DOXNET

Fachkraftemangel, Kostensteigerungen und zdgerliche Investitionsbereitschaft

Stimmen zur DOXNET 2023

Im Zuge der 25. DOXNET-
Jahreskonferenz & Ausstel-
lung, die ihren hohen Erwar-
tungen auch in diesem Jahr
wieder mehr als gerecht
wurde, sprachen wir mit den
DOXNET-Ausstellern iiber die
aktuelle Marktlage, wichtige
Trends und Impulse innerhalb
der Druckbranche sowie die
markantesten Herausforde-
rungen, mit denen sich die
Unternehmen aktuell kon-
frontiert sehen.

Joachim Koschier

Managing Director der Bowe
Group

Im Vergleich zu den Vorjahren stellen
wir fest, dass der Markt in diesem Jahr
allgemein ein wenig langsamer an Fahrt
gewinnt. Die ersten vier bis fiinf Monate
waren die Auftragseingange eher zu-
rickhaltend, was jedoch aufgrund der
gestiegenen Zinsen und der héheren
Kapitalkosten zu erwarten war. Wir er-
halten vermehrt Finanzierungsanfragen,
und der Start in dieses Geschaftsjahr er-
wies sich durchaus als zah, das kann
man nicht beschénigen. Doch mittler-
weile konnten wir wieder verstarkt Auf-
trage akquirieren und sind daher zuver-
sichtlich, dass wir bis zum Jahresende
unsere urspringlichen Prognosen und
den Geschaftsplan wie erwartet einhal-
ten kénnen.

Es gibt im Markt eine gewisse Kon-
solidierung, die den Neu- und Ersatzin-
vestitionen entsprechend entgegenwirkt.
Ich habe zudem den Eindruck gewon-
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nen, dass einige Unternehmen noch
nicht entschieden haben, ob sie Berei-
che kuinftig outsourcen oder doch wie-
der refinanzieren und ihre Technologien
erneuern wollen. Diese Unentschlossen-
heit, die sicherlich auch durch die welt-
politischen Rahmenbedingungen ver-
starkt wird, fuhrt in vielen Fallen dazu,
dass der Investitionszyklus bei den Un-
ternehmen ausgedehnt wird. Insbeson-
dere der Kuvertiersektor schrumpft und
war im ersten Quartal durch eine deut-
liche Investitionszurtickhaltung gepragt.

Ich sehe derzeit eine grundlegende
Veranderung im Markt, die sich u.a. auch
in den strukturellen Veranderungen un-
serer Wettbewerber widerspiegelt. An-
ders als bei anderen Unternehmen for-
dert unser Eigentimer jedoch keine Di-
videndenausschittung von uns, sondern
wir dirfen einen GroBteil der Gewinne
reinvestieren. Dies unterscheidet uns von
der Unternehmenspolitik von normalen
Unternehmen. Das spiren auch die Kun-
den. Denn wenn samtliche Verdienste
und Gewinne kontinuierlich ausgeschit-
tet werden, fehlt nicht nur das Geld fur
neue Entwicklungen, sondern letztend-
lich auch das Polster fir die schlechteren
Jahre. Und diese kommen fir jeden von
uns irgendwann, egal wie vorausschau-
end man agiert und wie umsichtig man
wirtschaftet. Fur diese Zeit braucht man
als Unternehmen Riicklagen aus den er-
folgreicheren Jahren, um kritischere Pha-
sen zu Uberbriicken. Daher verfugt die
Bowe Group nach wie vor Uber eine gute
Konstitution und macht weiterhin Ge-
winne. Doch auch wir merken, dass das
Geschéft nicht so positiv verlauft, wie in
den Pandemiejahren, in denen wir deut-
liche Gewinne verbuchen konnten. Dem-
entsprechend reagieren wir auf die der-
zeit veranderte Marktlage.

Mit Blick auf die Verfligbarkeit der
Komponenten zeigt sich eine deutliche
Verbesserung als noch vor einem drei-
viertel Jahr. Viele Komponenten sind je-
doch spurbar teurer geworden. Vor der
Pandemie bestand meine Kritik gegen-
Uber unserem Supplychain-Management
darin, dass wir fast alles aus der Umge-
bung rund um Augsburg beziehen. Der
Blick in Richtung Asien war fiir mich da-

mals sehr attraktiv. Diese Einschatzung
hat sich allerdings aufgrund der politi-
schen und weltwirtschaftlichen Entwick-
lungen bei mir grundlegend gedndert.
Der Umstand, dass wir alles aus der di-
rekten Umgebung bezogen haben, hat
uns erfolgreich durch die Pandemie ge-
bracht. Daher bin ich der Meinung, die
Wertschopfung in Deutschland muss in
Deutschland bleiben. Allerdings muss
sie wesentlich effizienter gestaltet wer-
den. Wir setzen daher intensiv auf das
Thema Automatisierung und haben in
den letzten Jahren groBBe Investitionen
in Produktionsmaschinen und den Work-
flow getdtigt.

Naturlich mdssen wir im Lohntarif
mithalten und wollen selbstverstandlich
ein guter Arbeitgeber sein. Doch mit-
tel- und langfristig wird mehr automa-
tisiert und deshalb weniger Personal be-
schaftigt. Das ist die logische wirtschaft-
liche Konsequenz. Daflr setzen wir wei-
terhin auf den Produktionsstandort
Deutschland, weil er vielféltige Vorteile
hat. Um effizienter zu werden und wett-
bewerbsfahig zu bleiben, fahren wir im
3-Schicht-Betrieb, mittlerweile zwei da-
von ohne Mitarbeiter. Der ndchste Schritt
der Automatisierung besteht fir uns in
der Frage, wie wir die Logistik automa-
tisieren und noch effizienter gestalten
konnen. Daher haben wir in diesem Jahr
in Solcon, ein Unternehmen, das elek-
tronische Ortungssysteme herstellt, in-
vestiert. Diese Investition bietet eine in-
teressante Perspektive fir Bowe 1Q, da
wir mit der Lagerlogistik ganz neue
Markte adressieren kénnen.

Stefan Hunkeler

Prasident des Verwaltungsrates
der Hunkeler AG




FUr uns und unsere Kunden besteht
eine der groBten Herausforderungen
im Moment darin, gut ausgebildetes
Personal zu finden. Das Durchschnittsal-
ter der Beschéftigten liegt in unserem
Unternehmen derzeit bei 45 Jahren.
Das bedeutet, dass langfristig einige
unserer Mitarbeiter das Rentenein-
trittsalter erreichen und das Unterneh-
men verlassen werden. Fur die aus-
scheidenden Mitarbeiter addaquaten
Nachwuchs zu finden wird uns heraus-
fordern. Auch fur unsere Kunden ist
dies eine der groBten Herausforderun-
gen. Daher stellt die Automatisierung
ein wichtiges Thema dar und hat bei
vielen Unternehmen inzwischen oberste
Prioritat. Denn durch den Fachkrafte-
mangel besteht die alltagliche Heraus-
forderung darin, mit moéglichst wenig
Leuten moglichst viele Auftréage be-
waltigt zu bekommen.

Daruber hinaus zeichnet sich die er-
wartete Veranderung des Druckmarkts
ab. Immer mehr Unternehmen sind mit
dem Umstieg aus dem klassischen Off-
setbereich in den Digitaldruck beschéaf-
tigt. Die Aufgabe dabei liegt in der An-
passung der internen Prozesse und den
dazu passenden Fachkraften.

Des Weiteren ist die Teileversorgung
nach wie vor eine Herausforderung, weil
wir einfach zu klein sind, um massiv
Druck auf die jeweiligen Lieferanten aus-
zulben. Dies betrifft vor allem die Elek-
tro- und Steuerungskomponenten, wel-
che aus dem asiatischen Raum zugelie-
fert werden. Um dies zu kompensieren
und fur unsere Kunden abzufedern, ha-
ben wir selbstverstandlich unsere Wa-
renlager massiv aufgestockt. Wir sind
gezwungen, bestimmte Komponenten
vermehrt auf Lager zu halten, um zu ge-
wahrleisten, auch zuverlassig liefern zu
kénnen. Doch ein umfangreiches Wa-
renlager bedeutet fir uns auch ein deut-
lich héheres gebundenes Kapital.

Derzeit befindet sich alles splrbar im
Umbruch und es gilt, diesem Wandel
mit unternehmerischem Weitblick zu
begegnen. Vor diesen Herausforderun-
gen stehen auch alle anderen Markt-
begleiter. Da wir wirtschaftlich solide
aufgestellt sind und gentigend Innova-
tionskraft zeigen, haben wir gegentber
vielen Marktbegleitern einen wichtigen
Vorteil, um diesen veranderten Bege-
benheiten erfolgreich zu begegnen.

Wir sind sehr gespannt, welche Im-
pulse die drupa im nachsten Jahr dem

Markt bringen wird, und ob die Messe
der Branche wie in friiheren Zeiten ei-
nen groBBen Schub verleihen kann. Um
ehrlich zu sein, hege ich diesbezuglich
eher Zweifel, doch vielleicht kommt die
Messe aber auch genau zum richtigen
Zeitpunkt und sorgt wieder fur eine
deutlichere Marktbelebung. Ausrei-
chend Neuheiten wird es in jedem Fall
bei vielen Ausstellern geben; selbstver-
standlich wartet auch Hunkeler ptinkt-
lich mit beeindruckenden Innovationen
zur Messe auf. Die Frage ist, wie es zu
diesem Zeitpunkt um die Investitions-
bereitschaft der Unternehmen bestellt
ist — insbesondere mit Blick auf die ak-
tuelle wirtschaftspolitische Gesamtlage.

Rainer Rindfleisch

Marketingleiter der Kern Gruppe
und DOXNET-Vorstand

FUr die Kern Gruppe ist dieses Jahr von
einem markanten Einschnitt gepragt.
Die junge dritte Generation mit Caro-
line und Barbara Kern sowie Stefan W-
thrich als CEO der Kern Group hat sich
fur die Zukunft viel vorgenommen. Vo-
rangetrieben werden soll insbesondere
ein Kulturwandel innerhalb der gesam-
ten Organisation. Unsere Kunden sind
von dieser internen Umstrukturierung
selbstverstandlich nicht betroffen, und
die Zahlen belegen, dass wir uns auf
einem guten Weg befinden. Aktuell
sind die Auftragsbucher gut gefdllt und
insbesondere in Deutschland konnten
wir noch nie zuvor einen so hohen Auf-
tragseingang verzeichnen. Dies hat uns
selbst Uberrascht, denn wir sind davon
ausgegangen, dass der Markt stabil sei
und sich die Nachfrage auf ein solides
Niveau eingependelt hat. Doch wenn
ich auf die zahlreichen Projekte bei Alt-
und insbesondere bei Neukunden bli-
cke, ist die Nachfrage nach unseren Sys-
temen und Loésungen aktuell enorm.
Gleichzeitig freut es mich natdrlich, dass
wir auch einige neue Kunden gewin-
nen konnten, denn dies belegt die Qua-
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litdt und Zuverlassigkeit unserer Ma-
schinen.

Die gesteigerte Nachfrage hat jedoch
auch eine Kehrseite, denn derzeit be-
kommen wir die georderten Maschinen
nicht so schnell gefertigt, wie wir dies
eigentlich kénnten. Dies ist dem Um-
stand geschuldet, dass einige unserer
Lieferanten immer noch verlangerte
Wartezeiten fur ihre Komponenten ver-
anschlagen.

Der generelle Trend im Transaktions-
und Mailingsektor geht jedoch dahin,
dass Uberall immer weniger Kunden
vorhanden sind. Daher bin ich auch be-
sonders stolz darauf, dass es uns bei
DOXNET gelungen ist, wieder einen Zu-
wachs der Mitglieder zu verzeichnen,
obwohl der Markt nicht weiter wachst.
Doch mit 741 Mitgliedern, verteilt auf
197 Unternehmen, ist sicherlich kaum
noch ein weiteres Wachstum zu erwar-
ten. Daflr gibt es einfach zu wenige
Player, die in diesem Segment aktiv sind.
Durch die zunehmende Marktkonzen-
tration gehe ich vielmehr davon aus,
dass sich dieser Bereich noch weiter ver-
kleinern wird. Dennoch ist es DOXNET
gelungen, in dieser herausfordernden
Zeit, das Niveau zu erhohen, und wir
wollen dies auf diesem hohem Level
halten — stets jedoch unter der Pramisse
Quialitat vor Quantitat. Die Corona-Phase
hat noch einmal sehr eindrucksvoll und
nachdricklich gezeigt, dass Mailings
unter den vorherrschenden Vorausset-
zungen durch nichts anderes zu erset-
zen waren. Grund genug fir einen Auf-
trieb in diesem Marktsegment. Darin
liegt meiner Ansicht nach auch der
Grund, dass wir in diesem Jahr so viele
Anmeldungen wie noch nie zuvor ver-
melden konnten und 2023 so viel Stand-
flache wie noch nie gebucht worden
ist. Wir haben nun sicherlich das Maxi-
mum erreicht. Vielleicht gibt es noch
ein wenig Potenzial in der Schweiz und
in Osterreich, aber nicht mehr in Deutsch-
land. Wir werden sehen, wie sich der
Verband klinftig mit neuen Themen wei-
terentwickelt, denn dies ist schlieBlich
auch das Wesentliche. Naturlich fokus-
sieren wir uns primar auf die Themen
Daten und Druck. Doch die Bereiche
Archivierung und Software — quasi die
Bereiche vor und nach dem Druck —sind
Felder, die wir bis dato kaum oder noch
gar nicht abgedeckt haben und noch
viele spannede Maoglichkeiten bereit
halten.
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Wolfgang Gans

National Director Commercial and
Industrial Printing Group, Ricoh

Wir agieren im Transaktionsdruck in ei-
nem Markt, der von Outsourcinglber-
legungen und Konsolidierungen gepragt
ist. Die GroBen werden immer gréBer,
und dieses Klientel ist es primar, das sich
fur die Installation einer oder mehrerer
Linien im digitalen Rollenbereich ent-
scheidet. Der Vorteil besteht in der gro-
Beren Medienvielfalt, die die digitalen
Produktionsdrucker abdecken. Dieser
Aspekt wird beim B2-Format noch mehr
an Bedeutung gewinnen, da man hier
diese Medienvielfalt ohne permanente
Rollenwechsel vornehmen zu mussen,
optimal nutzen kann, indem man Papier-
bzw. Palettenanleger die gewlinschten
Materialien durchlaufen lasst, um eine
hohere Bandbreite an Substraten offe-
rieren zu kénnen.

Die gréBeren Unternehmen betreiben
in der Regel mehrere Linien parallel und
fahren dann klassisch Rolle-zu-Rolle mit
separatem Finishing. Anders sieht dies
bei Anwendern aus, die nur eine einzige
Linie mit einer speziellen Applikation,
beispielsweise einer Broschire, fahren.
Diese werden entsprechend auf die Inline-
Fertigung setzen. Sobald jedoch eine
weitere Linie hinzukommt, andert sich
die Arbeitsweise und es kann ein héherer
Automatisierungsgrad erreicht werden.
Dies gilt es jedoch individuell und abhan-
gig von der jeweiligen KundengroBe zu
entscheiden. Zumal die kleineren Unter-
nehmen weiterhin verstarkt auf den to-
nerbasierten Bogen-Digitaldruck setzen.

Aktuell arbeiten wir an einer neuen
Generation, um den Glosswert einzustel-
len. Zuvor konnte der Anwender nur
zwischen matt oder glanzend variieren.
Bei der neuen Generation lasst sich dies
individuell anpassen, und der Anwender
kann nach Wunsch im laufenden Betrieb
feinjustieren. Ansonsten wird sich die To-
nertechnologie nicht mehr grol3 verandern.
Man hat die passende Geschwindigkeit
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und Qualitat, und dies wird sicherlich noch
einige Jahre weiterhin gut funktionieren,
bis dann auch in diesem Marktsegment
tintenbasierte Systeme mit einer grafischen
Qualitat denkbar sind.

Michael Frings

RISO Business Development
Manager

Wir sind sehr zufrieden und freuen uns
Uber die rege Nachfrage nach unseren
Systemen, insbesondere nach unserem
Flaggschiff, der Valezus T2200. Es be-
deutet, dass wir den passenden Markt
fur dieses System gefunden haben. Bei
den Riso-Druckern handelt es sich stets
um Nischenprodukte. Dies wird auch
immer so bleiben, doch wenn wir die
Nische treffen und den perfekten Stell-
platz finden, an dem das System seine
spezifischen Starken ausspielen kann,
sind wir quasi konkurrenzlos. Die He-
rausforderung besteht fir uns darin,
die passende Nische zu finden, doch
mittlerweile identifizieren wir sehr viele
Einsatzfelder.

Der Valezus steht derzeit besonders
im Fokus, und wir akquierieren aktuell
auch Kunden Uber die deutsche Gren-
ze hinaus, beispielsweise in der
Schweiz. Diesen Markt werden wir
ebenfalls erschlieBen und erleben aku-
tell, dass dort eine sehr groBe Nachfra-
ge besteht. Im Direktsegment decken
wir einen groBBen Bereich mit der Com-
Color GL-Serie ab, doch alle Belange
der groBen Hausdruckereien oder Vo-
lumen, die Millionen von Klicks umfas-
sen, sind naturlich fir den hochpro-
duktiven Valezus geschaffen.

Im August haben wir zudem ein
neues Produkt auf den Markt ge-
bracht. Hierbei handelt es sich um ei-
ne groBvolumige und kompakte 2-in-
1-Lésung zum Drucken und Kuvertie-
ren. Mit dem Onlinekuvertiersystem
Expelet, das in Zusammenarbeit mit
Pitneybowes entstanden ist, sind wir
beispielsweise mit dem ComColor GL

in der Lage, die Auftrage des Kunden
zu drucken und mittels Steuermarken
der Expelet zu Ubermitteln, wieviele
Bogen sie an welcher Stelle zufiihren
muss. Das System sorgt fur einen
hochproduktiven Druck von Farbdo-
kumenten und ein effizientes Kuver-
tieren mit einem Durchsatz von bis zu
10.000 Umschlagen pro Stunde. Die
Maschine lasst sich direkt zweifach
bestreuen und der Anwender kann
flexibel entscheiden, ob er beispiels-
weise die Formate C6/5 (DIN lang)
und C4, oder C5 und C4 oder nur
C6/5 oder C5 bestlicken mochte.

Obgleich zu unseren Kunden primar
groBe Unternehmen wie Norma, die
Bundeswehr, Paragon oder Atrovia
zdhlen, nehmen die steigenden Zinsen
auch auf unser Geschaft spirbaren
Einfluss. FUr uns ergab sich daraus die
Schwierigkeit, dass durch die Vorlauf-
zeit, die eine solche Investition in un-
serem Segment mit sich bringt, zwi-
schen Angebot und finaler Investitions-
entscheidung des Kunden durchaus
ein Dreivierteljahr vergeht. Dadurch
haben sich natirlich die Leasingfak-
toren nach oben verschoben und mus-
sen neu berechnet werden. Um dieses
Finanzierungsgeschéaft besser handha-
ben zu koénnen, haben wir erst vor
kurzem unsere Leasingbank gewech-
selt und haben jetzt eine gute und faire
Lésung fir alle Beteilgten gefunden.

Ein weiterer Aspekt, der sich in den
letzten Jahren gedndert hat, ist, dass
man nicht ldnger mit dem Projektver-
antwortlichen Uber eine anstehende
Investitionsentscheidung spricht, son-
dern immer haufiger mit dem Um-
weltbeauftragten als Investitionsent-
scheider im Gesprach ist. Doch das
stellt mit unseren Systemen keine Hur-
de dar.

Trotz aller wirtschaftspolitischen
Faktoren, die derzeit GUberall Einfluss
nehmen, mache ich mir um unsere
Produkte keinerlei Sorgen. Wir bedie-
nen eine Nische, und diese Nische ist
immer da und kann nur von uns be-
dient werden. Und fir unsere Nische
ist die DOXNET die perfekte Platt-
form. Was wir in den letzten zwei
Jahren hier von Gesprachen in ver-
kaufte Maschinen umsetzen konn-
ten, ist unglaublich. Hier vor Ort sind
einfach die richtigen Gesprachspart-
ner mit dem erforderlichen MaB an
Zeit und Expertise.



