ANALYSE

Kleinformatiger Offset,

Schnell- oder Kleinoff-

setdruck oder welche

Begriffe man auch im-
mer finden mag, beschreiben lingst
nicht mehr den Markt, der sich auf
Drucksachen im Bereich DIN A3 spe-
zialisiert hat. »Highend AJ«lésst sich
dieser Markt definieren, der gekenn-
zeichnet ist durch ein Angebot, das
inzwischen einen hohen Grad an Auto-
matisierung und Qualitit mit sich
bringt. Dass es sich um einen ernst zu
nehmenden Markt handelt, beweist
seine Umsatzgrofe bei der Printpro-
duktion und die Vielfalt an Lisungen,
die angeboten werden. Druckereien,
die in diesem Segment arbeiten,
machen rund 60% aller Druckereibe-
triebe in Deutschland aus und belie-
fern einen iiber Jahrzehnte gewachse-
nen Kundenstamm mit einem breiten

Angebot an Drucksachen.

OFFSETDRUCK

Von Dipl.-Ing. Klaus-Peter Nicolay

Highend A3

Heidelberg hat den kleinformatigen Offsetdruck langst nicht vergessen: Die Wirtschaftlichkeit
hangt von Markten und der Technik ab

Die Trends im Markt fiir kleinforma-
tige Drucksachen sprechen fiir sich:
Im Zuge der fortschreitenden Digita-
lisierung wird zwar eine Zunahme
im Bereich des Digitaldrucks erwar-
tet, doch bedeutet dies neben mehr
Wettbewerb auch, dass sich die
Drucksachen weiter diversifizieren
werden. Dabei wird nicht nur die
Palette an Drucksachen breiter, son-
dern auch die Art der Herstellung auf
den unterschiedlichsten Maschinen
und Geraten.
Neben SchwarzweiB- und Vollfarb-
Digitalkopierer werden in diesem
Bereich Digitaldrucker zur Verstar-
kung der Gesamtleistung einge-
setzt, decken aber nach den Erfah-
; rungen von Heidelberg
hochstens 18%  bis
25% ab. »Der Rest ist
Offset,« sagt Werner
| Albrecht, Chef der Hei-
delberger Verkaufsorganisation in
Deutschland. »Viele Kunden fragen
nach Digitaldruck, landen dann aber
beim klassischen Offsetdruck. Oder
umgekehrt.«

Vorteile fiir die klassische
Drucksache

Wenn auch das eine oder andere
Segment wie Geschaftsdrucksachen
tendenziell weniger geworden ist,
geht der Markt fiir klassische Druck-
sachen nicht zuriick, sondern nimmt
eher noch zu. Zumindest Kleinaufla-
gen sollen in den letzten Jahren eine
Steigerung von {iber 50% erfahren
haben.

Der Blick auf den Schreibtisch ge-
niigt, um festzustellen, dass die
meisten Drucksachen — von der Visi-
tenkarte iiber Geschéaftspapiere und
Werbefolder — das Format DIN A4
kaum Uberschreiten.

Dabei werden von den Kunden hohe
Anforderungen an Qualitét und Lie-
ferzeiten gestellt und bei sinkenden
Auflagen  immer individuellere
Drucksachen gefordert. Der Wunsch
nach ausgefallenen Designer- oder
Naturpapieren nimmt zu, die unter-
schiedlichsten Grammaturen inner-
halb einer Drucksache stehen auf
der Tagesordnung und ein Trend zum
Veredeln, Lackieren (auch partiell)
und Kaschieren, Stanzen, Perforie-
ren etc. ist im kleinformatigen Off-
setdruck ebenso festzustellen wie
im 70 x 100er Format.

Fokus Kleinoffset

Dies alles spricht firr die klassische
Drucksache, wie sie bis dato nur im
Bogenoffset gefertigt werden kann.
Deshalb raumt Heidelberg »HighEnd
A3« groBe Chance ein. Und auch
KBA hat mit der Ubernahme des
tschechischen Herstellers Grafitek
und dem Konzept der Genius deut-
lich signalisiert, wie wichtig dieser
Markt ist.

»Zwischen 1994 und 2004 hat die
technische Entwicklung enorm zu-
gelegt,« stellt Werner Albrecht fest.
»Im Rollenbereich sind 170% Pro-
duktivitatssteigerung erreicht wor-
den, bei Bogenmaschinen geht man
von 100% aus und auch in der Wei-
terverarbeitung ist die Produktivitat
um 60% bis 70% gestiegen. Aber
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die Nachfrage ist nicht entsprechend
gewachsen. Als Folge sehen wir freie
Kapazitaten, « fiihrt Werner Albrecht
aus. »Dazu kommt, dass die Preise
im Mittel zwischen 2% und 20% in
einigen Fallen gesunken sind.«

Das bedeutet, dass die Druckereien
unter heftigem finanziellen Druck
sind. »Bei einer Kostenstruktur von
rund 35% fir Material, 35% Perso-
nalkosten und 30% fiir Infrastruktur
sind besonders die kleineren Dru-
ckereien arg betroffen. Sie kénnen
nur schwer beim Personal sparen.
Also versucht man es zunachst beim
Material,« wei Werner Albrecht.
Aber den Bemiihungen, preiswerter
einzukaufen, sind Grenzen gesetzt.
Bleibt also nur, bei den organisa-
torischen Dingen zu optimieren.
»Dabei spielt Beratung eine ganz er-
hebliche Rolle,« so Werner Albrecht.
»Deshalb nimmt die Zahl der Ver-
kaufer in der deutschen Vertriebsor-
ganisation zu. Weil wir uns mehr um
die vielen Kunden auch im kleineren
Segment kiimmern wollen.« Denn
Heidelberg, so Albrecht, habe nicht
vergessen, wo man herkomme. Und
schlieBlich seien 80% aller Heidel-
berg-Kunden kleine und mittlere
Druckereien.

Technik kann helfen

Damit die Kunden in diesem Seg-
ment entsprechend effizient produ-
zieren konnen, sind auf Seite der
Druckmaschinen kiirzeste Einrichte-
zeiten, geringe Makulaturquoten,
hohe Produktions-Geschwindigkei-

ten, angepasste Peripherieeinrich-
tungen, Veredelungsmodule und
auBerst flexible Abldufe notwendig.
Nur so ist der Druckereibetrieb be-
weglich bei Schnellschiissen, kann
hochste Qualitaten erreichen oder
sich durch die Veredlungstechniken
vom Digitaldruck abheben und fast
die gleiche Reaktionszeit anbieten.

Voll in den Workflow

Fir dieses Ziel kann es auch im
kleinformatigen  Offset nur den
einen Weg geben: Von der Datenan-
nahme Uber die Vorstufe und den
Druck bis zur Auslieferung muss der
Betrieb alle Prozesse beherrschen
und abwickeln kénnen. Mit anderen
Worten: Voller Einstieg in Workflow
und Vernetzung!

Und hier hat Heidelberg sein Pro-
duktportfolio als »Komplettlosung«
fir den kleinformatigen Offsetdruck
abgestimmt — mit zahlreichen Alter-
nativen und Ausstattungsgraden. Je
nachdem, welche Zielsetzung die
jeweilige Druckerei hat.

Wie Werner Albrecht berichtete, ist
das Heidelberg Open House »Klei-
nes Format — groBe Wirkung« ent-
sprechend positiv - aufgenommen
worden. Denn Heidelberg bietet sei-
nen Kunden im A3-Bereich nicht nur
Technik mit Maschinen wie Quick-
master, Printmaster oder Speedmas-
ter, sondern ebenso Vorstufentech-
nik, Weiterverarbeitung und Work-
flow-Losungen, die exakt auf die
Bediirfnisse der Druckerei abge-
stimmt werden konnen.
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Kommunikation intensivieren

Dabei sind die kleineren Betriebe in
einer Zwickmiihle. Einerseits mis-
sen sie, um im Wettbewerb zu be-
stehen, mit der Technik Schritt hal-
ten und andererseits auf die viel-
faltigsten Wiinsche ihrer Kunden
eingehen.

Druckereikunden sind nun einmal
ebenso vielfaltig wie die Drucksache
selbst. Ganz gleich, ob Industriekun-
de, Handwerker, Einzelhdndler oder
Agentur — jeder einzelne hat seine
speziellen Vorstellungen von Dienst-
leistungen wie Satz- oder Reproar-
beiten, Druck und Verarbeitung. Also
bleibt den Betrieben keine andere
Wahl, als die gesamte Palette der
Leistungen anzubieten. Und — nicht
zu vergessen — Kunden haben sehr
unterschiedliche Kenntnisse, was die
Vorlagen- und Drucksachenproduk-
tion angeht.

Was im Ubrigen bedeutet, dass die
Kommunikation eigentlich an erster
Stelle stehen sollte. Gerade bei fertig
abgelieferten Daten bedarf es im
Vorfeld einer detaillierten Abspra-
che, um Missverstandnissen vorzu-
beugen.

Denn bei einem Job — beispielsweise
500 Exemplare A3, vierfarbig ge-
druckt und gefalzt — bleibt nicht
mehr viel an Gewinn {brig, wenn
wegen einer fehlenden Schrift oder
einem falschen Job-Format Riickfra-
gen anstehen oder gar diskutiert
werden muss.

Kommunikation ist also bei kleinen
Auftrdgen genauso notwendig wie

Sicherlich nicht die Abbil-
dung eines typischen Klein-
betriebs im Bereich »High-
end A3«, aber ein Beispiel
fiir die Maglichkeiten,
durchgéngig von der Daten-
anlieferung bis zur Verar-
beitung digital zu arbeiten.
Die Technik dazu steht
bereit, ist modulartig ein-
setzbar und lasst daher
entsprechendes Wachstum in
definierte Bereiche zu.

Vor allem kleinere Unter-
nehmen sollten sich mit der
Vernetzung und den Work-
flows auseinander setzen,
um effektiver wirtschaften
zu konnen.

bei GroBauflagen. Und das heift,
dass kleinere Betriebe genau so auf
einen durchgangigen Workflow an-
gewiesen sind wie industriell aufge-
stellte Druckereien. Dies gilt fiir den
Datenaustausch ebenso wie fiir
einen automatisierten Durchlauf des
Jobs von der Auftragsannahme bis
zur Rechnungserstellung und Auslie-
ferung.

Und nicht zuletzt sollte mit dem
Kunden der Qualitatshegriff defi-
niert sein. Denn das Thema Qualitat
sollte gerade bei kurzlebigen Druck-
produkten viel ofter aus der Sicht
des End-Benutzers gesehen werden.
Weil Qualitat das ist, was die jewei-
lige Aufgabe verlangt und nicht das,
was der Drucker herzustellen ver-
mag.

Vorstufe zieht nach

Generell ist im kleinformatigen Off-
set vor allem der Zeitfaktor entschei-
dend fiir den Erfolg. Durchlaufzeiten
zwischen 24 und 48 Stunden (und
weit weniger) sind aus Kundensicht
inzwischen nahezu selbstverstand-
lich.

Basis dafiir ist eine hochentwickelte
Logistik und ein entsprechend aus-
gerichteter Gerate- und Maschinen-
park in Vorstufe und Druck. Dies be-
deutet zunachst einmal nicht, dass
jeder Betrieb in Offset-Maschinen
mit Direktbebilderung oder in Digi-
taldruck-Einheiten investieren muss.
Im Gegenteil wiirde dies die kom-
plette Umstellung der Organisation
erforderlich machen. Fir Effektivi-



Der Start in die Vernetzung ist auch
mit Stand-Alone-Lésungen realisier-
bar. Ist die Vorstufe durchgehend
digital, lassen sich spater leicht
Wege zur kompletten Vernetzung
via JDF gehen.

tats- und Produktivitatssteigerun-
gen sind die am Markt angebotenen
Druckmaschinen im A3-Uberformat
aufgrund des hohen Automatisie-
rungsgrades und der schnellen Um-
ristbarkeit bestens geeignet und
haben zudem den Vorteil, dass prak-
tisch alles — von der Visitenkarte,
iber vorkonfektionierte Aufkleber
bis zum farbigen Plakat — laufen
kann. Dabei ist die Effizient neuer
Maschinen und Arbeitsweisen so
sprunghaft gestiegen, dass es selbst
mit abgeschriebenen Maschinen
schwer ist, zu den gleichen Kosten
zu produzieren.

Aber erst in den letzten Monaten
werden Druckereien im kleineren
Format wirtschaftlich einsetzbare
und auf den A3-Formatbereich zuge-
schnittene Computer-to-Plate-Syste-
me angeboten. Denn wie in gréBe-
ren Formaten erwarten die Betriebe
hier eine deutliche Zeitersparnis und
damit wiederum Marktvorteile.

Kommunikation verstarken

Bleibt als Fazit: Die Technik steht
bereit, es mangelt jedoch oftmals an
einer entsprechenden Umsetzung,
an einer funktionierenden Organi-
sation und einer intensivierten inter-
nen und externen Kommunikation,
um erfolgreich zu sein.

Fiir Offsetdrucker, die sich mit dem
Begriff »High-End A3« identifizieren
kénnen, sind deshalb Themen be-
sonders  diskussionswiirdig,  die
nicht ausschlieBlich technischer Na-
tur sind.

B Die kundenorientierte Positionie-
rung der Druckerei ist ganz we-
sentlich. Selbst kleine Druckerei-
en miissen Marketing betreiben,
ihre Starken vermarkten und sich
damit vom Wettbewerb differen-
Zieren.

B Klare und kommunizierte Arbeits-
prozesse sind fiir eine effektive
Organisationstruktur des Betrie-
bes notwendig.

B Druckereien miissen, um eine er-
folgreiche Integration von Druck-
vorstufe, Druck und Weiterverar-
beitung zu realisieren, den Um-
fang der Strukturveranderung
und den richtigen Zeitpunkt friih-
zeitig einschatzen konnen.

B Die Schnittstelle zwischen Dru-
ckerei und Auftraggeber muss
permanent (berpriift und ge-
pflegt werden. Dies gilt vor allem
im Zusammenhang mit dem
Handling digitaler Daten zur
Gewahrleistung eines effizienten
Arbeitsablaufes.

DRUCKMARKT wird sich mit dem
weiten Themenkreis des kleinforma-
tigen Offsetdrucks in seinen nachs-
ten Ausgaben noch intensiver aus-
einandersetzen. Wir werden auf die
gewachsenen Mdglichkeiten in der
Vorstufe ebenso eingehen wie auf
Veredelungsalternativen im Druck
und effektive Gerate und Maschinen
in der Weiterverarbeitung.

V/HERE THERE'S PRINTING,
THERE'S BALDWIN.

B aldwin ist fiihrender, internationaler Hersteller
von Druckmaschinenzubehér und Peripheriesys-
temen fiir die Akzidenz- und Zeitungsdruckindustrie.
Wir beschéftigen weltweit mehr als 550 Mitarbeiter.

Baldwin liefert kundenspezifische und integrierte
Lésungen fiir Bogen- und Rollendruckmaschinen.
Unser Angebot umfasst u.a. automatische Gummi-
tuchwaschanlagen, ~Aufbereitungs-, Umwaélz- und
Kiihlgerdte fiir das Offsetfeuchtmittel, Feuchtwerke,
Farbwerkstemperier- und Farbwerksreinigungssysteme,
Trocknungsaggregate und Maschinenschutzeinrich-
tungen. Unsere Produkte eignen sich sowohl! fiir die
Installation in neue, als auch in bestehende Bogen-,
Rollenoffset- und Zeitungsdruckmaschinen.

www.baldwintech.com

Reinigungssysteme

Trocknungssysteme
. &
- ¢
Kiihl- und Feucht- Regel- und
wasserversorgung Kontrollsysteme
Baldwin Germany GmbH

Derchinger StraBe 137
D-86165 Augsburg/Germany
Telefon: +49(0)821.79 42-0
Telefax: +49(0)8 21.79 42-222
E-Mail: baldwin@baldwin.de
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