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Interview mit Wolfgang Panter, Geschaftsfithrer DP Solutions, und Vertriebsleiter Uwe Niklas

Der Service macht den Unterschied

DP Solutions hat seine Road-
show Anfang Februar bei Mi-
maki Deutschland in Hagen
gestartet. Der rege Besucher-
strom zeigte dabei deutlich,
wie sehr die Branche darauf
gewartet hat, sich endlich
wieder live vor Ort liber die
neuesten Moglichkeiten des
Digitaldrucks zu informieren.
Wir sprachen mit Wolfgang
Panter, Geschaftsfiihrer DP
Solutions, und Uwe Niklas,
Vertriebsleiter DP Solutions,
liber spannende neue An-
wendungsgebiete im 3D-
Druck, Kundenbindung durch
einen verlasslichen Service
und Liefergarantien fiir Ver-
brauchsmaterialien sowie DP
Solutions positive Erwar-
tungshaltung fiir 2023.

Ein Blick in die Raumlichkeiten zeigt zahl-
reiche interessierte Besucher, intensive
Gesprache und facettenreiche Applika-
tionen. Haben Sie mit dieser hohen Re-
sonanz gerechnet?

W. Panter: Wir sind Uber den enormen
Zulauf natirlich sehr froh, der zeigt, dass
das Interesse sehr groB ist und auch die
gut frequentierten Workshops untermau-
ern, wie groB das Bedurfnis in unserer
Branche ist, sich endlich wieder jenseits
von Webinaren und Online-Schulungen
zu informieren, Applikationen gezielt zu
testen und sich im direkten Austausch
mit unseren Experten Uber die jeweiligen
Technologien und ihre Méglichkeiten zu
informieren.

U. Niklas: Ich bin wirklich beeindruckt,
wenn ich sehe, wie viele wissenshung-
rige Leute nach Hagen gekommen sind.
Bereits vor dem offiziellen Startschuss um
10 Uhr waren zahlreiche Interessenten
vor Ort und brannten darauf, Print und
seine Moglichkeiten endlich wieder mit
allen Sinnen zu erfahren. Zudem genie-

Wolfgang Panter, Geschéftsfiihrer DP Solutions, und Uwe Niklas, Vertriebsleiter
DP Solutions, freuten sich lber die hohe Resonanz und zahlreichen intensiven
Kundengespréche anlésslich der DP Solutions Roadshow bei Mimaki in Hagen.

Ben sie es natlrlich, dass man sich end-
lich wieder persénlich um sie kimmert.
Es sind immerhin drei Jahre vergangen,
in denen das so nicht moéglich war. Die
hohe Resonanz untermauert, wie wich-
tig die direkte Interaktion untereinander
und der unmittelbare Wissensaustausch
sind. Davon profitieren nicht nur unsere
Kunden, sondern wir als Unternehmen
ebenso, indem wir ein direktes Feedback
erhalten. Direkt am Puls der Praxis zu
sein, von den Kunden zu héren, wo ihre
Bedurfnisse liegen, was fur sie interes-
sant ist, welche neuen Anwendungen sie
gerne umsetzen mochten —all das ist fir
uns von unschatzbarem Wert, um auch
unseren eigenen Fokus anzupassen.

Wo liegt der Schwerpunkt der Roadshow?
W. Panter: Urspriinglich war diese Road-
show als reines 3D-Event geplant, da wir
aktuell der einzige Mimaki 3D-Handler
in Deutschland sind. Mit unserem Sitz im
Schwarzwald liegen wir bekanntlich al-
les andere als zentral. Daher wollten wir
mit einer 3D-Maschine hier im deutlich
zentraler gelegenen Hagen auch Kun-
den aus dem Norden besser erreichen
und ihnen so die Mdglichkeiten bieten,
sich Uber die beeindruckende Perfor-
mance der 3D-Systeme aus dem Hause
Mimaki zu informieren. Das Interesse
diesbeziglich ist mittlerweile gro und
deckt Segmente ab, die so zuvor fir uns
gar nicht vorstellbar waren. Doch mit
dem Launch der neuen Digitaldrucksys-
teme von Mimaki haben wir uns dazu

entschieden, das gesamte Sortiment zu
zeigen. Das Spektrum dieser Veranstal-
tung reicht daher vom Basisgeschaft bis
zur Spezialldsung.

Welche Applikationen realisieren lhre
Kunden mit 3D-Druckverfahren?

W. Panter: Die Anwendungsgebiete sind
sehr vielfaltig und breit gestreut. Eine
spannende Applikation ist beispielsweise
die 3D-Produktion von Anatomiemodel-
len gesunder sowie erkrankter Organe.
Diese ersetzen teilweise die echten As-
servaten. Wahrend konservierte Organe
irgendwann zerfallen, kénnen die 3D-Mo-
delle quasi ewig zum Lernen im medizi-
nischen Bereich genutzt werden.

Dies ist hochgradig spannend, doch
natdrlich eine hoch spezialisierte Anwen-
dung, die sich nicht haufig etablieren
lasst. Wesentlich haufiger frequentiert
wird jedoch die Produktion von 3D-Figu-
ren oder Anwendungen im Modellbau
und der Architektur. Insbesondere bei
der Landschaftsarchitektur, wo komplette
Baugebiete abgebildet werden sollen,
die mitunter sogar modular konzipiert
werden, erfreut sich der 3D-Druck zu-
nehmender Beliebtheit. Denn trotz vir-
tueller Animationen kénnen sich die ver-
antwortlichen Gremien haufig nicht vor-
stellen, wie ein geplantes Projekt hinter-
her tatsachlich aussehen soll. Ein plasti-
sches Modell erleichtert diese Vorstellung
erheblich und auch Anderungen lassen
sich so besser mit einbinden. Wenn man
sich die Alternative anschaut, bei der
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Bauzeichner in aufwandiger Handarbeit
diese Landschaften und Areale basteln,
ist der 3D-Druck die deutlich elegantere
Losung und folglich in diesem Segment
ein riesiges Thema.

Wer realisiert diese 3D-Druck-Projekte?
Spezialisierte Druckdienstleister oder
Ubernehmen die Architekten diese Auf-
gabe selbst?

W. Panter: Im Moment werden diese
Projekte eher an entsprechende Dienst-
leister vergeben. Wir als DP Solutions
fungieren hierbei ebenfalls als Dienstleis-
ter. Doch dies ist nur als Ubergangslo-
sung gedacht und wir wollen dieses
Thema nicht forcieren, sondern wieder
abgeben, weil wir zum einen nicht in
Konkurrenz zu unseren Kunden stehen
mochten und zum anderen auch kein
Produktionsunternehmen sind. Wir ha-
ben uns zu Beginn dafur entschieden,
um diese Technologie im Markt zu eta-
blieren. Ein Schritt, der anfangs notwen-
dig war, weil man Mimaki natdrlich im
grafischen Bereich kennt, das Unterneh-
men im 3D-Druck-Markt jedoch noch
vollig unbekannt war und sich dort noch
keinen Namen geschaffen hatte. Obwohl
Mimaki eine sehr etablierte, hoch ange-
sehene Marke ist, mussten wir in diesem
neuen Segment wieder ganz von vorne
mit den Basics anfangen.

Mimaki ist bekannt fur Farbverbind-

lichkeiten, fur Farbqualitdten und hat
darUber den Einzug in den 3D-Druck
quasi durch die Hintertlr gehalten. Die
Farbbrillanz der Mimaki 3D-Drucke ist
Uberwaltigend. Daher konkurrieren wir
nun immer haufiger mit den etablierten
Spielern im Markt, die ebenfalls einen
farbigen 3D-Druck anbieten und toppen
deren Ergebnisse durch unser Farb-
management bei weitem.
U. Niklas: Letztendlich kénnen wir im
3D-Druck als Pionier agieren. Dies ist al-
lerdings sehr aufwandig und die Kunden-
beratung nimmt enorme Zeitressourcen
in Anspruch. Diese muss man jedoch auf-
wenden, wenn man sich erfolgreich in
diesem neuen Marktsegment positionie-
ren mochte. Man muss mit einrechnen,
dass sich dieses Engagement nicht sofort
auszahlt, sondern erst mit den Jahren.
Doch dann ist es einem gelungen, ein
Standing und eine Marke zu schaffen.

Welche Besonderheiten, die Sie hier vor-

stellen, sind abseits vom 3D-Druck noch
hervorzuheben?
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W. Panter: Neben dem Anwendungs-
special fur die Werbetechnik und Indus-
trie stehen zum einen der Mimaki UJF-
7151 plus Il Flachbettdrucker und zum
anderen die neuen Mimaki Systeme (C)
JV330-160 im Fokus. Ein weiteres High-
light verkdrpern die prasentierten Robo-
teranwendungen inklusive des Mimaki
MDL Gateways. Mit der Automatisierungs-
l6sung, die wir mithilfe unseres Partners
Deep Technologies realisiert haben, zei-
gen wir, wie ein kleiner Roboter eine
Flachbettmaschine zuverlassig bestiickt.
Damit halten wir eine Losung bereit, die
dem nach wie vor aktuellen Thema Per-
sonal- und Fachkraftemangel gerecht
wird und eine bezahlbare Antwort auf
diese Problemstellung liefert. Die hier
vorgestellte schlanke Konfiguration er-
moglicht den Einstieg bereits in einem
niedrigen flnfstelligen Bereich, spart Zeit
und Personalkosten. In meinen Augen
liegt hier die Zukunft, insbesondere dann,
wenn man mehrere Maschinen neben-
einander betreibt. Dem Fachkrafteman-
gel durch Automation zu begegnen wird
langfristig der Weg aus dieser Problema-
tik sein — ob es einem gefallt, oder nicht.

Das Thema Verbrauchsmittelengpasse
hat viele Betriebe in den letzten beiden
Jahren gehorig auf Trab gehalten. Wie
sind Sie mit dieser Problematik umge-
gangen?

W. Panter: Auch bei unseren Kunden
stellte der erforderliche Tintennachschub
ein groBes Thema dar, schlieBlich haben
wir alle noch immer mit den Folgen der
zusammengebrochenen Lieferketten im
Zuge der Pandemie zu kampfen. Um un-
seren Kunden ein verlasslicher Partner
zu sein, haben wir daher unseren Be-
stand an Tinten und Ersatzteilen allein
fur den Bereich Mimaki in Relation von
Ende 2020 zu Ende 2022 verzweiein-
halbfacht. Dieser Schritt wurde unab-
dingbar, um verlasslich liefern zu kén-
nen. Eine Lieferunfahigkeit darf schlicht-
weg nicht passieren. Dies kdame einer
Katastrophe fiir jeden Kunden gleich und
wir wirden ihn verlieren. Man kann seine
Kunden nicht trocken laufen lassen, da-
her haben wir unsere Lagerbestédnde
deutlich angehoben und sind mit eini-
gen unserer Kunden zudem vertraglich
gesicherte Liefergarantien eingegangen.

Welche Erwartungen haben Sie fiir 2023?
U. Niklas: Wir merken schon deutlich,
dass sich die Geschaftsmodelle in den
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letzten drei Jahren verschoben haben.
Wir betreuen zwar noch die gleichen
Kunden, doch bei rund 10% haben die
Eigentimer gewechselt. Hier hat die Pan-
demie deutliche Spuren hinterlassen. Den-
noch konnte ich im Zuge unserer Road-
show wieder feststellen, dass die Stim-
mung im Markt trotz steigender Energie-
kosten deutlich positiver ist, als vielfach
unterstellt wird. Gerade in den ersten
Wochen dieses Jahres haben wir gute
Geschéfte gemacht. Der Verkauf von Tin-
ten und Verbrauchsmaterialien ist sogar
besser als in den Jahren zuvor. Dies liegt
sicherlich in unserer erweiterten Lager-
haltung begriindet, durch die wir uns als
verlasslicher Lieferant und Ansprechpart-
ner erweisen konnten. Insbesondere die
Verlasslichkeit fehlt haufig im Markt, und
wer diese als Unternehmen garantiert
und dies auch Uber die Jahre hinweg be-
wiesen hat, der hat auch Erfolg.

W. Panter: Ich stelle fest, dass die
Nachfrage deutlich gréBeren Schwan-
kungen als friher unterworfen ist. Die
Ausschldge in beide Richtungen sind im-
mens, doch durch unser erweitertes La-
ger konnten wir etliche neue Kunden
gewinnen. Auch solche, die bis dato ei-
gentlich mit ihrem Handler zufrieden
waren, bis diese den Lieferengpassen
geschuldet passen mussten. All diese
Kunden werden uns mit Sicherheit er-
halten bleiben, denn hierbei handelt es
sich um einen Erfahrungswert, der sich
nicht mehr riickgdngig machen lasst.

Insgesamt sehe ich dem Jahr 2023
sehr positiv entgegen. Als Lésungs-
schmiede horen wir genau hin, welche
Anforderungen benétigt werden und
schaffen dafir die richtige Antwort. Wir
beschéftigen beispielsweise eigens ei-
nen Mitarbeiter, der als Anwendungs-
experte finf Tage die Woche nichts an-
deres macht, als Muster und Demos zu
produzieren, Materialien und Geomet-
rien zu testen, Druckkopfabstdnde zu
maximieren und eine konstant gute Qua-
litdt zu garantieren. DarUber hinaus ver-
fugen wir Uber einen Pool bestens aus-
gebildeter Techniker und bieten zudem
Fernwartung, Schulung der Leute vor
Ort und Serviceleistungen via AR-Brillen.
Stillstand in der Produktion ist immer
verheerend, daher bieten wir ein umfas-
sendes Servicekonzept, um die Produk-
tionsfahigkeit unserer Kunden zu sichern.

Herr Panter, Herr Niklas, wir danken Ih-
nen vielmals flir das interessante Gesprach!



