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Print Site Contracts: 
Heidelbergs umfassen-
des Vertragswerk

Mit den Print Site Contracts erhalten Kunden von Heidelberg ein vielseitiges, skalierbares Vertrags-
werk. Darin ist das gesamte Produkt- und Leistungsportfolio abgebildet. Die Verträge ergänzen das 
Subscription-Modell, das Heidelberg 2018 lanciert hat.

Text: Heidelberg Schweiz 

Die Print Site Contracts sind ein skalierbares 
Vertragsangebot der Heidelberger Druckma-
schinen AG (Heidelberg). Das Vertragswerk 
richtet sich nach den Bedürfnissen der Kun-
den rund um Produktionstechnik, Verbrauchs-
material, Software-Produkte, Beratung, Schu-
lung und Service. Ziel ist es, die Prozesse zu 
vereinfachen und Touch-Points zu minimie-
ren.
Die Print Site Contracts sind in die zwei Berei-
che «Life Cycle Agreements» und «Subscripti-
on Agreements» aufgeteilt. Sie unterscheiden 
sich im Wesentlichen durch die jeweilige Be-
zahlmethode (siehe Grafik). Bei einem Life 
Cycle Agreement gilt ein fest vereinbarter 
monatlicher Grundbetrag zuzüglich einer ver-
brauchsabhängigen Gebühr. Demgegenüber 
werden die Leistungen bei einem Subscription 
Agreement nach der Anzahl gedruckter Bogen 
verrechnet, der zu bezahlende Betrag orientiert 
sich demnach am tatsächlichen Output auf 
einem Bogenoffsetdrucksystem.

Ein Partner für alle Themen
Ein Life Cycle Agreement und ein Subscription 
Agreement können mit einer neuen Druckma-
schine kombiniert oder mit bestehender Pro-
duktionstechnik verbunden werden. Die Kun-
den erhalten Produkte und Leistungen, die 
exakt aufeinander und auf die Bedürfnisse 
ihres Druckereibetriebs abgestimmt sind. Der 
Aufwand, den sie für die Beschaffung über ein 
gemischtes Lieferantennetz betreiben müss-
ten, entfällt. Im Rahmen beider Vertragsfor-
men verlassen sich die Kunden von Heidelberg 
auf die Beratung und Expertise erfahrener 
Anwendungstechniker, für alle Servicethemen 
wenden sie sich an einen einzigen Ansprech-
partner.

Online-Dialog über Heidelberg Assistant
Ein zentrales Werkzeug für die Kommunika-
tion zwischen Heidelberg und den Kunden 
bildet der Heidelberg Assistant. Das Online-
Dialoginstrument sichert den Kunden an sie-
ben Tagen während 24 Stunden den Zugang 
zu allen administrativen und technischen 
Informationen rund um den eigenen Betrieb 
(einschliesslich Echtzeitinformation zur Pro-
duktivität einer Druckerei) und zum Service 
von Heidelberg. Der Heidelberg Assistant ist 
zugleich das Portal zum Heidelberg eShop. 
Dort können registrierte Kunden rund um die 
Uhr Verbrauchsmaterial, Verschleissteile und 
Serviceteile bestellen. Vertragskunden erhal-
ten Zugang zu weiteren digitalen Dienstleis-
tungen wie einer lieferantengestützten La-
gerverwaltung (Vendor Managed Inventory) 

oder zu Netprofiler-Daten (Software von 
Heidelberg für das automatische Kalibrieren 
spektralfotometrisch arbeitender Mess- und 
Regelsysteme).

Kunden delegieren an Heidelberg
Mit den Print Site Contracts will Heidelberg 
die Kunden darin unterstützen, unternehme-
rische, administrative und technische Ressour-
cen so effizient wie möglich zu nutzen und ein 
Höchstmass an Produktivität zu erzielen. In-
dem Druckereien bestimmte Aufgaben an Hei-
delberg delegieren, können sie sich auf ihre 
Aufgaben der Geschäftsentwicklung konzen-
trieren. Zur Unterstützung der Kunden kann 
Heidelberg auf einen umfassenden Datenbe-
stand zurückgreifen. Dieser Datenbestand wird 
durch die Maschinenanbindung an die Heidel-

Mit einem skalierbaren Vertragswerk stärkt Heidelberg die partnerschaftlichen Beziehungen 
gegenüber den Kunden.



berg-Cloud laufend mit neuen Informationen 
angereichert und für die kundenspezifisch 
ausgestalteten Dienstleistungen genutzt.

Mit Subscription im Plan
Die Vertragsformen Life Cycle Agreement 
und Subscription Agreement sind eine folge-
richtige Ergänzung zum Subscription-Modell, 
das Heidelberg Anfang 2018 lanciert hat. Das 
Subscription-Modell sieht vor, dass Drucke-
reiunternehmen nicht eine einmalige Summe 
in Produktionstechnik investieren, sondern 
die Technik über die Menge gedruckter Bogen 
finanzieren. Heidelberg befindet sich mit der 
weltweiten Markteinführung von Subscription 

im Plan: In allen Weltregionen nutzen zahlrei-
che Verpackungs-, Etiketten- und Akzidenz-
druckereien das Angebot. Die hohe Akzeptanz 
des Subscription-Modells bestätigt den Trend, 
der zusehends in Richtung Equipment-as-a-
Service zeigt, sei es in der Druckindustrie oder 
in anderen Branchen. Zusammen mit den Print 
Site Contracts bietet Heidelberg ein Gesamt-
paket, bestehend aus der Produktionstechnik, 
der Software, sämtlichen Verbrauchsmateria-
lien sowie den gesamten Service- und Bera-
tungsleistungen.
«Durch die laufende Entwicklung datenge-
stützter Fähigkeiten entsteht in der Branche 
ein einmaliges Angebot», sagt Dr. David 

Schmedding, der bei Heidelberg den Bereich 
«neue Geschäftsmodelle» leitet. Heidelberg 
richtet das Vertragsangebot dahingehend aus, 
dass Produkte während der Betriebsphase op-
timiert werden können. Dieses Vorgehen bilde 
mittlerweile einen wichtigen Schwerpunkt in 
der Konzernstrategie, sagt Dr. Schmedding, 
dadurch werde der Innovationsvorteil der 
High-End-Lösungen von Heidelberg in der 
Praxis genutzt.
Mit den Print Site Contracts will Heidelberg 
Druckereien jene Basisdienstleistungen liefern, 
die es erlauben, sämtliche Prozesse in der Pro-
duktion möglichst effizient und wirtschaftlich 
zu gestalten. •

Das Vertragsangebot ist die 
folgerichtige Ergänzung zum 
Subscription-Modell, das 
Heidelberg 2018 lanciert hat.
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Die Philosophie 
von Stefan Baumgartner
Stefan Baumgartner ist nicht nur Produktioner
und Verlagschef, sondern auch Chefredaktor, 
der regelmässig über die Geschehnisse in und 
rund um Wädenswil berichtet. Dabei geht es 
nicht nur um die lokale Wirtschaft oder den 
Sport, politische Themen werden genauso
angepackt. Kein Problem für Stefan Baumgart-
ner? «Ich versuche, mich als politisch neutral 
zu positionieren und betreibe weniger Mei-
nungsjournalismus, sondern berichte einfach 
über die verschiedenen Anlässe und lasse die 
Protagonisten zu Wort kommen!» Dabei lächelt
er verschmitzt: «Manchmal sagen mir die
lokalen SP-Leute: Du bringst zu viel über die 
SVP. Solange die SVP-Vertreter mir zu verste-
hen geben, dass ich oftmals zu viel die SP-Poli-
tiker zu Wort kommen lasse, weiss ich, dass 
ich genau richtig mit meiner Gewichtung lie-
ge.» Der Grossteil der Berichterstattung ist aber
unproblematisch: Die lokale Wirtschaft will
sich der Bevölkerung vorstellen, die Vereine
wollen über ihre Tätigkeit publizieren. Lokaler 
Stoff eben, der die Menschen in Wädenswil
interessiert und über den sie in dieser Tiefe
woanders nicht informiert werden.
Fragt sich, wie die Zukunft aussieht und wie 
insbesondere die Digitalisierung einen Einfluss
auf den Wädenswiler Anzeiger hat. Die Zeitung
selber hatte jahrelang einen eher schmalbrüs-
tigen Webauftritt, auf Beginn 2019 wurde die 
Website erweitert. Nun findet man auch auf
ihr lokale Nachrichten. Als Werbeträger spielt 
die Website aber keine Rolle, zentral ist nach 
wie vor der Inserateverkauf in der Zeitung. Eine
Alternative dazu gibt es im Moment noch nicht:
«Ich bin 2011 mit meinem Anzeiger in eine

Marktlücke vorgestossen. Dieser Weg stände 
grundsätzlich jedem offen. 
Stefan Baumgartner ist da ziemlich bestimmt: 
«Manchmal habe ich den Eindruck, es wird zu 
viel über Technologie und zu wenig über die 
wirklichen Faktoren geredet. Alle sagen mir
seit Jahren: Stefan, du musst unbedingt was 
machen, mit einer Zeitung hast du keine Chan-
ce, du musst digital werden. Doch wie das kon-
kret umgesetzt werden soll, kann mir keiner 
sagen. Auch unsere Inserenten wollen gar
keine digitalen Kanäle, für sie ist der PR-Bericht
oder das Inserat in einer sehr fokussierten
Lokalzeitung noch immer das beste Kommu-
nikationsmittel, um ohne Streuverluste an die 
Kunden zu kommen.»
Um als lokaler Informationskanal erfolgreich 
zu sein, ist die Frage Zeitung oder digitale Platt-
form zweitrangig. Stefan Baumgartner: «Ich
bin nicht erfolgreich, weil ich eine besonders 
tolle Gratiszeitung mache, sondern weil ich als
Verleger, Berichterstatter und Werbeverkäufer
tief in Wädenswil verankert bin. Bei der lokalen
Wirtschaft, bei den Vereinen, bei den politi-
schen Gruppierungen. Nur weil ich praktisch 
alle kenne und mit ihnen seit Jahren auf enger 
Tuchfühlung bin, funktioniert mein Geschäfts-
modell. Jemand, der von ausserhalb nach
Wädenswil ziehen würde, müsste sich dieses 
Beziehungsnetz erst aufbauen. Es ist das Be-
ziehungsnetz, welches entscheidet, und das
kann auf lokaler Ebene keine Digitalisierung 
oder kein Algorithmus erreichen.»

Alles passt
Dabei ist das Marktumfeld entscheidend.
Nochmals Stefan Baumgartner: «Wädenswil
ist eine Gemeinde mit einem starken Vereins-

leben, aktivem Gewerbe, vielen Einwohnern, 
die sich auf verschiedenen Ebenen engagieren.
Gleichzeitig ist das Marktgebiet mit den an-
grenzenden Gebieten und 18 000 Haushalten 
gross genug, um beispielsweise einem Gratis-
anzeiger genügend Einnahmen zu generieren. 
Das, was in Wädenswil funktioniert, muss
nicht heissen, dass es auch in anderen Gemein-
den funktioniert.»
Im Fall von Stefan Baumgartner und seinem
Wädenswiler Anzeiger kommt noch hinzu, dass
die Gemeinde Wädenswil, publizistisch gese-
hen, tatsächlich in einer Art Windschatten liegt,
was dazu geführt hat, dass die verschiedenen
Anbieter von Regionalzeitungen dieses Gebiet
immer im wahrsten Sinn des Wortes «links lie-
gen» gelassen haben. Auch konnte keiner ah-
nen, wie eines Tages ein gelernter Schriftsetzer,
der sich als Innendienstler bei einem Zeitungs-
druckhaus das nötige Wissen erarbeitet hat,
sich als Einmann-Zeitungsverleger engagieren
würde. Und dieser Einmann-Zeitungsverleger
ist vor Ort bestens vernetzt und kennt jeden
Hund und jede Katze. Das grösste Risiko für
Stefan Baumgartner ist deshalb auch nicht
die Digitalisierung: «Wäre Wädenswil nicht
Wädenswil, wie ich es kenne, sondern eine
Schlafgemeinde ohne aktives Gemeindeleben,
würde mein Geschäftsmodell gar nicht funktio-
nieren.» Deshalb möchte sich Stefan Baumgart-
ner keinesfalls als jemand darstellen, dessen
Erfolg als Patentrezept für andere angesehen
werden kann. «Mit dem Wädenswiler Anzeiger
werde ich nicht reich. Aber mir reicht es, weil
ich auch keine überrissenen Ansprüche stelle.
Und vor allem macht es Spass, und ich bin mein
eigener Herr und Meister. Es ist diese grosse
Freiheit, die wirklich befriedigend ist!» ●
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