-
wachung aller Pro-
zesse.




