
Druckmarkt 160 | Dezember 2025 | 26

PREPRESS,  PRINT & FINISHING  |  DIGITALISIERUNG

ieser Wandel vollzog sich 
nicht in einem einzigen 

Schritt, sondern in vier klar un -
ter scheidbaren Phasen.  
Zuerst wurde Informa tion digita -
lisiert, danach die Werkzeuge, 
dann wurde die Kommunikation 
digi tal und schließlich die Ent -
schei dung selbst.  
Dieses Prinzip lässt sich nicht nur 
in der Musikbranche beobach -
ten, ähnlich vollzog sich der 
Wan del auch beim Fotografieren 
und begegnet uns überall im All -
tag, auch wenn wir es nicht mehr 
bewusst wahrnehmen. 
Im Alltag erleben wir die Digitali -
sierung oft bereits in der vierten 
Phase – und nehmen sie als 
selbst verständlich wahr. Wir be -
stellen Essen online, überweisen 
Geld per App, streamen Filme 
oder kaufen bei Amazon ein. Alles 
läuft nahtlos, automatisiert und 
ohne Medienbrüche ab. 

D Doch im geschäftlichen Alltag, 
vor allem im B2B-Bereich, sieht 
es häufig ganz anders aus: Hier 
dominieren Telefon und E-Mail, 
ergänzt durch Excel-Listen, ein -
zel ne Outlook-Kalender und ein 
ERP-System, das oft in die Jahre 
gekommen ist – und spätestens 
in Phase drei nicht mehr aus -
reicht. 
Druckereien sind damit nicht 
allein. Eine große Zahl von KMU 
steckt noch immer in Phase zwei 
fest. Die Werkzeuge zum Arbei-
ten sind digital ge stützt, aber 
nicht systemisch durch gängig. 
Die Kommunikation ist frag men -
tiert und Entscheidungen ba sie -
ren oft auf Bauchgefühl statt auf 
Daten. 
Dieser Kontrast zeigt: Digitalisie -
rung ist kein Selbstläufer. Sie 
muss – über alle vier Phasen hin -
weg – bewusst entwickelt wer -
den. Gerade weil die Kluft zwi -

schen unseren privaten Erfah -
run gen und der Realität vieler 
Geschäfts prozesse so groß ist, 
lohnt sich ein Blick dorthin, wo 
Digitalisie rung bereits erfolgreich 
um ge setzt wurde. 
 
Paradebeispiel Vor stufe 
Auch die Druckbranche hat die -
sen vierstufigen Reifeprozess be -
reits durchlaufen – zumindest im 
Bereich der Druck vorstu fe. Dort 
begann es mit der Digi talisierung 
der Daten: Desktop Publishing, 
PostScript, PDF, TIFF und JPG 
ersetzten analoge Ar beit, Werk -
zeuge und Datenträger (Filme). 
Es folgten digitale Werk zeuge 
wie Pagemaker, QuarkXPress oder 
InDesign, die den Ge stal tungs -
prozess revolutio nier ten. Dann 
kam die (globale) Vernetzung, 
Da ten wurden per Web übertra -
gen, online geprüft und automa -
tisch in Workflows eingespeist. 

Schließlich kamen Systeme, die 
Regeln anwenden, Entscheidun -
gen vorbereiten oder eigenstän -
dig treffen – etwa beim Aus -
schie ßen, der Daten prü fung 
oder dem Softproof. 
In der Druckvorstufe sind diese 
vier Phasen heute vollständig 
rea lisiert: Daten sind digital 
struk turiert, die Arbeit ist soft -
ware ge stützt, Kommunikation 
ver läuft medienbruchfrei, Ent -
schei dungen werden teil- oder 
voll auto matisiert getroffen. Die 
Bran che kann stolz auf diese Ent -
wicklung sein – sie zeigt, dass 
digitale Transformation möglich 
ist. 
 
Und der Rest? 
Ganz anders sieht es jedoch 
noch in den betriebswirtschaft -
lichen Ab läufen vieler Druckun -
ternehmen aus. Prozesse wie 
Kalkulation, An gebotserstellung, 
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Die Digitalisierung hat ganze Branchen verändert. Besonders eindrucksvoll lässt sich das in der 
Musikindustrie beobachten. Analoge Musik wurde digital – von der Schallplatte über die CD zur 
MP3, vom Walkman zum iPod. In der nächsten Phase wurde die Nutzung vernetzt – über 
Plattformen wie Napster, iTunes oder Spotify. Heute entscheiden oft Algorithmen, was wir hören.

Bei der Musik erlebten wir auch den Wandel von der analogen Vinyl-Platten zu den 
digitalen CDs. Damit einher ging der Wandel der Werkzeuge vom Plattenspieler zum 
CD-Player und in der Folge zum Computer, als man sich digitale Musiktitel herunterlud 
und vom Rechner aus hörte. Heute streamen wir Musik und lassen die Playlisten von 
Algorithmen zusammenstellen.  

Ähnliches erlebten wir bei der Fotografie. Zuerst erlebten wir den Wandel vom analogen 
Film und Foto, begleitet von der Substitution der Filme durch Speicherkarten in digitalen 
Kameras. Inzwischen wird der überwiegende Teil der Fotos auf Smartphones gemacht, 
wo auch die Bilder verwaltet und zu digitalen Dia-Shows präsentiert werden. Allerdings 
hat das Haptische in Form von Fotobüchern oder Fotoabzügen überlebt. 
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Auftragsbe arbeitung, Einkauf, 
Lagerwirt schaft, Produktions pla -
nung oder Logistik sind in vielen 
Betrieben noch von Medienbrü -
chen, Excel-Dateien, Outlook-
Verläufen und manuellem Auf -
wand geprägt. Zwar existieren 
MIS oder ERP-Systeme – doch 
sie sind häufig technisch veraltet, 
wenig inte griert oder werden 
nur teilweise genutzt. 
Um zu verstehen, warum Digita -
li sierung gerade an dieser Stelle 
häufig stockt, lohnt sich ein Blick 
auf das strukturelle Grundprinzip 
digitaler Entwicklung.  
Denn Digi talisierung ist kein bi -
närer Zu stand, sondern ein Rei -
feprozess. Sie verläuft – wie das 
Beispiel der Musik oder der Vor -
stufe zeigt – in vier aufeinander 
aufbauenden Phasen. 
 

Digitalisierung der Infor -
mation 
Digitalisierung der Werkzeuge 
(Arbeit) 
Digitalisierung der Kommu -
nika tion 
Digitalisierung der Entschei -
dun gen 

 
Dieses Modell lässt sich auf Bran -
chen, Unternehmen oder einzel -
ne Abteilungen anwenden.  
So ist Prepress reif – die be -
triebs wirtschaftlichen Abläufe 
hingegen stecken oft noch in 
Phase zwei. Das ist nicht nur ein 
Problem der Druckbranche.  
Auch in vielen anderen Indus -
trien hinkt die Administration 
der Produktion digital hinterher. 
Dort ist oft nicht fehlende Tech -
nik das Problem, sondern eine 
fehlende Trans for mation. 
 
Phase 1: Digitalisierung der 
Information 
Die Grundlage jeder weiteren 
Digitalisierung ist die Verfüg bar -
keit strukturierter, digitaler und 
systemisch nutzbarer Informa tio -
nen. In der Realität vieler Betrie -
be existieren zwar digitale Daten 
 
 

 – aber oftmals nicht dort, wo sie 
ge braucht werden. Preisregeln, 
Pro duktionszeiten, Artikelinfor -
mationen oder Kundenvorgaben 
liegen verstreut: in E-Mails, Excel-
Listen oder sogar in Köpfen. 
Oft beginnt ein Auftrag mit 
einem Gespräch, aus dem manu -
ell Informationen in ein Angebot 
überführt werden. Werden Än -
de rungen nötig, fehlt eine zen -
trale Stelle, an der alles zusam -
menläuft. Entscheidungen ba sie- 
ren auf Bauchgefühl, weil Daten 
nicht verfügbar oder nicht ver -
trauenswürdig sind. 
Erst wenn alle relevanten Infor -
mationen zentral, standardisiert 
und aktuell verfügbar sind, ent -
steht die Basis für Automatisie -
rung. Ohne diese Grundlage sind 
alle weiteren Schritte der Digita -
lisierung zum Scheitern verur -
teilt. 
 
Phase 2: Digitalisierung der 
Werkzeuge (Arbeit) 
In der zweiten Phase geht es da -
rum, dass Arbeitsprozesse syste -
misch digitalisiert werden – also 
nicht nur digital unterstützt, son -
dern konsequent im System ab -
gebildet. Genau hier stockt die 
Entwicklung in vielen Druck un -
ter nehmen. 
Zwar existieren ERP-Systeme, 
aber viele Abläufe werden um -
gan gen. Lieferverzeichnisse wer -
den lieber in Excel gepflegt. An -
ge bote werden aus dem System 
exportiert und manuell verän -
dert – damit gehen Logik, Preis -
sicherheit und Nachvollzieh bar -
keit verloren. Aufgaben laufen 
per E-Mail, Statusabfragen über 
Telefon. Das System wird nicht 
genutzt, weil es veraltet ist, zu 
unflexibel oder nie richtig einge -
führt wurde. 
Das Ergebnis ist eine Schein-Di -
gi talisierung: Man arbeitet mit 
digitalen Werkzeugen, aber nicht 
mit und im System. Medienbrü -
che, dop pelte Erfassung, fehlen -
de Trans parenz und Reibungs -
verluste sind die Folge. 
 

Phase 3: Digitalisierung der 
Kommunikation 
In dieser Phase geht es um Ver -
net zung: Daten fließen automa -
tisch zwischen Abteilungen, Sys -
temen, Kunden und Lieferanten. 
Prozesse werden durchgängig. 
Doch genau hier fehlt es oft. 
Ein Kunde bestellt über einen 
Shop – der Auftrag wird manuell 
ins System übertragen. Der Pro -
duktionsstatus muss telefonisch 
abgefragt werden. Maschinen 
liefern Daten, aber sie werden 
nicht weiterverarbeitet. Kun den -
freigaben kommen per PDF – 
oh ne Anbindung an einen Work -
flow. 
Fehlende Schnittstellen, inkom -
pa tible Systeme und historisch 
gewachsene IT-Landschaften 
ver hindern, dass Kommunikation 
medienbruchfrei verläuft. Ohne 
diese Durchgängigkeit bleibt die 
Digitalisierung ineffizient – und 
kann ihr Potenzial nicht entfal -
ten. 
 
Phase 4: Digitalisierung der 
Entscheidungen 
Jetzt wird aus der strukturellen 
Digitalisierung echte Transfor -
ma tion. Das System beginnt, auf 
Basis vorhandener Daten auto -
ma tisiert zu entscheiden – oder 
Vorschläge zu machen, die der 
Mensch nur noch prüft. 
Ein Auftrag kommt ins System. 
Die Software erkennt, dass es 

sich um ein Fremdprodukt han -
delt. Automatisch wird ein Be -
stellvorgang beim Lieferanten 
ausgelöst, inklusive Preis, Liefer -
adresse und Lieferschein. Erfolgt 
keine Bestätigung, mahnt das 
System automatisch nach. Nach 
Rückmeldung übernimmt es die 
Trackingnummer, informiert den 
Kunden, schreibt den Status ins 
Kundencenter, erzeugt die  
E-Rech nung und versendet sie – 
vollautomatisch. 
Oder: Eine komplexe Anfrage 
trifft ein. Das System analysiert 
Formate, Mengen, Materialien, 
erstellt Produktionswege, kalku -
liert die Optionen, generiert ein 
Angebot und informiert den 
Ver trieb. Der Mitarbeiter prüft, 
passt an und gibt frei. Reagiert 
der Kunde nicht, sendet das Sys -
tem automatisch eine freund -
liche Erinnerung. 
Diese Prozesse existieren bereits 
– allerdings nur in Unterneh -
men, die alle vier Phasen konse -
quent umgesetzt haben. Wer die 
Basis vernachlässigt, wird auf die -
ser Stufe nur Frust erleben. 
 
In Phasen denken –  
ganz heitlich handeln 
Digitalisierung ist kein einmaliges 
Projekt – sie ist eine ständige 
Ent wicklung.  

  >

Die vier Pasen der Digitalisierung bringen außer dem Zeitgewinn auch eine 
Kostenersparnis. Dies ist heute um so wichtiger, da die Auflagen immer geringer werden. 
Dabei gilt: Je niedriger der ma nu elle Aufwand je Auftrag, desto wirt schaft licher lässt sich 
das Geschäft betreiben.  

Zeitgewinn
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Auch wenn sie in Phasen ver -
läuft, heißt das nicht, dass man 
sie Schritt für Schritt abhaken 
kann. In allen vier Berei chen – 
Daten, Funktionen, Kom -
munikation und Entscheidungen 
– muss kontinuierlich gearbeitet 
werden. 
Und das gilt nicht nur im großen 
Maßstab eines ganzen Unter -
neh mens. Die vier Phasen wirken 
auch im Kleinen. In jeder Abtei -
lung, in jedem Prozess, in jedem 
Digitalisierungsprojekt wieder -
holt sich das Prinzip.  
Wer bei spiels weise nur die Buch -
haltung, den Vertrieb oder die 
Produk tionsplanung digita lisie -
ren will, durchläuft densel ben 
Reifeweg – von der Daten erfas -
sung bis zur automatisierten Ent -
scheidung. 
 
Warum wir digitalisieren – 
und was wirklich zählt 
Am Ende geht es bei aller Tech -
nologie um einen einfachen, 

menschlichen Nutzen: Wir digi -
talisieren, um Dinge schneller, 
einfacher und effizienter zu erle -
digen. Wir automatisieren, um 
wiederkehrende, repetitive Auf -
gaben zu eliminieren – Aufga -
ben, die keinen besonderen 
Mehr wert schaffen. 
Damit schaffen wir Raum. Raum 
zum Innehalten, zum Reflek tie -
ren, zum echten Denken. Und 
genau dort – in diesem Freiraum 
– entstehen die Ideen, die wirk -
lich zählen. Ideen, die etwas ver -
ändern, die Unternehmen wei -
ter bringen, die uns als Menschen 
wachsen lassen. 
Wer diesen tieferen Nutzen er -
kennt und konsequent danach 
handelt, ist in der Lage, sich nicht 
nur technisch, sondern auch kul -
tu rell und strategisch weiter zu -
ent wickeln. 
Und ganz praktisch: Wer Prozes -
se digitalisiert und automatisiert, 
senkt den Aufwand pro Auftrag 
– und damit auch die Kosten. 

Gerade bei einer steigenden 
Zahl kleiner Aufträge ist das ent -
scheidend. Je niedriger der ma -
nu elle Aufwand, desto wirt -
schaft licher lässt sich das Ge- 
schäft betreiben. Die Margen 
steigen, es bleibt mehr Geld auf 
dem Konto – und gleichzeitig 
ent steht die Möglichkeit zu ska -
lieren, ohne an personelle oder 
strukturelle Grenzen zu stoßen. 
 
Digitalisierung ist keine  
Zu kunfts vision 
Bleibt für Druckdienstleister die 
Erkenntnis, dass Digitalisierung 
eine be triebswirtschaftliche Not -
wendig keit ist. Und sie ist kein 
IT-Projekt, sondern ein struktu -
rierter Reife prozess, der konse -
quent ge ma nagt werden muss. 
Die gute Nachricht: Die Techno -
logie ist vorhanden. Es gibt Sys -
te me, die alle vier Phasen abbil -
den können – von der struktu- 
rierten Datenerfassung über di -
gitale Arbeitsprozesse und ver -

netzte Kommunikation bis hin zu 
automatisierten Entscheidungen. 
Was fehlt, ist häufig nur der klare 
Fahrplan. Wer weiß, wo er steht, 
kann gezielt investieren. Wer an 
der falschen Stelle beginnt, ver -
schwendet Zeit und Ressourcen. 
Am Ende entscheidet nicht die 
Größe eines Unternehmens – 
sondern der digitale Reifegrad. 
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