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HUNKELER INNOVATIONDAYS 2025 - WELTPREMIERE STAHLFOLDER 56/66 FIRELINE

Die Jetfire 50 und das digitale Okosystem

HEIDELBERG baut das System fiir den industriellen Inkjet-Druck aus. Auf den Hunkeler Innovationdays 2025 wird die Jetfire 50
mit der neuen «Fireline»-Technik fiir die Nearline-Weiterverarbeitung als Weltpremiere vorgestellt. In Verbindung mit den Falzma-
schinen Stahlfolder TH 56/66 wird eine voll automatisierte End-to-End-Produktion im Bogen-Inkjet moglich.

HEIDELBERG hat die Jetfire 50 in ein kom-
plettes, digitales Okosystem eingebettet. Die
B3-Bogen-Inkjet-Maschine ist integrierter Teil
der Prinect-Workflow-Umgebung und eines
umfassenden Service-Konzepts. Uber die
elektronischen Meldesysteme eCall und pCall
ist die Jetfire 50 direkt mit dem technischen
Support der Heidelberg Schweiz AG verbun-
den. Verbrauchsmaterialien (Tinten) stehen
im HEIDELBERG eShop fiir eine einfache, orts-
und zeitunabhéingige Bestellung bereit.

Jetzt hat HEIDELBERG das digitale Okosystem
auf die Stufe Postpress erweitert. Anldsslich
der Hunkeler Innovationdays 2025 in Luzern
feiert mit der Stahlfolder TH 56 Fireline ein
System fiir die Weiterverarbeitung von Print-
erzeugnissen im Nearline-Verfahren Welt-
premiere. Die neue Fireline-Technik wird eine
voll automatisierte End-to-End-Produktion

Nearline-Weiterverarbeitung
auf Stahlfolder TH 56 Fireline

Zugriff auf alle relevanten
Dokumente und Eréffnung
von Service-Tickets iiber
HEIDELBERG Kundenportal

Bestellung aller Verbrauchs-

vom digital gedruckten Bogen bis zum fertig
geschnittenen und gefalzten Endprodukt er-
moglichen.

Wie die Jetfire 50 ist die Stahlfolder TH 56
Fireline in das Prinect-System integriert und
wird aufgrund der Job-Parameter automatisch
und nahezu bedienerunabhingig voreinge-
stellt. Dank des hohen Automatisierungsgrads
erzielen auch ungelernte Mitarbeiter profes-
sionelle Ergebnisse.

Serienmadssig hinterlegte Programme decken
eine weite Bandbreite unterschiedlichster
Endprodukte ab. Auf der Jetfire 50 reichen die
moglichen Produkte vom Poster in den End-
formaten A3 und A4 - mit Rundumbeschnitt
fiir randabfallende Motive - iiber vierseitige

m Elektronisches
¢ ) Meldesystem eCall

materialien tiber eShop

Prospekte (A4 hoch, A5 hoch und quer) bis
zu achtseitigen A6-Produkten mit Zickzack-,
Parallel-, Wickel- oder Altarfalz.

Gleich geartete Auftrige fasst Prinect zu
Batches zusammen. So bleiben die Umstel-
lungen auf der Stahlfolder TH 56 Fireline
minimal. Neben den hinterlegten Standard-
programmen konnen eigene Programme kon-
figuriert und abgespeichert werden. Ein klar
strukturiertes Menii navigiert den Bediener
intuitiv Schritt fir Schritt an das Ziel.

Jetfire 75 mit Stahlfolder TH 66 Fireline
HEIDELBERG plant, im zweiten Quartal 2026
die Jetfire 75 am Markt vorzustellen. Auf dem
B2-Bogen-Inkjet-System wird die Nearline-
Weiterverarbeitung tiber die Stahlfolder TH 66
Fireline mit einer Einlaufbreite von 66 Zenti-
metern sichergestellt.

Predictive Monitoring
sichert hohe Verfiigbarkeit

—

r Farblich identisch mit
Offset- und Tonerdruck dank
gleichem Color Management

Prinect

HUNKELER
DAYS

Startklar!

Liebe Leserin, lieber Leser

Vom 24. bis am 27. Februar finden auf
der Messe Luzern die Hunkeler Innovati-
ondays 2025 statt. HEIDELBERG stellt in
der Halle 1 gemeinsam mit den Partnern
Miiller Martini und Hunkeler aus.

Ein Hohepunkt ist die Jetfire 50, die in

der Schweiz ihre Premiere feiert und
erstmals auf einer Messe im originalen
HEIDELBERG Design vorgestellt wird.

Die Jetfire 50 ist einerseits — getreu dem
Messemotto «Connect» - in eine Produk-
tionslinie mit Postpress-Komponenten von
Miiller Martini und von Hunkeler ein-
gebunden. Andererseits werden auf dem
Bogen-Inkjet-System in Verbindung mit
dem brandneuen Fireline-Konzept im
Nearline-Verfahren fertig geschnittene
und gefalzte Druckerzeugnisse mit variab-
lem Seitenumfang und in unterschiedli-
chen Endformaten produziert.

Gleichzeitig mit der Schweizer Premiere
in Luzern folgt die offizielle Einfiihrung
der Jetfire 50 im hiesigen Markt. Im An-
schluss an die Hunkeler Innovationdays
wird das erste Inkjet-System bei unserem
Kunden Gremper AG in Pratteln installiert
werden, gefolgt von einem zweiten Sys-
tem fir die Schmid-Fehr AG in Goldach.
Weitere Maschinen wird HEIDELBERG
Schweiz demnéchst an Kunden ausliefern.

Im Rahmen der im vergangenen Jahr
eingeleiteten «Road to Perfection» haben
die Techniker der Heidelberg Schweiz
AG ihre Ausbildung auf der Jetfire 50 mit
Erfolg abgeschlossen. Sie sind bereit, die
Kunden bei der Inbetriebnahme ihres
neuen Inkjet-Systems in gewohnt profes-
sioneller Manier zu begleiten.

Wir freuen uns, die Jetfire 50 in der
Schweiz wie geplant einfithren zu kénnen.

Es griisst Sie freundlich
Michael Knorle, Geschidftsleiter
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HEIDELBERG AUF DEN HUNKELER INNOVATIONDAYS 2025 - MESSEHALLE 1 - STAND P2

Drei Szenarien fiir die Produktvariabilitat

Auf den Hunkeler Innovationdays stellt HEIDELBERG das Bogen-Inkjet-System Jetfire 50 ins Zentrum. In mehreren Szenarien werden mogliche Gesamtlosungen fiir eine
Herstellung von Printprodukten vom weissen Bogen bis zum fertigen Druckerzeugnis in variablen Formaten und mit wechselndem Seitenumfang vorgestellt.

Jetfire 50 in Buchproduktionslinie integriert: Vom weissen Bogen zum Softcover-Produkt
Gemeinsam mit den Partnern Miiller Martini und Hunkeler produziert HEIDELBERG Softcover-
Biicher mit variablen Formaten und variablen Seitenumfingen. In die Linie sind eine Jetfire 50,
ein Starbook Sheetfolder von Hunkeler sowie ein Klebebinder Vareo PRO und ein Dreiseiten-
schneider InfiniTrim von Miiller Martini integriert. Die Produktionslinie wird komplett iiber
Prinect Production von HEIDELBERG gesteuert.

Vareo PRO
Klebebindung

Jetfire 50

Inkjet-Druck

Starbook

Sheetfolder
Buchblock

InfiniTrim

Buchbeschnitt

JETFIRE 50

Nearline-Weiterverarbeitung

auf Stahlfolder TH 56/66 Fireline
Als Weltpremiere présentiert
HEIDELBERG das Postpress-System
Stahlfolder TH 56/66 Fireline.

Auf der Jetfire 50 gedruckte Bogen
werden im Nearline-Verfahren zu
fertig geschnittenen Postern oder
geschnittenen und gefalzten Bro-
schiiren verarbeitet. Das System wird
aufgrund der vorgegebenen Job-
Parameter automatisch umgestellt
und deckt ein weites Spektrum
gdngiger Printprodukte ab.

Broschiiren mit variablem
Seitenumfang auf Prinova Digital
und Stahlfolder TH 56

Eine Taschenfalzmaschine Stahl-
folder TH 56 von HEIDELBERG und
ein Sammelhefter Prinova Digital
von Miiller Martini produzieren
drahtgeheftete Broschiiren mit vari-

ablem Seitenumfang ab vorgedruck-
ten Rollen. Connex ImpoWhiz von
Miiller Martini steuert die gesamte
Produktionslinie.

Die Premieren in der Schweiz

Druckereien in der Schweiz geniessen den Ruf, neue Produkte von HEIDELBERG besonders offensiv anzugehen. Das soll bei der Jetfire 50 nicht anders sein. Die weltweit
ersten zwei Bogen-Inkjet-Systeme nehmen demnichst bei der Gremper AG in Pratteln (BL) und bei der Schmid-Fehr AG in Goldach am Bodensee die Produktion auf.

Bogenoffset und industriellen Digitaldruck starken

Ab Mirz wird die Gremper AG auf einer Jetfire 50 produzieren, dem
weltweit ersten Inkjet-System seiner Art. Gleichzeitig werden zwei
Speedmaster-Bogenoffsetmaschinen durch ein neues Achtfarbensystem
dieser Peak Performance-Klasse von HEIDELBERG ersetzt. In Verbindung
mit einer Versafire EP und einer Versafire EV wird das Unternehmen in
der Flexibilitit noch einmal kriftig zulegen.

o
¥

Cilgia Gremper

Mit der Investition folgt die Gremper AG der Strategie, wonach sie den Bogenoffset und den
industriellen Digitaldruck stirken will. Dies vor dem Hintergrund, dass sowohl die grosseren
vierfarbig gedruckten und vielfach veredelten Auflagen als auch ein wachsender Anteil bei den
Kleinauflagen mit individualisierten Inhalten effizient und in bester Qualitit zu fertigen sind.
Die Gremper AG bewegt sich in einem Highend-Markt und geniesst landesweit das Vertrauen
einer anspruchsvollen Kundschaft, unter anderem in der Kunst- und Kulturindustrie.

«Mit unserer Entscheidung fir die Jetfire 50 fiihren wir eine langjdhrige vertrauensvolle Part-
nerschaft mit HEIDELBERG Schweiz fort», sagt Cilgia Gremper, CEO und Delegierte des Verwal-
tungsrats bei der Gremper AG.

Volle Prinect-Integration als entscheidender Vorteil
Die Schmid-Fehr AG wird ihre Jetfire 50 im Friihjahr in Betrieb nehmen
und zwei grosse Tonerdruckmaschinen ergidnzen. Viele Kleinstauflagen
aus dem Bogenoffset werden kiinftig auf dem Bogen-Inkjet-System von
HEIDELBERG gedruckt. Die Entscheidung zugunsten der Jetfire 50 ist
ein logischer Schritt auf dem Weg zu einer kompletten Integration der
fé Printproduktion in die Prinect-Technologie.

Matthias Schmid

-2,
g

«Wir erachten die volle Prinect-Integration der Jetfire 50 als einen entscheidenden Vorteil

des Gesamtsystems von HEIDELBERG», sagt Matthias Schmid, Inhaber und Geschéftsfithrer

des Unternehmens. Die Integration geht iiber die Produktionstechnik hinaus. Analog zu einer
Speedmaster XL 75 sind auch fir die Jetfire 50 alle Verbrauchsmaterialien und die Service-
Leistungen in einem Subscription-Smart-Vertrag mit einer fixen monatlichen Gebiihr geregelt,
die Kosten kénnen genau geplant werden. Im Rahmen von Vendor Managed Inventory hat

die Schmid-Fehr AG zudem die Lagerverwaltung an HEIDELBERG Schweiz delegiert. Matthias
Schmid schétzt es, einen Partner an der Seite zu haben, der ihm jene Aufgaben abnimmt, die
nicht direkt mit seinem Kerngeschift zusammenhéingen. <HEIDELBERG denkt ebenso in digita-
len Kategorien, wie wir es tun», sagt er.
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Das Fundament fiir unternehmerischen Erfolg

Eine Strategie bildet das Fundament, auf dem ein Unternehmen die langfristige Sicherung seiner Existenz aufbaut. Mit Dr. Johannes Warther von der Hamburger Beratungs-
firma Apenberg & Partner GmbH sprachen wir dariiber, was eine Strategie ausmacht und warum es sinnvoll ist, die Zusammenarbeit mit einem externen Partner zu suchen.

P

Dr. Johannes Warther ist seit November 2016 im Team von
Apenberg & Partner. Er hat Volkswirtschaftslehre an der
Ludwig-Maximilians-Universitdt Miinchen studiert und sich
anschliessend an der University of Bath, Grossbritannien, auf
Strategisches Management konzentriert.

Dr. Johannes Warther, Partner

Herr Warther, die Marktbereinigung in der Druckindustrie halt
an. Dass ein Druckereiunternehmen strategisch gut aufgestellt
ist, gewinnt an Bedeutung. Was sagen Sie?

Auf jeden Fall, denn nur wenn ein Unternehmen seine Strate-
gie kennt, kann es auch richtig investieren. Ein Unternehmen
muss realistische Chancen haben, investiertes Geld nicht nur
wieder zu verdienen, sondern mit einer Investition Gewinn zu
erwirtschaften. Ohne einen konkreten und realititsnahen Plan
ist das heute nicht mehr machbar. Wenn ein Unternehmen
nicht klar sagen kann, mit welchen Produkten, fiir welche
Kunden und fiir welche Mirkte es sein Geld verdienen will,
verdient es wahrscheinlich bald iiberhaupt kein Geld mehr
und kann in der Folge auch nicht mehr investieren.

Warum soll eine Druckerei fiir die Strategieentwicklung einen
externen Berater wie Apenberg & Partner beiziehen?

Fast alle Unternehmer haben einen Plan. Die Frage aber lautet:
Ist dieser Plan ambitioniert genug, ldsst er sich in die Tat
umsetzen, und trigt er den Marktgegebenheiten Rechnung?
Meistens sind Unternehmerinnen und Unternehmer in ihrer
Sicht gefangen und nicht in der Lage, ihre Situation objektiv
zu beurteilen. Als externer Berater schauen wir von aussen auf
ein Unternehmen und kénnen ein Unternehmen unbefangen
betrachten. Sehr viele unserer Kunden sagen, dass einige Ge-
danken, die Apenberg & Partner in eine Strategieentwicklung
einbringen, in Teilen bekannt gewesen sind, jedoch nicht in
dieser Klarheit festgestanden haben, wie wir sie formulieren.
Vielfach konnen wir Daten als relevant einstufen und inter-
pretieren, die unsere Kunden zu wenig oder nicht gewichtet
haben, einfach, weil ihnen dazu die Erfahrung fehlt. Unsere
Kunden sind Druckereiunternehmer und Druckereiunterneh-
merinnen. Nur in Ausnahmefillen bringen sie auch noch
Kompetenzen in Strategieberatung und -entwicklung mit.

Strategie ist eng mit dem Begriff «digitale Transformation»
verkniipft. Es ist ein abstrakter Begriff, den zu fassen und zu
nutzen Unternehmen vor Herausforderungen stellt. Welche
Mittel und Wege muss ein Unternehmen wahlen und gehen,
um den Transformationsprozess zu meistern?

Fiir eine gelungene Digitalisierung haben wir vier wesentliche
Eckpfeiler lokalisiert.

¢ An erster Stelle steht ein klar definiertes Zielbild. Wie soll
ein Unternehmen nach der Transformation aussehen? Wie soll
gearbeitet werden und welche Effekte miissen sich einstellen,
damit sich die Investition auszahlt und das Unternehmen
gewinnbringend arbeiten kann?

* Zweite Voraussetzung ist die Bildung des «richtigen Trans-
formationsteams». In erster Linie sind die Treiber aus dem
eigenen Haus gefordert. Die Geschiftsleitung muss das Projekt
initiieren und die Belegschaft begeistern. Ein wichtiger Faktor,

der iiber den Erfolg entscheidet, sind die richtigen Software-
Partner, ein gutes Standardprodukt. Hier gilt es vor allem, die
Balance zu halten zwischen dem Wunsch des Kunden, eine
Software komplett an die eigenen Anspriiche anzupassen und
den Erwartungen der Software-Anbieter, moglichst zu hundert
Prozent ihr Standardprodukt einzusetzen. Ein «amoderierender
Dritter» soll das Projekt begleiten und die Balance halten.

¢ Drittens ist Durchhaltevermoégen gefordert und Mut, die
transformierten Abldufe zu nutzen, auch wenn das Projekt
noch nicht zu hundert Prozent abgeschlossen ist. Es lohnt sich,
schon mit achtzig Prozent des Erreichten zu starten und nicht
endlos zu warten, bis die hundert Prozent erreicht sind.

* Der vierte Punkt heisst ganz einfach: beginnen und die neu-
en Werkzeuge und die Vorteile digitalisierter Prozesse nutzen.

Welche praktischen Massnahmen konnen Unternehmen
treffen, um eine «digitale Transformation» oder ein anderes
Projekt erfolgreich umzusetzen?

An erster Stelle muss die Einfithrung eines professionellen
Projektmanagements stehen. In den meisten Unternehmen,
die wir bislang kennengelernt haben, existiert das nicht. Es
gibt zwar To-do-Listen, es fehlen aber die Termine, Verantwort-
lichkeiten sind nicht zugeordnet, Meilensteine und Zieldaten
nicht definiert. Es fehlt auch eine laufende Kontrolle, inwie-
weit ein Etappenziel erreicht worden ist. Ein angemessenes
Projektmanagement wiirde die Transparenz iiber die laufen-
den Vorgdnge in einem Unternehmen spiirbar verbessern, was
wiederum die Effizienz im gesamten Ablauf eines Projekts
markant erh6hen wiirde.

APENBERG & PARTNER

PRINT BUSINESS CONSULTANTS

Die Apenberg & Partner GmbH ist als Beratungsunternehmen
auf die Druckindustrie spezialisiert. Die Firma wurde 1987 durch
Michael Apenberg gegriindet. Ihre Leistungsschwerpunkte hat
sie auf die Unternehmensberatung, die Personalberatung sowie
auf Mergers & Acquisitions gelegt.

Das Team der Apenberg & Partner GmbH setzt sich aus erfahre-
nen Profis zusammen. Sie haben ihre Wurzeln einerseits in der
Druckindustrie, andererseits haben sie Studien in Betriebs- und
Volkswirtschaft, Kommunikationstechnologie oder Wirtschafts-
psychologie abgeschlossen.

Seit der Griindung wurden tiber 1000 Projekte fiir mehr als 250
Kunden realisiert. 80 Prozent der Beratungsauftrage stammen aus
bestehenden Kundenbeziehungen oder Empfehlungen, was die
Reputation des Unternehmens Apenberg & Partner in der Branche
unterstreicht.

Apenberg & Partner hat den Sitz in Hamburg, die Kunden der
Heidelberg Schweiz AG sind etliche hundert Kilometer weiter
siidlich daheim. Wie lauft eine Beratung praktisch ab?

Unsere Kunden sind mehrheitlich in Nordrhein-Westfalen,

in Baden-Wiirttemberg und in Bayern zuhause. Wir sind es
gewohnt, geografische Distanzen zu tiberbriicken. Ein erstes
Gesprdch findet jeweils iiber einen Videokanal statt, dabei
bereiten wir den ersten Besuch beim Kunden vor. Es folgt das
Kick-off vor Ort. Wir lernen das Unternehmen, seine Produkte
und seinen Markt kennen, sammeln Daten, sprechen mit der
Geschiftsleitung ebenso wie mit den Mitarbeiterinnen und
Mitarbeitern auf allen Produktionsstufen. Der Grossteil der
Arbeit, die sich daran anschliesst, kann heute am Schreibtisch
ausgefiihrt werden. Am Ende aber ist jedes Projekt individuell,
wir miissen jeden Kunden einzeln betrachten.

Druckereien in der Schweiz sind hauptsachlich KMU-Betrie-
be, ihre finanziellen Mittel sind beschrankt. Was muss fiir ein
Strategieprojekt aufgewendet werden?

Fiir eine reine Bestandsaufnahme rechnen wir mit eineinhalb
Monaten. Soll ein Strategieprojekt abgeschlossen werden, be-
wegt sich der Aufwand zwischen zwei und drei Monaten. Eine
Transformation, die zum Ziel hat, Prozesse in einem Unterneh-
men zu digitalisieren, beansprucht mindestens ein Jahr.

Bei Projekten dieser Grossenordnung ist der Aufwand schwer
zu schitzen, im Laufe der Arbeit konnen Sie auf Hindernisse
treffen, die Sie nicht vorgesehen hatten. Wie gehen Sie vor?

Apenberg & Partner kann sich auf mehr als tausend erfolgreich
abgeschlossene Projekte bei mehr als 250 Druckereien unter-
schiedlichster Grossenordnung berufen. Aufgrund unserer
Erfahrung konnen wir gut abschitzen, welchen Aufwand wir
einsetzen miissen. Dank eines Projektmanagements, das eine
strenge Kostenkontrolle beinhaltet, schaffen wir die Voraus-
setzungen, dass wir ein Budget moglichst nicht tiberschreiten.
Falls es doch zu einer Kostentiberschreitung kommen sollte,
gibt es drei Optionen: entweder wir brechen ab, der Kunde
fithrt das Projekt ohne uns weiter oder er entscheidet sich,

das Projekt gemeinsam mit uns zu Ende zu bringen und die
Mehrkosten zu tragen. In jenen Fillen, wo wirklich Mehrkos-
ten angefallen sind, haben sich Kunden immer fiir Option 3
entschieden. Sie haben den Wert der geleisteten Arbeit und die
erzielten Fortschritte erkannt. Jedes Unternehmen ist einzig-
artig, wir reden zuerst mit den Druckereien und erarbeiten
dann ein Angebot, das in mehrere Bausteine gegliedert ist und
die Meilensteine aufzeigt. So schaffen wir Transparenz und
gewinnen das Vertrauen eines Kunden.

Es geht nicht nur um die Kosten, die durch die externe
Beratung anfallen, auch intern miissen Leute fiir das Projekt
freigestellt werden.

Natiirlich kommt ein Unternehmen nicht umhin, die notwen-
digen Ressourcen bereitzustellen. Bei einem Strategieprojekt
betrifft das in erster Linie die Geschiftsleitung. Hier 6ffnet
sich die Chance, Aufgaben, die bislang explizit die Inhaberin
oder der Geschiftsfiihrer eines Druckereiunternehmens wahr-
nehmen wollten, abzugeben, andere Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter in die Pflicht zu nehmen und mit den Aufgaben zu
betrauen. Bei manchem unserer Kunden hat das zur Erkennt-
nis gefiihrt, dass Verantwortung durchaus delegiert werden
kann. Ganz wichtig ist auch, dass dadurch in der Belegschaft
das Selbstvertrauen gestarkt wird.

Apenberg & Partner hat iiber 1000 Projekte bei mehr als 250
Kunden durchgefiihrt. Das macht rund vier Projekte pro Kunde.
Also ist Strategieberatung eine immer wiederkehrende Aufgabe?

Wenn Druckereien wiederholt mit uns zusammenarbeiten
wollen, ist das eine schone Bestdtigung, dass unsere Beratungs-
leistungen geschdtzt werden. Offenbar haben die Projekte
etwas bewirkt, die Unternehmen weitergebracht und sie im
Wettbewerb gestirkt. Es ist in der Tat so, dass uns Druckereien,
nachdem ein erstes Projekt abgeschlossen ist, punktuell fiir
eine Begleitung bei weiteren Aufgaben beiziehen. Mit vielen
unserer Kunden pflegen wir ein enges und partnerschaftliches
Verhiltnis, agieren ihnen gegenitiber als ein Sparringspartner,
der von aussen auf das Unternehmen blickt und ihm hilft,

die Stdrken zielgerichtet einzusetzen. Wir konzentrieren uns
ausschliesslich auf die Druckindustrie und kennen neben den
Druckereien auch das ganze Lieferantenumfeld. Damit bringt
Apenberg & Partner die guten Voraussetzungen mit, um mit
Druckereien jene Strategie zu finden, die ihnen den Weg in
eine prosperierende Zukunft weist.
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SALES 4.0 UND BIZMODEL

Zwei Werkzeuge fiir aussagekraftige Unternehmensanalysen

Mit Sales 4.0 und dem BizModel stellt HEIDELBERG zwei effektive Analysewerkzeuge zu Verfiigung. Im Hinblick auf anstehende Investitionen, Veranderungen in einem
Produktionsbetrieb oder die Zusammenlegung mehrerer Produktionsstandorte liefern Sales 4.0 und das BizModel aussagekraftige Grundlagen. Wahrend Sales 4.0 auf reine
Maschinendaten zugreift, erlaubt das BizModel umfangreiche Analysen aufgrund von Informationen aus jedem gangigen Management Informationssystem.

Worin unterscheiden sich Sales 4.0 und das BizModel?

Sales 4.0 und das BizModel bilden zusammen das Gertist fir eine Investitionsberatung. Welches Analysewerkzeug wann angewendet wird, richtet sich nach dem Umfang eines Projekts.

Sales 4.0 sammelt alle Informationen einer Speedmaster-Bogenoffsetmaschine

und beantwortet unter anderem die folgenden Fragen:

Wie war eine Maschine ausgelastet, wie verteilten sich Riistaufwand, Fortdruck

und unproduktive Phasen iiber die Kapazitit? Wie hoch waren die Auflagen?

‘ Welche Druck- und Lackierwerke wurden wie stark genutzt, wie hoch war der
Anteil Skala, wie hoch jener der Sonderfarben? Mit welchen Geschwindigkeiten

produzierte die Maschine, und wie viel Makulatur wurde pro Auftrag benotigt?

Was waren die Bogenformate und die unterschiedlichen Papierqualititen?

Hanspeter
Balsiger

Sales 4.0 wird dann angewendet, wenn ein Produktionssystem von HEIDELBERG ersetzt oder
mogliches Potenzial fiir einen Ausbau der Kapazititen untersucht werden soll.

Analysen sind mit Sales 4.0 vergleichsweise schnell durchgefiihrt, die Druckerei muss keine per-
sonellen Ressourcen bereitstellen. Maschinen miissen an die HEIDELBERG Cloud angeschlossen
sein, Analysen bleiben demnach auf Produktionsmaschinen von HEIDELBERG beschrinkt.

Hanspeter Balsiger ist bei der Heidelberg Schweiz AG Product Specialist Press und der Ansprech-
partner, wenn es um Analysen mit Sales 4.0 geht (hanspeter.balsiger@heidelberg.com).

Das BizModel geht in der Analyse deutlich tiefer als Sales 4.0 (siehe Illustration).
Neben den Maschinendaten werden die gesamten Auftragsdaten aus einem Ma-
nagement Informationssystem (MIS) berticksichtigt. BizModel erfasst die gesamte
technische Infrastruktur, die Maschinen von Drittanbietern eingeschlossen. Da-
raus ldsst sich auf die unterschiedlichen Produktgruppen, die Anzahl Seiten, die
Falzschemas, die Bindeart, die Endformate und weitere Informationen schlies-
sen, die fiir eine Analyse und zuverlissige Investitionsberatung relevant sind.

Ines Hanisch

Gegentiber Sales 4.0 fordert eine Analyse iber das BizModel einen deutlich hoheren Aufwand.
In einem MIS hinterlegte grosse Datenmengen miissen exportiert und moglicherweise bereinigt
werden. Das bedeutet, dass ein Druckereiunternehmen interne Ressourcen bereitstellen muss.

Das BizModel kommt bei umfangreichen, komplexen Projekten zu Anwendung, wenn mehrere
Standorte zusammengelegt werden, wenn in Projekten auch Wettbewerbsmaschinen zu beriick-
sichtigen sind oder ein Wechsel des Druckmaschinenformats erwogen wird.

Ines Hanisch ist Senior Consultant bei der Heidelberger Druckmaschinen AG und betreut
Kunden rund um Investitionsberatungen mit dem BizModel (ines.hanisch@heidelberg.com).

So lauft eine Investitionsberatung mit dem BizModel ab

Datenexport Besprechung der Auftragsstrukturanalyse
- Export der Auftragsdaten aus einem MIS
- Rahmendatenformular « Priifung der Datenqualitat

- Erkenntnisse fiir mogliche Szenarien

S B

Aufbereiten und Auswerten der Daten

« Ermittlung von Produktgruppen,
Druckvolumen, Farbigkeit, Lackanteil,
Bogenformaten, Papierart, Anzahl
Seiten, Endormaten usw.

- Auftragsstruktur pro Maschine und Gesamtiibersicht

Simulation der Szenarien
« Berechnung der Szenarien hinsichtlich
Produktivitat, Kapazitat und Wirtschaftlichkeit

Ergebnisprasentation
- Besprechung der Ergebnisse
- Bewertung der Szenarien und Empfehlungen

- Gemeinsame Festlegung moglicher Zu-
kunftsszenarien auf der Grundlage der
Auftragsstruktur und der strategischen
Ausrichtung des Unternehmens

Investitionsberatung: Warum die Kunden gewinnen

» Uber eine Investition wird aufgrund von Zahlen, Daten und Fakten entschieden.
¢ Esliegen detaillierte und umfangreiche Informationen zur Auftragsstruktur vor.

* Das BizModel berticksichtigt den kompletten Maschinenpark. Neben den Maschinen
von HEIDELBERG werden auch Maschinen von Drittanbietern betrachtet.

¢ Die Kapazititen werden, unter Beriicksichtigung einer Unternehmensstrategie, exakt
auf die Anforderungen eines Produktionsbetriebs ausgerichtet.

e Mit HEIDELBERG setzen Druckereiunternehmen auf einen Partner mit einem breiten
Branchenwissen und einer jahrzehntelangen Produkterfahrung.

Seit 2005 im Dienst der Druckindustrie

Das BizModel wurde 2005 von HEIDELBERG entwickelt und ist im globalen
Markt seit vielen Jahren etabliert. In den vergangenen fiinfzehn Jahren fiihrte
HEIDELBERG iiber 300 Beratungsprojekte durch.

Um die im BizModel festgelegten Performance-Versprechen auch in der
Praxis sicherzustellen, bietet HEIDELBERG weiterfiithrende Beratungspakete
und Workshops an. Darin wird vermittelt, wie Riistvorgdnge beschleunigt,
die Nettoleistung erhoht oder wie Makulatur verringert werden kénnen.
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