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Konsequente Digitalisierung

Im Rahmen ihrer Open-
House fiir Akzidenz- und
Verpackungsdrucker riickte
Koenig & Bauer vor allem
neue, kundenzentrierte An-
gebote, basierend auf der
digitalen Transformation, in
den Mittelpunkt der Veran-
staltung. Wir sprachen mit
Ralf Sammeck, CEO von
Koenig & Bauer Sheetfed
und Vorstandsmitglied von
Koenig & Bauer, uber eine
Erfolgsstrategie, die sich
langfristig rechnet und den
Anwender in den Mittel-
punkt riickt sowie Realitat
gewordene Predictive
Maintenance als Grundlage
fur eine maximale Produkti-
vitat im Drucksaal.

Koenig & Bauer hat in den vergan-
genen Monaten einen kontinuierlich
steigenden Auftragsbestand und stei-
gende Umsatze ausgewiesen. Wo-
mit konnten sich Ihre Lésungen von
denen der Wettbewerber erfolgreich
abheben?

Wir konnten im vergangenen Jahr in
der Tat sehr viele Neukunden gewin-
nen und kénnen einige namhafte
Referenzkunden vorweisen. Viele die-
ser Kunden haben den Wechsel zu
unseren L&sungen vollzogen, weil sie
erkannt haben, dass sich Koenig &
Bauer nicht nur in Worten, sondern
auch in Taten sehr stark auf den Kun-
den fokussiert. Wir héren zu und ver-
fugen auBerdem Uber eine Mann-
schaft, die sich sehr intensiv und tber-
aus kompetent mit den einzelnen
Problemen und spezifischen Bedurf-
nissen der Kunden auseinander setzt.
Wir kénnen konkret Schwachpunkte
in der Produktion identifizieren und
gezielt Lésungen aufzeigen, wie sich
die Performance optimieren lasst.
Dabei ist nicht immer gleich eine um-

Ralf Sammeck, CEO von Koenig &
Bauer Sheetfed und Vorstandsmit-
glied von Koenig & Bauer

fangreiche Neuinvestition erforder-
lich, sondern mitunter erzielt der Aus-
tausch kleinerer Elemente bereits
groBe Effekte.

Flyeralarm hat uns auf Herz und
Nieren geprft und ist schlieBlich zu
Koenig & Bauer als Maschinenliefe-
rant zurtckgekehrt. Dartber hinaus
haben wir einiges im Bereich Service
optimiert und in diesem Segment auch
deutlich Personal aufgestockt. Dieses
Engagement zeigen wir natUrlich nicht
nur bei den groBen Kunden, sondern
helfen kleinen und groBen Unterneh-
men individuell mit optimal auf sie
zugeschnittenen Ldsungen, die exakt
ihrer UnternehmensgréBe und ihrem
Durchsatz entsprechen.

Das Thema Digitalisierung spielt
hierbei eine gro3e Rolle, und wir sind
in der Lage, anhand der gesammel-
ten Maschinendaten konkrete Opti-
mierungspotenziale aufzuzeigen. Mit
Hilfe spezieller Filter, die aus den ein-
gehenden Daten aussagekraftige In-
formationen extrahieren, kdnnen wir
Fehlerquellen und Engpésse aufde-

cken und Ursachen far mogliche
ProduktivitatseinbuBen klar identifi-
zieren und zuweisen. Um in der Druck-
branche langfristig erfolgreich zu
sein, reicht es nicht aus, am Ende ei-
nes Monats einen Blick auf die Per-
formance zu werfen, um zu beurtei-
len, wie produktiv man als Druck-
dienstleister war. Es ist nicht nur wich-
tig zu erkennen, dass man effizien-
ter hatte sein kdnnen, sondern es ist
vor allem wichtig zu erkennen, wo
die Grinde flr eine verminderte Per-
formance lagen. Diese Grinde kon-
nen sehr vielfaltig sein — angefangen
vom Bediener Uber die Wartung, das
Material oder den Workflow. Die ex-
trahierten Daten geben genau dar-
Uber Auskunft, sodass der Kunde
seine eigentliche Schwachstelle de-
tailliert identifizieren kann.

Wie schwer fillt es den Kunden um-
zudenken und sich mit dem Ausle-
sen der Daten auseinander zu setzen?
Das Auslesen der Daten Ubernehmen
wir fur den Kunden, denn dies be-
darf einer gewissen Ubung, eines
Uber die breite Masse an Produktio-
nen erworbenen und gesammelten
Know-hows sowie ein hohes Mal3 an
Erfahrung. Auf diese Weise erhalt
der Kunde von uns seinen personli-
chen Performance Report. Dieser fasst
auf einem einzigen Blatt séamtliche
Produktionsdaten Ubersichtlich zu-
sammen. Beispielsweise kann er ab-
lesen, wie hoch Ristzeiten und Fort-
druckgeschwindigkeiten sind. Diese
Auswertung bietet optimale Voraus-
setzungen dafur, sich anschlieBend
mit dem Kunden gemeinsam an ei-
nen Tisch zu setzen und mit ihm zu
besprechen, an welchen Stellen, mit
welchen Mitteln Verbesserungen vor-
genommen werden kénnen.

In der Vergangenheit war es so,
dass man als Maschinenhersteller
eine Top-Maschine mit auBerordent-
licher Performance geliefert hat, mit
der der Kunden dann jedoch auf
sich allein gestellt war. Heute liefert
Koenig & Bauer Maschinen mit noch
mehr Performance, doch wir lassen
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den Kunden damit nicht allein, son-
dern bleiben mit ihm in Kontakt und
unterstUtzen ihn in allen Belangen.
Unser Geschaftsmodell sieht nicht
nur vor, moglichst viele leistungs-
starke Maschinen im Markt zu plat-
zieren, sondern wir wollen die Kun-
den dabei unterstitzen, das enorme
Potenzial, das unsere Maschinen lie-
fern, auch im Praxisalltag zu errei-
chen, damit sie erfolgreich sind.

All dies kann heute weitestgehend
automatisiert ablaufen, wenn der
Kunde damit einverstanden ist, dass
die Daten bei uns einflieBen und wir
entsprechende Analysen durchfiah-
ren kédnnen. Dabei werden selbstver-
standlich ausschlieBlich die produk-
tionstechnischen, maschinenbezo-
genen Daten an uns Ubermittelt. Was
der Drucker genau druckt und fur
wen, wird nicht kommuniziert.

Machen die GroBkunden aus der In-
dustrie all dies nicht bereits selbst?
Das sollte man meinen, doch in der
Praxis sieht es oftmals anders aus.
Naturlich verfligen die industriell auf-
gestellten Drucker Uber die entspre-
chenden Daten. Sie sind jedoch meist
nicht in der Lage, selbstandig die ent-
sprechenden SchllUsse aus ihnen zu
ziehen. Die Daten zu erhalten ist
heutzutage nicht das Problem. Die
Herausforderung besteht darin, sie
richtig auszulesen und anhand die-
ser extrahierten Informationen
Schwachstellen aufzudecken und
Optimierungen vorzunehmen.

Wie groB das Optimierungspoten-
zial sein kann, zeigt ein Beispiel aus
der jungsten Praxis: Wir hatten einen
groBen Kunden aus der Verpackungs-
branche, der an mehreren Standor-
ten aktiv ist und sich dariber be-
klagte, dass seine Produktion nicht
so richtig Fahrt aufnéhme. Er hatte
darUber hinaus festgestellt, dass in
einem seiner Werke eine deutlich ho-
here Leistung erzielt wurde als in ei-
nem anderen, obwohl die Maschi-
nen identisch waren. Hier war eine
systematische Ursachenforschung
gefragt. Daher haben wir samtliche
relevanten Faktoren analysiert und
konnten letztendlich aufzeigen, wie
unterschiedlich die Maschinen pro-
duzieren. In der Tiefe der jeweiligen
Produktionsdetails hat sich dann er-
geben, dass es zum einen massive
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Unterschiede im Ausbildungsstand
der Drucker gab, sodass eine Nach-
schulung erforderlich war. Zum an-
deren haben wir einige Maschinen
mit neueren Technologien nachge-
rdstet und u.a. eine neue Auslage
installiert, den Anleger auf den neu-
esten technologischen Stand gebracht
und konnten auf diese Weise sum-
miert ein sagenhaftes Ergebnis von
einer 20%igen Produktivitatssteige-
rung fur den Gesamtkonzern des
Kunden erwirken. Dies hatte der Be-
trieb in Eigenregie so nicht realisie-
ren kénnen.

Wie funktioniert die Auswertung der
Daten konkret?

Die Auswertung der Daten erfolgt
weitestgehend automatisiert. Koenig
& Bauer hat dafir gemeinsam mit
einem Partnerunternehmen eine Soft-
ware entwickelt, die uns bei der Aus-
wertung der Daten zuverlassig un-
terstUtzt. Durch den hohen Automa-
tisierungsgrad, der durch den Filter
der Software entsteht, stellt das Aus-
lesen keinen groBen Aufwand far
unsere Techniker dar, und sie erken-
nen recht schnell, welche Schwach-
punkte bei einem Kunden vorliegen.
Der automatisierte Report fungiert
fur sie wie eine Art Rontgenbild, auf
dem sie gezielt ins Detail gehen und
Ursachenforschung betreiben kén-
nen. Auf Basis dieser Analysen fiih-
ren wir dann in festgelegten Interval-
len mit den Kunden gezielte Bera-
tungsgesprache.

Die eigentliche Herausforderung
besteht letztendlich darin, gemein-
sam mit dem Kunden im Gesprach
Moglichkeiten zur Optimierung zu
finden, neue Technologien zu kom-
munizieren und neue Lésungen auf-
zuzeigen. Das setzt naturlich eine
gewisse Offenheit und Investitions-
bereitschaft beim Kunden voraus.

Wie hoch ist Ihr Wachstum im Ser-
vicebereich?

Fur Koenig &Bauer bringt dieser aus-
geweitete Service einen hohen Per-
sonalaufwand mit sich. Daher haben
wir verstarkt Servicetechniker einge-
stellt, die fur exakt diese Anforde-
rungen bestens geschult sind und die
natdrlich einer kontinuierlichen Wei-
terbildung bedurfen. Dariber hinaus
haben wir einen speziellen Berater

{Wozld of Print

engagiert, der Gberpruft, ob der ge-
samte Workflow einer Druckerei rei-
bungslos funktioniert und nahtlos
ineinander greift. SchlieBlich ist es
denkbar, dass ein Betrieb nicht auf
Leistung kommt, weil beispielsweise
die Platten immer zu spat kommen
und der Prepress-Workflow nicht gut
aufgestellt ist. Das findet man nur
heraus, wenn man samtliche Pro-
duktionsdaten in die Analyse einbe-
Zieht.

Die Aufstockung des Serviceseg-
ments hat selbstverstandlich auch
konkrete Auswirkungen auf den
Konzernumsatz fir dieses Segment.
So konnten wir den Umsatz im Ser-
vicebereich in den letzten sieben Jah-
ren um ca. 70 % steigern. Das sind
jahrlich etwa 10 %. Zum Schluss
flacht diese Kurve natdrlich ein we-
nig ab, sodass wir die 10 % im letz-
ten Jahr nicht ganz erzielt haben.

Die Digitalisierung hat auch weitrei-
chende Auswirkungen auf die War-
tungsintervalle und Fehlerbehebun-
gen ...

Das ist richtig. Auch hier hat sich der
Service zugunsten der Produktivitat
des Kunden deutlich verbessert. In
der Vergangenheit haben wir den
Servicebedarf reaktiv begleitet, d.h.
wir sind erst nach einer Anfrage ak-
tiv geworden. Heute bieten wir ei-
nen proaktiven Service, der Ausfalle
erst gar nicht aufkommen lasst und
so die Maschinenverfligbarkeit deut-
lich erhéht. Sollte es dennoch zu ei-
nem Service-Bedarf kommen, erhal-
ten unsere Kunden mittels Hotline-Vi-
deokonferenzen direkte Hilfestellung.
Rund 80 % der bei uns online einge-
henden Probleme und Fehlermeldun-
gen lassen sich auch unmittelbar on-
line beheben.

Auch hierfur werden mehr Mitar-
beiter bendtigt. Gerade in Deutsch-
land haben wir unsere Mannschaft
um rund ein Drittel erweitert. Dies
war erforderlich, da unseren Techni-
kern zum einen ein deutlich erwei-
tertes Aufgabenspektrum zufallt und
Koenig & Bauer zum anderen signi-
fikant mehr Maschinen im Markt hat,
da sich der Marktanteil sehr zu un-
seren Gunsten verschoben hat.

Der Schritt zu einer konsequenten
Digitalisierung ist ein ambitioniertes
Vorhaben und hat sich als fantasti-
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sches Projekt fur Koenig & Bauer er-
wiesen. Wir sind heute Vorreiter in
puncto Digitalisierung und kénnen
mitunter bereits zwei Wochen im vo-
raus erkennen, ob ein Maschinenbe-
standteil auszufallen droht. Im Zuge
der so genannten Predictive Main-
tenance kdnnen wir hier proaktiv vor-
gehen und unseren Kunden maxi-
male Produktivitat bei minimalen
Ausfallzeiten bieten. Wartungen las-
sen sich gezielt so terminieren, dass
keine Ausfallzeiten entstehen, indem
sie gezielt auBerhalb der Produktions-
zeiten — beispielsweise am Wochen-
ende — vorgenommen werden. Wir
sorgen somit aktiv fir eine maximale
Verflgbarkeit, Produktivitat und Qua-
litat innerhalb des Drucksaals unse-
rer Kunden.

Koenig &Bauer hat sein Angebot in
der Weiterverarbeitung sukzessive
ausgebaut. Wie entwickelt sich die-
ses Segment und welchen Anteil hat
es heute am Gesamtumsatz des Un-
ternehmens?

Durch Partnerschaften und Akquisi-
tionen haben sich unser Portfolio und
unsere Kompetenz in der Weiterver-
arbeitung deutlich erweitert. Im Ver-
bund mit den Rapida-Bogenoffset-
maschinen, den Flachbettstanzen von
Koenig & Bauer Iberica und den Falt-
schachtelklebeanlagen von Duran
bietet Koenig & Bauer Sheetfed nun
eine komplette Linie fur den Druck
und die Verarbeitung von Faltschach-
teln aus einer Hand.

Dieses Segment entwickelt sich sehr
zufriedenstellend. Mehr und mehr
Druckbetriebe im Akzidenz- und Ver-
packungsbereich entscheiden sich fur
Technik von Koenig & Bauer. Dies gilt

nicht nur far unsere schnellen Rapida-
Bogenoffsetanlagen, sondern ebenso
fur die Rotationsstanze Rapida RDC 106,
fur Flachbettstanzen wie die Ipress 106K
PRO oder die Faltschachtelklebemaschine
OmegaAllpro 110. Mit den Stanzen
von lberica konnten wir in den letz-
ten drei Jahren unsere Verkaufe ver-
doppeln. Dies ist fur diesen Zeitraum
eine nennenswerte Leistung.

Wir sind mit groBBem Engagement
in diesen Markt gegangen und sind
mit den Faltschachtelklebemaschi-
nen von Duran schon heute die Num-
mer 2. In diesem Markt existiert ein
enormes Potenzial, und wir sind nun
in der Lage, eine komplette Ferti-
gungslinie anzubieten. AuBerdem
erkennen wir, dass unsere Kunden
sehr dankbar sind, dass es nun eine
Alternative speziell bei den Stanzen
und Faltschachtelklebemaschinen
gibt. Denn bis dato gab es in Europa
nur einen dominanten Anbieter in
diesem Segment.

Die Idee fUr unsere Rotationsstanze
bestand darin, auf Grundlage einer
umfassenden Automatisierung eine
absolut fur sich sprechende Produk-
tivitatssteigerung zu realisieren. Dies
ist uns mit unserer Rapida RDC 106
gelungen, und die Produktivitatsun-
terschiede sprechen eine deutliche
Sprache: Wir liegen mit unserer Ro-
tationsstanze bei 15.000 Bogen pro
Stunde gegenuber realistischen 7.000
bis 8.000 Bogen pro Stunde bei ei-
ner regularen Flachbettstanze. Da
sich das Stanzen sehr haufig als Fla-
schenhals in der Produktion erweist,
weil die Druckmaschinen volles Tempo
fahren, wahrend die Flachbettstanze
nur die halbe Geschwindigkeit er-
reicht, sehe ich in unserer Rotations-

Pragen, Rillen,
Stanzen, Ritzen
und Ausbrechen
an einer Rapida
RDC 106. Die Ro-
tationsstanze
verarbeitet die
Bogen mit der
Leistung moder-
ner Bogenoffset-
maschinen.

stanze einen echten Game-Changer.
AuBerdem kann man mit ihr in einer
rasanten Geschwindigkeit inline pra-
gen. Wahrend Wettbewerber mit ei-
ner Geschwindigkeit von 5.000 Bo-
gen pro Stunde pragen, kédnnen wir
dies mit 15.000 Bogen pro Stunde.
Das ist eine Verdreifachung der Pro-
duktivitat. Wir haben derzeit zwei
Maschinen bei Faltschachteldruckern
installiert, die mit unserer Maschine
sehr zufrieden sind.

Einen ebenfalls bedeutenden Mei-
lenstein stellt fur uns das Joint Ven-
ture mit Durst dar, im Zuge dessen
wir fortan gemeinsam Single-Pass-
Digitaldruckanlagen fur die Faltschach-
tel- und Wellpappenindustrie entwi-
ckeln und vermarkten. Das Joint Ven-
ture Portfolio umfasst zunachst die
Koenig & Bauer CorruJET 170 und
die Durst SPC 130 inklusive aller Ser-
viceleistungen, das Tintengeschaft
sowie die Entwicklung der VariJET
106. Wir haben durch diese Zusam-
menarbeit den unschatzbaren Vor-
teil, dass wir samtliche Komponen-
ten gemeinsam mit Durst entwickeln
und wir deshalb nicht so abhdngig
von einem Zulieferer sind.

FUr uns stellt der Bereich Wellpappe
ein neues, spannendes Marktumfeld
dar, und wir bieten als einziger Ma-
schinenhersteller eine Flexomaschine
und eine Inkjetlésung fiir den Direkt-
druck auf Wellpappe an. Damit of-
ferieren wir — obwohl wir erst neu in
den Markt getreten sind — bereits das
breiteste Portfolio mit der CorruCUT,
der CorruFLEX und der CorruJET.

Die Fokussierung auf Wachstums-
markte, wie den digitalen Verpa-
ckungsdruck, verkdrpert einen wich-
tigen Teil unserer Strategie. Mit den
Bereichen Akzidenz, Faltschachtel
Komplett-Lésung, Wellpappe und
flexible Verpackung mit FlexoTechnica
bietet Koenig & Bauer seinen Kunden
ein umfassendes Portfolio an. Beson-
ders dem Verpackungsmarkt wird in
den kommenden Jahren noch ein
deutliches Wachstum attestiert. Al-
les in allem bedeutet dies fur uns eine
spannende Entwicklung in den nachs-
ten Jahren, fir die wir uns optimal
aufgestellt haben.

Herr Sammeck, wir danken lhnen

vielmals fur das interessante Ge-
sprach!
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