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analysieren deren Charakteristiken

sich drei Anbieter den
Schweizer Markt der

Druckmaschinen. Wir

der Angebote und Positionen nach der
drupa. MAN Roland konzentriert sich
auf hochindustrielle, effiziente Druck-
produktion und schwort die Kunden
auf eine konsequent vernetzte, IT-
basierte Maschinen- und Produkti-
onstechnologie ein. Piet von Gunten,
Geschiftsfiihrer der MAN Roland
Swiss AG, hat daher vor allem eins im
Auge: Anwender, die ihr Leistungs-

portfolio rationell optimieren.
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DRUCKMASCHINEN

Von Dipl.-Ing. Hans-Georg Wenke

Und druckt, und druckt und ..

MAN Roland Swiss setzt sich fiir die »Rund-um-die-Uhr-Produktivitat« ein

Der ideale Anwendungsbetrieb, so
Piet von Gunten, sei eine Druckerei,
die mindestens zweischichtig druckt
und die ein marktgerechtes breites
Spektrum an Auftragen zu bewalti-
gen hat. Wobei sich »breites Spek-
trum« wie in einer ganz normalen
Multiplikation vollig beliebig aus
sowohl Vielzahl der Auftrage wie
auch der Druckbogen zusammenset-
zen kann. Viele kleine Auflagen oder
wenige GroBauflagen pro Zeitein-
heit: »Wir haben auf alles eine Ant-
wort: die Riistzeiten schrumpfen bei
steigender Sicherheit standig und
die Maschinen sind auf Dauerbe-
trieb ausgelegt. In dieser Kombinati-
on stellen wir professionellen Leis-
tungsdruckereien Maschinen zur
Verfiigung, die héchsten industriel-
len Anspriichen gerecht werden.«

Konzentration auf Kernwerte

Der Markt der Druckmaschinen ist
nicht endlos. Das mussten alle etab-
lierten Hersteller in den vergange-
nen Jahren erfahren. Sie waren des-
halb gezwungen, in einer Kombina-
tion aus Konzentration auf Kernge-
biete und investitionsvertraglicher
sowie technisch-funktioneller Wei-
terentwicklung ihre neuen Positio-
nen zu bestimmen.

Heraus kam, was sicherlich der Ver-
nunft entspricht: die Konzentration
auf die urspriinglichen Kernwerte.
Und deshalb darf man getrost, trotz
aller Facetten, die Maschinen, den
Service und die Infrastruktur, die
MAN Roland Swiss AG heute cha-

rakterisiert, als Spezialitaten mit
einem dicken Pinselstrich ausmalen:
MAN Roland Druckmaschinen sind
vor allem die, die hungrig auf viele
Auftragswechsel in kirzester Zeit,
groBe Papiermengen und durchaus

starkes Material sind. Akzidenz-
drucksachen Uber Displays bis hin
zur anspruchsvollsten Verpackung,
sind ebenso wie Formatvariabilitat
und viele sequentielle Druckwerke,
das Metier der verschiedenen Bau-
reihen. Aber genau so gut auch die
»kleinen groBen Rollen, sind wich-
tige Briicken zwischen Bogen- und
Grofrotationsdruck.

Ziel ist die Sicherung des
Printprodukts

Ein Markt wie die Schweiz ist fiir ein
derart groBes Angebot nur begrenzt
aufnahmefahig. Die Anzahl der Kun-

Piet van Gunten, Geschaftsfiihrer
der MAN Roland Swiss AG, und Fran-
ziska Miiller, Marketing-Verantwort-
liche bei der Schweizer MAN
Roland-Tochter, sehen ihre Aufgabe
vor allem darin, ihren Kunden eine
effiziente Herstellung des Printpro-
duktes zu ermdglichen und zu
sichern.

den, sprich das Verkaufen »auf Teu-
fel komm raus« sind daher fiir Piet
von Gunten nicht das entscheidende
Zahlkriterium, denn schon langst
sind die Sattigungsgrenzen (iber-
schritten.

»Wir zielen mit allem, was wir tun
und anbieten, vor allem auf die
Sicherung einer effiziente Herstel-
lung des Printproduktes und der
Rund-um-die-Uhr-Produktivitat der
Kunden,« erldutert er im Druck-
markt-Gesprach und begriindet da-
mit auch, warum viele Details der



internen Organisation in Bewegung
bleiben werden. Marktanpassung ist
bei MAN Roland nicht nur etwas,
was »von oben herunter« als interne
Devise ausgegeben wurde - die
Individualisierung von Kundenbezie-
hungen und die Kundenbetreuung
ist so etwas wie ein Schlisselfaktor,
auf den er als Geschéaftsfihrer der
nationalen Prasenz groBen Wert
legt.

Keine Kompromisse

Seine Aufgabe, das weiB er sehr ge-
nau, darf nicht zu einem Kompro-
miss flhren, den Kunden nicht indi-
viduell betreuen zu kdnnen.

Ein gutes Beispiel dafir ist die Servi-
ceorganisation. Einerseits sind durch
die Zuverlassigkeit der Maschinen
nicht unbedingt viele Techniker im
Feld erforderlich, andererseits sollen
natlirlich im Ernstfall die Experten
binnen kiirzester Frist vor Ort sein.
Denn wer gerade eine Panne hat,
der hat kein Verstandnis dafir, dass
bei einem anderen Anwender zeit-
gleich ebenfalls etwas passiert sein
kénnte.

Naiv waren auch Kunde und An-
wender, die glauben, solch ein inten-
siver Service lieBe sich mit ein paar
wenigen Franken organisieren oder
sei unabhangig von Maschinenprei-
sen und dem Gesamtumsatz. Und
deshalb ist die MAN Roland Swiss
AG aus wirtschaftlichen Griinden
gezwungen, auch andere Einnahme-
quellen zu erschlieBen als nur die
reinen Maschinen-Installationen.

Piet von Gunten; »Da beiBt sich
ohnehin die Katze in den Schwanz:
hohe Zuverlassigkeit und extreme
Stabilitat heiBt fir uns ja auch, dass
die Frequenz der Investitionen ab-
nimmt«.

Zumal ein Prinzip von MAN Roland
Swiss AG den wirtschaftlichen Mdg-
lichkeiten der Kunden weit entgegen
kommt: viele der automatisierten
Steuerungen, der Regeltechnik, der
IT-Vernetzung und der moderner
Unternehmensfiihrung zurechenba-
ren Weiterentwicklungen sind »im
Feld, also bei installierten Maschi-
nen und deren Leitstanden nach-
ristbar. So koénnen Installationen
»jung gehalten« werden. Ganz dhn-
lich, wie dies in anderen Bereichen
der Investitionsgliterindustrie auch
Standard ist.

Gutes Drucken

Und deshalb soll es nicht wie Kritik
klingen, wenn man den inzwischen
etablierten Slogan von MAN Roland
»WE ARE PRINT« in deutsch nicht
als »Wir sind Druck« (bersetzen
mag, sondern als »Wir machen
Drucken« — und sicherlich ist es
nicht unangemessen, zu erganzen:
machtig viel und exzellent gutes
Drucken.
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