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Alfred Angst und Vince Bang (rechts), die beiden Chefs der 
Mattenbach-Gruppe, sind Quereinsteiger in die grafische Branche, 
haben beide einen betriebswirt schaft lichen Hintergrund und 
konsolidieren mit diesem Wissen den Schweizer Markt der 
Druckindustrie.
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eden wir von konkreten Zahlen. In Deutschland 
gibt es nach den Zahlen des Bun desverband Druck 

+ Medien zurzeit etwa 6.300 Druckereien. Die Zahl der 
Druckereien hat sich somit seit dem Jahr 2000 (etwa 
14.000 Betriebe) halbiert. Mehr als 800 Betriebe nennt 
der Ver band Druck Medien für 2023 in Österreich (in un-
serem Archiv listen wir für 2015 nur 614 auf). Und die 
beiden Schweizer Ver bände dpsuisse und VSD nennen 
seit einigen Jahren erst gar keine Zahlen mehr. Ist das 
nicht pein lich? Das Verschweigen von Bran chenzah -
len macht die Situa tion auch nicht besser! 2015 nann -
ten sie noch 1.813 Betriebe. Inzwischen dürfte sich die 
Zahl der Druckereien in der Schweiz nach verschiede-
nen Schätzungen weit unter 1.000 eingependelt haben. 
Nimmt man Deutschland als Maßstab (etwa zehnmal 
mehr Einwohner als die Schweiz oder Österreich) 
wären 630 Schwei zer Druckereien realis tisch. Wobei 
sich Deutschland stramm auf die 6.000 Betriebe zube-
wegt. Bei diesen Zahlen spre chen wir aber noch nicht 
ein mal von den ›aktiven Drucke rei en‹, also jenen, die 
noch aktiv investieren oder Personal suchen. 
 
Den Glauben an sich selbst verloren 
Der Konsolidierungsprozess hat in den drei Ländern 
der D/A/CH-Region zwar zu unter schiedlichen Zeit-
punkten einge setzt (in Deutschland bereits vor über 
20 Jahren), hat aber längst auch die Schweiz erreicht. 
Doch Überkapazitäten werden noch immer beklagt. 
»Aktuell hat die Schweiz noch um die 600 Dru cke -
reien – vor sieben Jahren wa ren es doppelt so viele«, 
sagt Vince Bang, Executive Chairman der Mattenbach 
AG in Winterthur. »Aber in mei nen Augen müssen da-
von noch einmal einige Prozent vom Markt ver-
schwinden, damit der Rest überleben kann«, sagt er.  

»Was mir im Moment nämlich große Kopf schmerzen 
bereitet, sind die ›Zombie‹-Druckereien. Druckereien, 
die auf den ersten Blick recht passabel aussehen, aber 
nicht mehr investieren können oder wollen, den Glau-
ben an sich verloren haben und nicht mehr weiter wis-
sen. In ihrer Not machen sie Preise jen seits von Gut 
und Böse und kön nen damit nur noch die laufen den 
Kosten oder den operativen Aufwand abdecken«, er-
läutert Vince Bang. »Ohne Investitio nen ist in der 
heutigen Zeit mit kurzen Innovationszyklen jedoch 
sehr schnell der Punkt erreicht, an dem sie nicht mehr 
wettbe werbsfähig sind. Und was ma chen sie? Statt die 
Konsequen zen zu zie hen, senken sie die Prei se noch 
weiter, um irgend wie noch Cashflow zu erzielen. Zum 
Schluss sind sie in der Li qui ditätsfalle gefangen – und 
fertig.« 
»Aber in der Zwischenzeit scha den diese Unter neh -
men mit ih rer Geschäftspolitik der gesam ten Bran-
che«, ergänzt Alfred Angst, Executive Vice Chairman 
Mattenbach AG. »Wir erleben der zeit wieder ver mehrt 
dieses Zombie-Phänomen im Markt.« Er nennt das Ar-
beiten ohne Ge winn ›Cash-Flow-Underwriting‹, was 
nichts anderes bedeutet als ›unter dem Limit bleiben‹.  
 
Die Situation ist, wie sie ist 
Es ist keine Drohgebärde, die die beiden Mattenbach-
Chefs skizzieren. Es ist die Folge der Überkapazitäten 
im Markt, die zuerst zu Ineffi zienz führt, da die Betrie-
be mehr produzieren, als verkauft werden kann, was 
wiederum zu einem Preisverfall führt, der die Gewin-
ne der Unternehmen schmä lert und zudem auf Kosten 
der Qualität geht, da versucht wird, Kosten zu senken.  
Somit betrifft diese Abwärtsspirale nicht nur einzelne 
Betriebe, son dern die gesamte Branche.            > 

R

Von Überkapazitäten sprechen wir in der deutschen und schweizer Druckindustrie nun 
schon seit Jahrzehnten. Seit zwei Dekaden mindestens. Es hat sich zwar schon etwas 
getan, aber noch immer gibt es zu viele Betriebe mit zu vielen Maschinen, glaubt Vince 
Bang. Allerdings ist für ihn das Ende des Konsolidierungsprozesses am Horizont 
erkennbar. 

Von Klaus-Peter Nicolay

MANAGEMENT-KONZEPT

Konsolidieren,  
um überleben zu können
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Dass dieses Szenario in einem schrumpfenden Markt 
wie der Druckindustrie stattfindet, ver schärft die Situ -
a tion noch zusätz lich. Gleichzeitig ändern sich auch 
die Kundenbedürfnisse per manent und der technolo-
gische Wandel zwingt Druckereien da zu, in moderne 
Produktionstech nologien zu investieren.  
»Die Branchensituation – bedingt durch den digi talen 
Wandel und den internationalen Wettbewerbsdruck – 
ist nun einmal, wie sie ist«, sagt Vince Bang. »Wir als 
Konsolidierer sind nicht dafür verantwortlich, sehen 
aber die Chancen, die sich bie ten. Das ist jedoch mit 
viel harter Arbeit verbunden.«  
 

 
Vince Bang hat wie sein Ge schäftspartner einen be-
triebswirtschaftlichen Hintergrund mit Master of Bu-
siness Administration-Abschluss (MBA) und begann 
vor rund sieben Jahren mit Al fred Angst in der 
Schweiz in Druckereien zu investieren. Eine Akquisi-
tion in Schaffhausen mach te den Anfang, inzwischen 
wurden etwa 25 Druckereien gekauft. Daraus haben 
sie die Mattenbach-Gruppe geformt, eine Unterneh-
mens-Gruppe mit 200 Mitarbeitenden, die Dienst leis -
tungen rund um die Print- und On linekommuni ka -
tion anbietet. Durch die Vereinigung mehrerer Pro- 
duktionsbetriebe wurden Res sourcen gebündelt und 
die Position des Unternehmens am Markt erheblich 
gestärkt. 
 
Konsolidieren, nicht zerstören 
Vince Bang und Alfred Angst verstehen sich als 
›Konsolidie rer‹, nicht als ›Zerstörer‹ der Branche, die 
wahllos Firmen zu sammenkaufen, zu sammenlegen 
und Personal abbauen. Sie gehen mit Konzept an die 
Sache und unterscheiden sich erheblich von den lange 
Zeit als Heuschrecken bezeichneten Investoren-Grup -
pen, denen es nur darum geht, Unternehmen zu kau-
fen, die Filetstücke herauszuschneiden und diese mit 
Gewinn zu ver kaufen – ohne Rücksicht auf Ver luste.  
Die beiden Mattenbach-Chefs ma chen ihren Job zwar 
auch nicht aus rein karikativen Zwe cken. Auch sie 
wollen Gewinn machen, haben aber eine andere Ziel-
setzung. So unterstützen sie Unternehmen auch bei 
Nach fol ge regelungen, da es heute kaum noch gelingt, 
eine fami lieninter ne Nachfolge zu organisieren. »Wir 
erhalten ständig An fragen von Druckerei-Unterneh-
mern, die in den Ruhestand gehen möch ten, deren 
Nachfolge aber noch nicht geregelt ist. Oder auch von  
Druckern, die den Be trieb aus wirtschaftlichen Grün - 
den nicht weiterführen können«, erläutert Alfred 

Angst. Es könn ten durchaus auch emotionale Gründe 

mitspielen. Nicht selten ginge es darum, langjährige 
und verdiente Mitarbeitende vor dem Verlust ihrer 
Arbeitsplätze zu schützen. »Gemeinsam su chen wir 
dann nach tragfähigen Lösungen.« 
»Wir kau fen Unternehmen und agieren nach dem 
Kauf auch als Un ternehmer mit entsprechender Ver-
antwortung«, erläutert Vince Bang. »Wir übernehmen 
aber nur Unternehmen, die im Kern ge sund sind und 
die wir basie rend auf unseren eigenen Ein schät zun gen 
und Prüf kriterien erfolgreich in unser Portfolio in te -
grieren und weiterentwickeln können.«  
 
Kooperations-Modell ›Druckzentrum Schweiz‹ 
Mit etwa 200 Mitarbeitenden zählt die Mattenbach-
Gruppe in zwischen zu den fünf größten Druckereien 
der Schweiz und ist nicht nur größer, sondern auch 
deutlich breiter aufgestellt als viele andere Druckerei-
en. »Ein Marktsegment, in dem wir tätig sind, ist der 
industrielle Offset druck im Bogenbereich 70 x 100 cm. 
Da haben wir ganz andere Herausforderungen als ein 
KMU. Aus diesem Grund haben wir uns zu einer Part -
ner schaft mit der Galledia-Group entschlos sen und den 
industriellen Off setdruck im ›Druckzentrum Schweiz‹ 
gebündelt«, schildert Vince Bang die im Frühjahr 
2024 angekündigte und im September gestartete Ko-
operation. Nach den ersten Monaten laufe das Ge-
schäft und er sei zufrieden mit der Konstellation. 
Mattenbach und Galledia sind nun mehr Kunden des 
›Druck zen trum Schweiz‹. Beide Unter nehmen brin-
gen ihre Bestands kunden mit. Dabei sind alle weiteren 
Geschäftsbereiche der Mattenbach-Gruppe und der Gal -
le dia-Group vollkommen eigen stän dig geblieben. Un-
berührt da von bleibt also der Digital- und Kleinoffset-
druck der beiden Un ternehmen an den Standorten in 
Winterthur, Sulgen, Altstätten und Baar. 
»Diese Kooperation ist zugleich eine strategi sche Ant-
wort auf die aggressive ausländische Konkur renz. Mit 
dem gebündelten Off setdruck setzen wir ein starkes 
Zeichen und verteidigen den Pro duktionsstandort 
Schweiz«, sagt Alfred Angst. »Wir werden das Feld 
nicht kampflos den aus ländischen Mitbewerbern 
über lassen und schnüren unsere Kräf te ge zielt und ef-
fizient. Diese resiliente Struktur kommt letztlich dem 
gesamten heimischen Markt zugute.« Durch die räum -
liche Nähe zu Deutschland gibt es mehrere Online-
Drucker und andere Wettbewerber direkt vor der 
Haustüre. Allerdings ist das Lohnniveau in der 
Schweiz und in Süddeutschland nicht mehr so weit 
voneinander entfernt, wie es schon einmal war. So 
wissen die deutschen Druckereien auch längst, dass 
sie nichts mehr ver dienen, wenn sie auf Dauer 30% 
unter den Schweizer Preisen verkaufen. 
Die Reduktion von vier Produk tions standorten auf 
zwei leis tungs fähige Technologiezentren ist die strate-
gische Antwort auf diese herausfordernde Wett be -
werbssituation im Schweizer Markt. Das ›Druckzen-
trum Schweiz‹ umfasst damit vier leis tungsstarke Bo- 
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»Wir kau fen Unternehmen und  
agieren nach dem Kauf auch als Un ternehmer mit 

entsprechender Verantwortung.« 



genoffsetmaschi nen im Format 70 x 100 cm: zwei 
Achtfarben- und eine Zehnfar ben-Heidelberg XL 106 in 
Flawil, eine Zehnfarben-Heidelberg XL 106 in Baar. »Mit 
der Fokussie rung auf zwei Produktionsstand orte stei-
gern wir die Auslastung deutlich«, erklärt Alfred 

Angst. »Unsere Kundenkontakte und vor allem unse-
re Beratungskom pe tenz bleiben natürlich unver än -
dert. Denn Qualität im Druck schafft in der heutigen 
Wettbewerbssituation keine ausreichende Differen -
zie rung mehr. Gut drucken können heute fast alle 
Druckereien«. 
 
Nur nicht zu ›druck-lastig‹ werden 
Aber auch der Preis einer Druck sache ist nicht alles 
entschei dend. Und vor einer Preisbre cher-Mentalität 
am Markt war nen Bang und Angst ohne hin: »Damit 
würden wir unsere eigene Existenz zerstören.«  
In diesem Zusammenhang erläutert Vince Bang noch 
eine interes san te Beobachtung: »Dumping preise füh -
ren zu Verlustgeschäf ten. Niedrige Preise? Das klappt 
für ein bis zwei Jahre, dann ha ben Sie mehr Kunden 
und Auf träge und müssen zusätzliches Personal ein-
stellen. Das kostet jedoch Geld, das Sie nicht erwirt -
schaften können. Aus dieser Spirale kommt man nicht 
mehr raus. Denn der Kunde will seinen günstigen 
Preis wei ter haben und wenn nicht, geht er woanders 

hin und Sie ste hen mit Ihren Leuten vor einem Scher-
benhaufen.«  
Es zählten viel mehr Faktoren wie Zuverlässigkeit, 
Termintreue und Geschwindigkeit sowie eine kulante 
Handhabung, sollte es zu Reklamationsfällen kom-
men. »Die Kunden sollen sich auf ihr Geschäft kon-
zentrieren können, wir übernehmen für ihn alles rund 
um den Druck. Darüber soll er sich keine Gedanken 
machen müssen«, erklärt Vince Bang. 
»Bei unserer Strategie setzen wir auf hochwertige 
Drucklösungen, Mediendienstleis tungen, Innova tion, 
Nachhaltigkeit, Kunden zu frieden heit, kontinuierliche 
In ves titionen in effiziente und moderne Produktions-
technik, die mit umweltfreundlichen Prozes sen arbei-
tet«, führt Vince Bang aus. Dabei müsse darauf geach -
tet werden, das das Geschäft nicht zu ›druck-lastig‹ ist. 
»Der Druck darf nur ein Element von vielen sein. 
Denn 70 Prozent Druck und 30 Prozent sonstige Wert -
schöpfung überlebt man nicht«, so Bang. Es müsse ein 
gesunder Mix aus Prepress, Print und Fini shing sowie 
Services wie Direct Mail oder Transaktionsdruck samt 
Dienstleistungen wie Let ter shop oder Logistik sein, 
damit die Struktur stimmt und sich Ge winne erzielen 
lassen. Gerade im Bereich gedruckter Direct Mails 
ließe sich noch Geld verdienen. 

           > 
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Eine neue Ära  
im Flachbettdruck
Entdecken Sie die komplett neue Plattform

+23 % 

Mehr Output

Neu bis 341 m²/h
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Farbkanäle

Grenzenlose Kreativität
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Unübertroffene Qualität

Heute und in Zukunft

100 %

Swiss Made

Höchste Zuverlässigkeit

High-End UV-LED printers

Perform beyond the average

www.swissqprint.com

Besuchen Sie uns!

Open House in Kerpen  

17./18. September 2025
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Kreatives, Konzepte und Agen tur leistungen bietet die 
Matten bach AG nicht an. Nach Ansicht von Alfred 

Angst ist das Druck geschäft auch ohne Kreativleis -
tun gen schon ein harter und an spruchs voller Markt, 
der weit dynamischer ist als vor einigen Jahren noch. 
Und das Tempo habe rasant zugelegt. 
 

 
Eine Chance, wieder Geld zu verdienen 
Einen Markt zu konsolidieren, be deutet, die Anzahl 
der Wett be werber in einer bestimmten Branche zu re-
duzieren. Markt kon solidierung ist ein Prozess, der in 
vielen Branchen stattfin det, insbesondere in solchen 
mit hohem Wettbewerb und hohen Fixkosten. Dies 
hat aber nicht nur Konsequenzen für die am Markt 
tätigen Unternehmen, die bei weniger Wettbewerb 
wieder bessere Margen erzielen können, es besteht 
auch die Möglichkeit, dass sich größere Unternehmen 
aufgrund von Skaleneffekten eine bessere Position er-
arbeiten können. Weniger Wettbewerb kann aber 
auch zu einer Verlang samung von Innovationen füh -
ren. Und für die Kunden bedeu ten weniger Anbieter 
eventuell auch weniger Auswahl und im schlechtesten 

Fall auch höhere Preise. Für Vince Bang überwie gen 
durch die Konsolidierung jedoch in jedem Fall die po-
sitiven Effekte für die Unternehmen. Denn sie werden 
am Gesamt markt von besseren Voraus set zungen pro-
fitieren.  
»Es wird trotz aller Unkenrufe auch weiterhin ge-
druckt werden, aber es wird von der Menge her deut-
lich weniger sein. Schon in den vergangenen Jahren 
wurde das Druckvolumen in der Schweiz jährlich um 
bis zu fünf Prozent weniger. Doch jede Druckerei hat 
ihre Maschinen, die bezahlt werden wollen und des-
halb drucken müssen«, argu mentiert Alfred Angst. 
»Wenn wir die Branche in den nächsten Jahren weiter 
konsolidieren, wird es weniger Druckereien und da-
mit auch weniger Maschinen geben. Angebot und 
Nach frage stehen in einem besseren Ver hält nis, und 
wir haben wieder eine Chance, Geld zu verdie nen.«  
Doch trotz der bisher erfolgten Konsolidierung be-
stünden nach wie vor zu hohe unausgelastete Produk-
tionskapazitäten im Markt. »Ich bin überzeugt, dass 
die Zentralisierung des großfor matigen Offsetdrucks 
als Modell für die Schweiz zukunftsweisend ist«, er-
klärt Vince Bang und räumt ein, dass ein Ende des 
Kon solidierungsprozesses am Horizont erkennbar ist. 
Der wer de aber unter den jetzigen Um ständen noch 
mindestens drei bis sieben Jahre andauern.  
 
> www.mattenbach.ch 

»Weniger Druckereien bedeuten weniger 
Maschinen und wir haben wieder eine Chance, 

Geld zu verdie nen.« 

Toscana
Graubünden

Edle Weine der Brüder Davaz.

www.poggioalsole.com www.davaz-wein.ch       
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WWW.LABELEXPO-EUROPE.COM

An jeder Ecke, in jedem Gang und an jedem Stand können Sie in die Welt des 
Drucks eintauchen. 
Live-Produktvorstellungen hochmoderner Maschinen. Eine bahnbrechende Aufstellung 
der weltweit besten Zulieferer der Branche.
Sind Sie bereit für die größte Messe für Etiketten- und 
Verpackungsdrucktechnologien, die die Welt je gesehen hat?
Erleben Sie ein Festival der Technologie, Innovation, Präzision und Vorstellungskraft 
auf der Labelexpo Europe 2025, wo Etiketten, fortschrittliche Verpackungen und die 
Zukunft des Druckwesens im Mittelpunkt stehen! 

 E T I K E T T E N   F L E X I B L E  V E R PAC K U N G E N   FA LT S C H AC H T E L N  




