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Die Situation in der Druckindustrie
ist ja schon seit Jahren nicht die
komfortabelste. Weder für Drucke-
reien, noch für die Zulieferer, die
ihrerseits die Zurückhaltung bei
Investitionen spüren. Dazu gesellt
sich die Verunsicherung vieler Dru -
ckereien und andererseits die Frage,
wie zuverlässig und zukunftssicher
ein Lieferant denn heute eigentlich
noch ist. 
»Fast alle Kunden, die zu uns kom-
men, wurden in der jüngeren Ver-
gangenheit von ihren bisherigen
Zulieferern enttäuscht«, sagt Alex
Sturzenegger, Geschäftsleiter der
Printplus AG im schweizerischen
Diepoldsau. Namen nennt er nicht,
doch haben die Übernahmen durch
EfI (alphagraph, Lektor etc.) und das
plötzliche Ende von Hiflex durch HP
arge Wunden in der Branche hinter-
lassen. Schließlich ist ein funktio -
nierendes Management-Informa-
tions-System (MIS) und dessen
permanente Weiterentwicklung das
Rückgrat einer Druckerei. Das bei
einigen Betrieben (sogar wiederhol-
te) Umstellen auf ein neues MIS ist
nicht an einem Tag getan, erfordert
viel Vorarbeit und Wochen der
Implementierung. »Die Leute sind
misstrauisch«, fasst Alex Sturzeneg-
ger zusammen. Und es sei nicht
ganz einfach, neues Vertrauen auf-
zubauen. 
Doch Printplus, das bestätigen zu -
mindest die Kunden, ist offensicht-
lich ein vertrauenswürdiger Partner.
Weil – und das betont Alex Sturzen -
egger ganz bewusst – das Unterneh-

men nicht auf Quartalszahlen oder
den kurzfristigen Gewinn fixiert ist.
»Wir haben hier in der Schweiz fest
angestellte Mitarbeiter und die Soft-
ware wird bei uns entwickelt und
nicht ins Ausland vergeben. Wir sind
als inhabergeführtes Unternehmen
unabhängig. Das ist unsere Philoso-
phie«. Ohnehin ist die Software-Ent -
wick lung nach seiner Aussage das
Signal für eine Vorwärtsstrategie:
»Wir werden 2014 weitere Soft-
ware-Ingenieure einstellen. Das
würden wir nicht tun, wenn wir
nicht zuversichtlich in die Zukunft
schauen würden.«
Printplus hat zurzeit weit mehr als
300 Kunden in der Schweiz, in Öster-
reich und Deutschland, die die Soft-
ware an über 5.000 Arbeitsplätzen
einsetzen. 150 Kunden sind bereits
zehn Jahre und länger Anwender der
Software aus Diepoldsau. Und Print-
plus plant mit jährlich zehn bis 15
Neukunden. Potenzial scheint noch
immer vorhanden.  

Druck.X für die Akzidenz

»Es gibt noch viele Druckereien, die
nicht mit einer Branchen-Software
oder einem Management-Informa-
tion-System arbeiten. Eine Word-
oder Excel-Datei ist die Basis für
deren Kalkulation«, weiß Alex Stur-
zenegger. Im merhin sind in der
Schweiz (ebenso wie in den Nach-
barländern) 80% der Druckereien
kleine Betriebe mit weniger als zehn
Mitarbeitern, oftmals auch Drei-
Mann-Familienbetriebe.

Alex Sturzenegger stammt selbst
aus einer Druckerfamilie, hat seine
Ausbildung in der grafischen Indus -
trie genossen, ist Druckingenieur mit
betriebswirtschaftlichen Weiterbil-
dungen und bereits 20 Jahre beim
Printplus-Team, das heute 40 Bran-
chenfachleute und Informatiker be -
schäftigt. Er kennt die Branche und
weiß, mit welchen Problemen viele
Druckereien zu kämpfen haben. 

»Gerade die Inhaber von Kleinbe-
trieben glauben, sie brauchen auf-
grund ihrer Größe keine spezielle
Software für die Kalkulation. Also
kümmern sie sich auch nicht darum
und wissen demzufolge auch nicht,
welche Chancen ihnen gerade als
Kleinbetrieb entgehen.« Denn be -
kanntermaßen ist es ja keine Selten-
heit, dass Angebote handschriftlich
per Fax verschickt werden – da

Einmal erfassen ist genug

2014 ist Printplus 30 Jahre alt. Glückwunsch! Das haben nicht viele im hart umkämpften Markt
der Management-Informations-Systeme geschafft. Aber wie ist das dem Schweizer Software-
haus gelungen? Die Antwort ist relativ einfach: Printplus ist bescheiden geblieben, flexibel und
unabhängig. Weil man den Markt und seine Kunden kennt und respektiert.

Von KLAUS-PETER NICOLAY

Alex Sturzenegger, Geschäftsleiter der Printplus AG.
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scheinen Kalkulationsprogramme
eher eine Nebenrolle zu spielen.
Um diese Druckereien dennoch zu
erreichen, hat Printplus die Lösung
Druck.X für die Anforderungen von
kleinen Akzidenzdruckereien ge -
schaffen. Minimale Kosten, sofort
einsetzbar und hohe Sicherheit – so
beschreibt Printplus die Software.
»Damit lässt sich schnell und sicher
kalkulieren, es lassen sich maßge-
schneiderte Offerten erstellen oder
auf Knopfdruck abrechnen. Der Leis -
tungsumfang passt genau, nicht zu
viel und nicht zu wenig«, sagt Alex
Sturzenegger. Das alles natürlich un -
ter dem Aspekt, dass die Software
betriebswirtschaftlich auch korrekt
arbeitet. 
Über einen neuen Vertriebsweg will
Printplus potenzielle Kunden jetzt
direkt ansprechen. »Wir haben das
Produkt, das ja schon länger auf
dem Markt ist, bisher vielleicht et -
was stiefmütterlich behandelt«, sagt
Sturzenegger. Doch immerhin ist
Druck.X bei 60 Kunden installiert.
Jetzt wurde die Software um einige
Funktionen wie Lagerhaltung er wei -
tert. »Es ist aber weiterhin ein Pro-
dukt, das ganz einfach zu nutzen ist

und mindestens 70 Prozent aller
Anwendungen ab deckt.« Neu ist
auch eine Produktionsschnittstelle.
»Die ist zwar JDF-konform, aber es
tönt nicht so kompliziert. Und in der
neuen Version ist der PDF-Prozess
automatisierbar. Dazu arbeiten wir
mit der Impressed GmbH in Ham-
burg zu sammen, die die Software
Switch für solche speziellen Aufga-
ben anbietet. Denn wir wissen von
einigen Kunden, dass sie oft vor dem
Problem stehen, wenig professionell
an gelegte PDFs wirtschaftlich verar-
beiten zu können.«

Psychologische Wirkung

Da sind andere Druckereien längst
ein gutes Stück weiter. »Nur in die
schnellsten Druckmaschinen zu in -
vestieren bedeutet noch lange nicht,
dass man industriell produziert. Die
Vernetzung sämtlicher Maschinen
mit dem MIS ist das Thema, was uns
beschäftigt«, sagt Pascal Schwarz,
CEO der galledia AG im Schweizer
Flawil und einer der großen Print-
plus-Kunden. Schwarz trimmt das
Unternehmen konsequent auf die
industrielle Produktion und setzt

dazu vom MIS Printplus Druck über
Prepress und Print bis zum Finishing
und wieder zurück voll auf Vernet-
zung und JDF/JMF. Das setzt natür-
lich voraus, dass die Prozesse be -
triebsintern minutiös geplant sein
müssen. Ein Unterfangen, das Jahre
verschlingen kann und permanent
optimiert werden muss. 
Einfach nur ein Datenblatt zu studie-
ren, ist bei solchen Projekten sicher
nicht ausreichend. Da muss genau
geprüft werden, wie weit JDF gehen
soll, was JDF bei ganz speziellen
Anforderungen leisten muss oder ob
es nur als Schnittstelle dienen soll.
»Man darf die Leute mit den Mög-
lichkeiten einer Software aber auch
nicht erschrecken«, räumt Alex Stur-
zenegger ein. »Vor allem dann,
wenn die Mitarbeiter unserer Bran-
che mit der Angst vor Stellenabbau
leben gelernt haben. Gerade wenn
es um hoch automatisierte Prozesse
geht, hat die Software schon eine
gewisse psychologische Wirkung.
Deshalb müssen wir die Leitplanken
einer Software auch so eng setzen,
dass möglichst wenig oder besser
noch gar nichts schief gehen kann«,
sagt Sturzenegger.

Hamsterrad Tagesgeschäft

Doch die Königs-Disziplinen Vernet-
zung, JDF und integrierte Prozesse
sind nicht das Tagesgeschäft von
Druckereien und damit auch nicht
immer von Printplus. Viele kleinere
Druckereien sind bereits mit dem
Thema Betriebswirtschaft überfor-
dert. Und auch größere Unterneh-
men leiden unter Zeitdruck durch
das Tagesgeschäft. »Sie investieren
fast alle Kraft, Aufträge ins Haus zu
holen. Da bleibt wenig oder keine
Zeit für strategische Überlegun-
gen«, sagt Sturzenegger und stellt
die rhetorische Frage: »Oder kennen
Sie eine Druckerei, die neue Produk-
te entwickelt?« Nein. Wenn über-
haupt Forschung und Entwicklung,
dann höchstens das Austesten neuer
Papiere, Farben oder Lacke. 
»Das ist der Hamsterrad-Effekt, um
überleben zu können«, glaubt Stur-
zenegger. Mit etwas Weitblick müss -
ten viele Druckereien – und das sieht
er auch für größere Betriebe – ihren
Produktionsprozess gar nicht so in -
tensiv optimieren, sondern ihren
Verkauf. Schon der Vergleich von 
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Die Welt von Printplus: Im Zentrum
die Funktionen des MIS Printplus
Druck mit Brücken zu den Work -
flows anderer Hersteller. JDF spielt
dabei eine wesentliche Rolle.
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Im Dezember 2013 hat Printplus
ein Modul zum automatisierten
Be rechnen von Sammelformen
vorgestellt. Dieses Modul kommt
von der Münchner Perfect Pattern
Gmb, die auf die Berechnung kos -
tenoptimierter Sammelformen für
den Offsetdruck spezialisiert ist
und dazu einen neuartigen ma -
thematischen Algorithmus ein-
setzt. Die Printplus AG als Herstel-
ler und An bieter der Branchen-
software Printplus Druck wird das
Sammelform-Modul in die Soft-
ware-Umgebung integrieren und
als Option anbieten.
Ziel der Zusammenarbeit ist das
automatische Generieren optima-
ler Sammelformen für den Offset-
druck bei gleichzeitiger Verringe-
rung des Planungsaufwandes, der
Senkung von Produktionskosten
und der Optimierung von Papier-
und Druckplattenverbrauch.
Printplus Druck versorgt dabei die
Perfect-Pattern-Software kontinu-
ierlich mit Auftragsdaten, aus
denen Perfect Pattern die Sam-
melformen berechnet und an das
MIS zurückgibt. Schließlich stellt
Printplus Druck dem Disponenten
die Sammelformen zur Verfügung.
Die Weitergabe von JDFs an den
Vorstufenworkflow ist dabei laut
Printplus ebenfalls realisiert. 
Prof. Dr. Martin Schottenloher und
Robert Meißner, Geschäftsführer
der Perfect Pattern GmbH, ver-
sprechen sich ebenso wie Print-
plus ein Produkt für mittelständi-
sche oder große Druckereien an -
bieten zu können, um die Effizienz
bei der Planung und im Druck zu
erhöhen. Technologisch würden
die beiden Systeme harmonieren,
der modulare Aufbau biete dem
Kunden die Möglichkeit, sich die
Software exakt nach seinen An -
forderungen zusammenzustellen.
Dazu soll die komplexe Produk-
tionsplanung für mehrere hundert
Versionen per Knopfdruck laufen.

SAMMELFORMEN MIT
PERFECT PATTERN 
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Vor- und Nachkalkulation würde
helfen. Und vielen kleineren Drucke-
reien wiederum wäre geholfen,
wenn sie überhaupt erst einmal ein
MIS einsetzten. Denn nach dem
Printplus-Motto ›Einmal erfassen ist
genug‹ öffnen sich so be reits enor-
me Rationalisierungspotenziale mit
einem Höchstmaß an Sicherheit.
»Doch setzt das aber auch ein ent-
sprechendes Denken voraus«, erläu-
tert Sturzenegger. »Viele tun sich
mit dem Umdenken durch veränder-
te Prozesse aber schwerer als mit
einer neuen Ma schine.«
Dabei ist die Einführung einer Be -
triebsdatenerfassung die Grundlage 
für Kostenkontrolle pro Auftrag oder
Auftragsgruppe. »Nur wenn ich das
Ergebnis pro Auftrag kenne, weiß
ich, mit welchen Aufträgen ich mein
Geld verdiene«, sagt Alex Sturzen -
egger. Schließlich biete das Erfassen
aller relevanten Daten auch mehr
Transparenz im Unternehmen. 

Akademie

Vorteil der Transparenz ist auch,
schnell auf Reklamationen reagie-
ren zu können und im Falle eines
vom Kunden bemängelten Auftrags
gegebenenfalls den Papierlieferan-
ten zur Verantwortung ziehen zu
können. Dazu nutzt Printplus Logis -
tik-Terminals für eine lückenlose
Artikelrückverfolgung.
Zudem bietet die Software Printplus
Druck Möglichkeiten für ein Qua-
litätsmanagement und kann als
Kontrollinstrument bei Leistungsab-
weichungen eingesetzt werden.
In diesem Zusammenhang räumt
Alex Sturzenegger ein, dass auch die
Schulung immer wichtiger wird.
Nicht zuletzt deshalb hat Printplus
die Printplus Akademie gegründet.
»Ein Kunde hat uns kürzlich ein
Kompliment gemacht, indem er sag-
te: Bei Euch ist es so, als wenn ich
ein Auto kaufe und dann noch die
Fahrschule dazu bekomme«, schil-
dert Alex Sturzenegger. »Daran er -
kennen wir auch, dass Schulungen
und Hilfestellungen von den Kunden
gewünscht sind. Ein aktuelles Bei-
spiel: Druckereien machen einmal im

Jahr Inventur. Auch wenn der Kunde
das ganze Jahr das Modul Material-
wirtschaft nutzt, fragt er am Jahres -
ende: Wie mache ich das noch mit
der Inventur?«
Genau hier setzt die Akademie an
und bietet proaktiv Anwender-, Ba -
sis- und Aufbaukurse oder Schulun-
gen zu speziellen Themen an. Dazu
kommen Informationsveranstaltun-
gen, die beispielsweise das Thema
Web-to-Print transparent machen. 
Auch wenn man glauben sollte, in -
zwischen seien Druckereien wohl
informiert über den Wachstums-
Markt Web-to-Print, besteht gerade
hier noch immer sehr viel Informa-
tionsbedarf. Zwar bietet Printplus im
Rahmen seiner Software-Palette ein
Druckerei-Portal an, doch wird das
erst von etwa 10% der Kunden
genutzt. Printplus sieht das Drucke-
rei-Portal in erster Linie als Informa-
tions-System für Produkte und Auf-
träge der Druckereien, das als offe-
ner Webshop für jedermann oder als
geschlossenes B-to-B-Portal betrie-
ben werden kann. Dabei kann es
außerdem zur Verwaltung von La -
ger abrufen, für die Bestellung und
Gestaltung neuer Druckprodukte
oder für einfache Kalkulationen im
Außendienst etc. eingesetzt werden. 
Das jedoch setzt ein MIS voraus und
das wiederum die Bereitschaft, die
Prozesse im Betrieb zu kennen und
zu optimieren. Und es erfordert
Markt- und Produktkenntnis sowie
Beratungsqualität. 

Mehr Beratungsqualität

Nehmen wir als Beispiel die Print-
plus-Kundenzeitschrift ›Printlive‹.
Die aktuelle Ausgabe ist eigentlich
ein Standardprodukt im Format A4
mit 36 Seiten Inhalt plus Umschlag
und könnte bei einem beliebigen
Online-Shop produziert werden. Al -
lerdings setzt Printplus ein wertvol-
les Papier für den Inhalt und für den
Umschlag einen Gmund-Karton mit
Stanzung ein. »Das kann man nicht
im Internet bestellen. Ich brauche
für eine solche Drucksache Bera-
tung. Gerade hier müssen sich Dru -
ckereien etwas einfallen lassen«,

sagt Alex Sturzenegger und zitiert
aus einer Studie, die Printplus bei
der Fachhochschule St.Gallen hat
anfertigen lassen, in der es um die
Gewohnheiten von Drucksachenein-
käufern in der Schweiz, Österreich
und Deutschland geht und darum,
welche Kommunikationskanäle ge -
nutzt werden: »Ich gehe ins Internet
und lasse bei einer Online-Druckerei
drucken, weil ich es jederzeit rund
um die Uhr machen kann – ohne
dass ich auch noch belehrt werde.«
Das Problem, auf das Alex Sturzen -
egger damit hinweisen will, ist, dass
in unserer Branche das Produkt oft
für wichtiger gehalten wird als der
Inhalt. Genau umgekehrt sehen es
jedoch die Kunden. Ein Konflikt, mit
dem Druckereien und deren Verkäu-
fer noch umzugehen lernen müssen.
Und unter Beratung versteht Stur -
zen egger auch, dass Verkäufer ihren
Kunden verdeutlichen müssen, dass
der zweite große Kostenfaktor bei
Drucksachen der Versand bezie-
hungsweise das Porto ist. »Was hilft
es dann, wenn ich 10 Franken am
Papier spare?«
Denn andere Fakten der Studie soll-
ten durchaus Mut zu mehr Selbstbe-
wusstsein machen. 87% der Kunden
betrachten die Qualität (Termin-
treue, Druckprodukt) der Drucksa-
chen als sehr wichtig. Zwei Drittel
sind der Meinung, dass Drucksachen
gleich effektiv oder effektiver einge-
setzt werden können, als andere
Me dien wie das Internet. 60% den-
ken, dass Drucksachen in Zukunft
mindestens gleich wichtig bleiben,
11% meinen sogar, dass die Bedeu-
tung von Druck sachen zunehmen
wird. Wenn das keine Argumente
sind, an die Zukunft von Print zu
glauben, was dann?

V www.printplus.ch



Von der ersten Zylinderdruckmaschine des Friedrich Koenig im 
Jahre 1811 bis zur Hightech-Bogenoffsetmaschine Rapida 106 
und zur Digitaldruckanlage KBA RotaJET von heute war es ein 
langer Weg. Alle Maschinen waren oder sind jeweils neuester 
Stand der Druck- und Verfahrenstechnik, mit innovativen und 
wirtschaftlichen Lösungen für Ihre Anforderungen. Dafür nutzen 
wir die Ideen und das Know-how des ältesten Druckmaschinen-
bauers der Welt.

Koenig & Bauer Aktiengesellschaft (KBA)
Tel. +49 (0)931 909-0, kba-wuerzburg@kba.com, www.kba.com
KBA Deutschland GmbH
Tel. +49 (0)351 833-1100, kba-d-gmbh@kba.com

Vom Erfinder der Druckmaschine. 
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