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Trotz US-Wirtschaftskrise
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Der Katalogspezialist Arandell
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Kapazitaten
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Neue Goss-Rotatio-
nen und ein zweiter

Standort fiir Ploch &
Strube. Seite 26

Unter dem Motto »Perspektive Print« luden Deutscher Drucker und
GC Graphic Consult fiinf Fachleute zu einer Diskussionsrunde nach
Stuttgart ein. Im Fokus: das Investitionsverhalten der Branche.

Ein Drucker, ein Weiterverarbei-
ter, ein Zulieferer, ein Hochschul-
professor und ein Banker — fiir
das Thema »Wie investiert die
Druckindustrie« war die Ge-
sprichsrunde perfekt besetzt. Mit
Reinhard Herder (r., Kraft-Schlo-
tels), Jochen Biickers (Industriel-
le Buchbinderei Biickers), Chris-
tian Baumann (l., Heinrich-
Baumann-Gruppe), Prof. Bernd-
Jiirgen Matt (M., Hochschule der

Medien, Stuttgart) und Herbert
Trenner (Hypo-Vereinsbank) wa-
ren erfolgreiche Unternehmer
und ausgewiesene Experten nach
Stuttgart gekommen.

Die Fragen waren vielfiltig: Wie
geht die Branche mit den Uber-
kapazititen um? Welche Verant-
wortung tragen dabei Banken
und Zulieferer? In welchen Berei-
chen wird derzeit am meisten in-
vestiert? Wie bereiten Druck-

und Medienunternehmen ihre
Investitionen vor? Zu diesen und
noch vielen weiteren Themen 4du-
ferten sich die Fachleute in aus-
fithrlichen Statements — logi-
scherweise zum Teil mit ganz
unterschiedlichen Ansitzen und
Sichtweisen. In einem Punkt wa-
ren sich jedoch alle einig: Es gibt
noch viele grafische Betriebe, die
ihre Investitionen professioneller
angehen miissen. Seite 9

Stellenmarkt ab Seite 48
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Diskussionsteilnehmer (v. I.): Herbert Trenner (Abteilungsdirektor der Hypo-Vereinsbank, Miinchen), Prof. Bernd-Jiirgen Matt (Lehrstuhl an der
Hochschule der Medien, Stuttgart), Reinhard Herder (Geschéftsfiihrer von Kraft-Schilotels in Wassenburg), Christian Baumann (Geschéftsfiihrer
von Heinrich Baumann Grafisches Zentrum in Frankfurt), Jochen Biickers (Gesellschafter der Industriellen Buchbinderei Biickers in Anzing).

Funf Experten diskutieren:
Wie investieren Druckereien?

PERSPEKTIVE PRINT. Auf Einladung von Deutscher Drucker
und GC Graphic Consult diskutierten fiinf erfolgreiche Unterneh-
mer und ausgewiesene Branchenkenner iiber »Investitionen in der
Druckindustrie«. Moderiert wurde das Gesprich von Gerd Berg-
mann und Bernhard Niemela (Deutscher Drucker), fachlich be-
gleitet von Peter Jeschke und Thomas Klose (GC Graphic Consulz).

Deutscher Drucker: In wenigen Branchen
beklagt man so hiufig »Uberkapazitﬁten«
wie in der Druckindustrie. Zu Recht? Oder
gehoren Uberkapazititen eigentlich nicht
zwangsliufig zu jeder Markewirtschaft?

Prof. Bernd-Jiirgen Matt: Ich glaube, dass
man da sehr vorsichtig sein muss. Nach mei-
ner Erfahrung aus 30 Jahren Druckindustrie
gibt es »die« Branche, so wie wir das immer
formulieren, iiberhaupt nicht. Vielmehr hat
die Druckbranche sehr viele verschiedene
Facetten. Im Branchendurchschnitt gibt es
das aber nicht in allen Unternehmen haben
wir Uberkapazititen.

DD: Herr Herder, leiden Sie als Rollenoffset-
drucker an Uberkapazititen?

Reinhard Herder: Im Rollenoffset wird die
Uberkapazitﬁt oft als Kampfbegriff benutzt,
der komprimiert nicht tragbare Gesamtum-
stinde und Zustinde in einem bestimmten
Segment unserer Branche darstellen soll.
Aber Sie haben schon Recht: man muss sich
fragen, ob das nicht ein Normalfall in der
Marktwirtschaft ist, dass sich mehrere An-
bieter um ein begrenztes Kundenauftrags-
potenzial bewerben.

Allerdings meint man mit Uberkapazitit
auch, dass in manchen Firmen Kapazititen
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betrieben werden, auch iiber eine lange
Zeit, obwohl sie eigentlich das normale
Regelwerk einer funktionierenden Wett-
bewerbsmarktwirtschaft nicht erfiillen.
Hiufig betreiben solche Firmen unter
Duldung von Banken und Lieferanten ihr
Geschift weiter, obwohl sie eigentlich nach
gesunden und guten kaufminnischen
Gesichtspunkten die Tiir lingst abschlie-
Ben miissten. Die Verinderungen des In-
solvenzrechtes der letzten Jahre haben hier
sicher auch eine Rolle gespielt.

Was sich auch verindert hat, ist die Entwick-
lung hin zu einem internationalen Geschift.
Wir haben ja keinen regionalen Markt im
Rollenoffset, sondern einen europiischen

Markt — leider auch mit unterschiedlichen
Fordersituationen und unterschiedlichen
Umweltschutzbestimmungen. Insofern
kommen im Rollenoffset plotzlich Kapaziti-
ten dazu, die das Auftragsvolumen auf dem
deutschen Marke eigentlich weit iiberstei-
gen.

DD: Herr Baumann, Herr Herder hat gerade
auch die Lieferanten angesprochen. Wie se-
hen Sie das Problem, dass marode Firmen
kiinstlich am Leben erhalten werden?
Christian Baumann: Die Zulieferindustrie
iibernimmt an dieser Stelle in der Tat eine
grofle Verantwortung. Sie muss abwigen
kénnen, ob eine geplante Investition des
Kunden technologisch und betriebswirt-
schaftlich Sinn macht. Es bringt uns ja
nichts, wenn wir unserem Kunden eine Ma-
schine verkaufen, die er aus unserer Sicht
nicht auslasten kann oder er zu einer Tech-
nologie tendiert, die wir kritisch bewerten.
Also ich denke, dass wir dort schon eine sehr
wichtige Rolle spielen.Unsere Beratungsauf-
gabe hat natiirlich auch Grenzen: wenn ein
Kunde unbedingt eine Investition titigen
méchte, wird sich kaum jemand aus der Zu-
lieferindustrie dagegen wehren und den
Kundenauftrag ablehnen.

Gefihrlich ist meines Erachtens jedoch, dass
Maschinen mit — sagen wir mal — kreativen
Finanzierungsmitteln oder Finanzierungs-
methoden in den Markt gepusht werden. In
den meisten Fillen sind dies dann die in Th-
rer Frage angesprochenen maroden Betriebe.
So etwas erachte ich als geschiftsschidigend.
Damit wird derjenige, der sauber finanziert,
der seine Investitionsplanungen und eine
Wettbewerbsanalyse professionell durchge-
fiihrt hat, nachhaltig benachteiligt.



10

BOO0 MARKT & MANAGEMENT

Reinhard Herder (l.) und Christian Baumann.

DD: Herr Trenner, kreative Finanzierungs-
methoden?

Herbert Trenner: Es gibt am Mark vielfil-
tige Moglichkeiten, so dass Druckmaschi-
nen relativ einfach zu finanzieren sind. So
bieten etwa Leasinggesellschaften — egal ob
herstellerabhiingig oder nicht — nahezu
100%ige Finanzierungen an. Auf der ande-
ren Seite stehen auch die Banken im Wett-
bewerb um den Kunden. Daher bieten im-
mer mehr Banken auch bei sehr weitgehen-
den Finanzierungen mit. Eine wesentliche
Rolle spielen dabei natiirlich zinssubventio-
nierte Sonderkredite von staatlichen Stellen.
Unter dem Blickwinkel eines sinnvollen
Return-on-Investment-Zeitraums finde ich
es aber absolut fragwiirdig, wenn beispiels-
weise Finanzierungen von Druckmaschi-
nen mit zehn Jahren Laufzeit und zwei til-
gungsfreien Jahren angeboten werden.
Dennoch machen einige Banken solche
Geschifte, zumal sich im Ernstfall Druck-
maschinen gut verwerten lassen. Dies hat
zur Folge, dass sich diese Banken komforta-
bel besichert fiithlen und betriebswirtschaft-
liche Punkte cher verdringen. Frei nach
dem Motto: Gingige Druckmaschine mit
20 Prozent Eigenmitteleinsatz —und die
Finanzierung ist schon unter Dach und
Fach. Dies fiihrt aber im Wettbewerb zu ag-
gressiveren und kreativeren Finanzierungs-
formen. Hier miissen die Banken aber auch
einmal sagen: »Wir verzichten auf dieses
Geschift!«

Baumann: Auch in unserem Haus gibt es
hier klare Richtlinien. Wir bieten die Fi-
nanzierungsgeschifte ebenfalls an, und es
wird hart iiber Konditionen verhandelt;
aber das sind alles Geschifte, wo ich sage:
Da kénnen wir jedem ins Gesicht schauen.
Wir unterstiitzen keine Wettbewerbsver-
zerrung.

DD: Herr Biickers, kimpft man in der Wei-
terverarbeitung ebenfalls mit solchen Uber-
kapazititen?

Jochen Biickers: Im Bereich der Standard-
produkte gibt es ein sehr gesittigtes Ange-
bot. Bei Nischenprodukten, wo es um spe-
zielle Sachen geht, beispielsweise besondere
Qualitit oder besonders pfiffige Ausfiih-
rung, ist der Markt etwas iiberschaubarer.
Dort kann man sich verniinftig bewegen.
Und fiir diesen Markt kann ich auch in ers-
ter Linie sprechen. Natiirlich werden bei uns
auch Standardprodukte mitverarbeitet, die
zur Auslastung dazugehéoren, ansonsten sind
wir ein Betrieb, der sich auf speziellere Pro-
dukte konzentriert.

DD: Was kénnen grafische Betriebe tun,
um in einem stellenweise nicht nur harten,
sondern auch verzerrten Wettbewerb zu
bestehen?

Peter Jeschke: Also ich glaube, dass wir uns
fragen miissen: Wohin soll sich ein Unter-
nehmen entwickeln? Wie kann ein klares
strategisches Konzept aussehen, in das ich
gezielt investiere? Was ist meine mittelfristi-
ge Perspektive? Wir miissen — wie es Profes-
sor Matt immer wieder betont — »raus aus
der tddlichen Mitte«. Dieser Aspeket ist fiir
meine Begriffe entscheidend fiir zukiinftige
erfolgreiche Investitionen. So kénnen dann
auch mittelfristige Wettbewerbsvorteile ge-
schaffen werden. Unternehmen, die dies be-
herzigen, werden auch iiberleben.

Prof. Matt: Was Herr Herder am Anfang ge-
sagt hat, hat mir sehr gut gefallen! Ich glau-
be, diese Uberkapazitit, ich will das gar nicht
Uberkapazitit nennen, sondern diese Vor-
haltung von Kapazititen fiir gute, schnelle
Auftrige, ist grundsiezlich eine positive Sa-
che. Nur ist es bei uns in der Druckindustrie
halt bedauerlicherweise hiufig so, dass ein-

Herbert Trenner.

fach nicht die auskommlichen Preise erzielt
werden, um so etwas finanzieren zu kénnen.
Ich glaube, darin liegt das Problem.

Trenner: Die enormen Produktivititsspriin-
ge sind natiirlich auch eine Folge des techni-
schen Wandels. Es gab Zeiten, als im Rollen-
offset eine 16-Seiten-Maschine das Stan-
dardarbeitsgerit war. Heute muss jeder, der
hier eine Ersatzinvestition titigen muss,
auch in die Uberlegungen mit einbeziehen,
dass eine 80-Seiten-Maschine nicht so viel
mehr kostet und auch nicht mehr Personal
benétigt wird — warum mache ich dann
nicht gleich den groflen Sprung? Diese Ent-
wicklung hat natiirlich auch deutich zu
Kapazititssteigerungen beigetragen.

DD: Herr Herder, Sie sind jetzt ja nicht von
16 auf 80 Seiten gesprungen, sondern von
48 auf 72. Ein naheliegender Weg, oder
muss man sich dafiir als Unternechmen ganz
neu positionieren?

Herder: Die Antwort darauf ist nicht ein-
fach. Ich méchte Thre Frage verbinden mit
zwel, drei Anmerkungen, die mir eingefallen
sind zu den letzten Wortbeitrigen. Ein Stich-
wort war ja »gesittigter Markt« und das hat
ja etwas mit diesem Begriff »Uberkapazitit«
zu tun. Wie macht sich der »gesittigte
Markt« bemerkbar?

Das erste, was uns einfillt, ist natiirlich, dass
die Preise sinken. Im Rollengeschiift ist das
zweifellos so, und ich denke, in anderen
Bereichen wird es nicht anders sein.
Zweitens registrieren Druckereien eine ge-
stiegene Reklamationsbereitschaft. Wenn du
schnell woanders hingehen kannst, ist die
Reklamationsbereitschaft héher. Das gilt
Gottsei Dank nicht fiir alle — jedenfalls nicht
fiir unsere Top-Kunden — aber generell ist die
Bereitschaft zu wechseln, gréfier geworden.
Hinzu kommt, dass so »hanebiichene« Din-
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Christian Baumann (l.) und Jochen Biickers.

ge wie schlecht gemachte Internetauktionen
zunehmen. Eine Wahrnehmung ist auch,
dass Kunden hiufiger versuchen, in festen
Vertriigen Konditionen einseitig zu 4ndern.
Das sind alles Dinge, die sie in einem gesit-
tigten Marke verstirkt registrieren.

Aber lassen Sie mich noch etwas anderes be-
trachten: wenn wir von »Druckindustrie« re-
den, haben wir einen industriellen Ferti-
gungsprozess vor Augen. Es gibt zwar noch
viel Handwerk, aber die groflen Betriebe
sind — ob Rolle, Bogen oder Weiterverarbei-
tung — zunehmend industriell organisiert.
Aber das Produkt, das wir verarbeiten, ist im
Kopf unseres Kunden entstanden, und die
Technologie, die wir vorhalten miissen und
iiber sechs, acht, zehn Jahre abschreiben, ist
janicht wie in anderen Branchen auf die Fer-
tigung einer Schraube oder einer Mutter aus-
gerichtet. Unsere Investitionsplanung ist da
schon viel schwieriger.

Nicht wir als Drucker definieren unser Pro-
dukt, die Kunden definieren das Produkt
und damit unser Risiko. Druckprodukte
verindern sich heftig: im Format, in den
Umfingen, in den Grammaturen — wir
koénnten noch ein halbes Dutzend weiterer
Kiriterien aufzihlen. Diese Ausgangssituati-
on macht es so schwer, da eine Investition
richtig zu platzieren.

Das Erste, was ich deshalb morgens mache,
ist nicht nur, die Papierpreise zu beobachten,
sondern zu schauen: was machen meine
Hauptkunden in ihrer Branche? Wer will
wen iibernehmen, wer bietet sich an, iiber-
nommen zu werden et cetera? Diese Verin-
derungen zu verfolgen, ist enorm wichtig,
denn der Foodmarkt, der Discountermarkt
oder der Mbelmarke dndern sich gewaltig.
Und plétzlich stehst du da mit deiner Inves-
tition, die du mit einer sauberen dyna-
mischen Grobinvestitionsplanungsrechnung

Deutscher Drucker Nr. 40/6.12.2007

MARKT & MANAGEMENT LI

auf acht Jahre gerechnet hast, und stellst fest:
du liegst mit deiner mittelfristigen Planung
véllig daneben.

DD: Muss die Branche damit leben, dass die
Kosten weiter steigen, die Preise aber sinken?
Biickers: Das wiirde ich schon so sehen, und
darum ist es einfach unabdingbar, dass man
durch Investitionen seine eigene Produktivi-
tit so gestaltet, dass man mit dieser Schere
noch klar kommt. Was Herr Herder gerade
ausgefiihrt hat, wiirde ich genau so unter-
schreiben. Letztendlich sind die Produkte,
die wir in der Druckindustrie herstellen, ei-
nem Wandel, ja sogar gewissen Moden un-
terworfen. Unsere Anlagegiiter miissen aber
langfristig abgeschrieben werden. Es bleibt
deshalb eigentlich nur die Hoffnung, dass in
fiinf Jahren dieses Produkt, auf das die Anla-
ge ausgerichtet ist, iiberhaupt noch benétigt
wird. Also muss ich durch eine hohe Zufrie-
denstellung der Kunden dafiir sorgen, dass
dieses Produkt langfristig gebraucht wird.
Jeschke: Aus zahlreichen Gesprichen mit
groflen Verlagen wissen wir, dass die stindig
sinkenden Preise zwar als komfortabel emp-
funden werden, dass sie gleichzeitig aber
auch unter dieser Entwicklung leiden, weil
sie nicht mehr die Qualititen bekommen,
die sie eigentlich briuchten.

Die Kunden der Druckindustrie sagen sehr
hiufig: Wir erleben zwar, dass viele Bereiche
in der Prozesskette optimiert wurden; das
Gesamtergebnis ist dennoch nicht zufrieden
stellend. Die Kunden wiinschen sich ein
partnerschaftliches Denken iiber die Pro-
zessketten hinweg.

Prof. Matt: Unsere Branche lebt zu einem
ganz groflen Teil — Gott sei Dank! — von der
Begeisterung. Die Leute lieben ihre Produk-
te. Die Identifikation ist sehr, sehr hoch. Wir
brauchen auch die Kooperation mit dem
Kunden, das stimmt. Doch hiufig fillt der
Wunsch nach Zusammenarbeit, gemeinsam
etwas zu machen, ein wenig einseitig aus ...

die Diskussion beschrinkt sich hiufig auf die
Preisfrage. Die Branche sollte selbstbewusst
sein: Wir haben eine Menge zu bieten! Wir
haben ein sensationell gutes Produkt!

DD: Lassen Sie uns nochmals zur Investiti-
onstitigkeit der Branche zuriickkommen.
Die Gesamtkonjunktur in Deutschland hat
sich verbessert. Macht sich dies bei den Lie-
feranten bemerkbar?

Baumann: 1:1 schligt die positive Entwick-
lung der deutschen Wirtschaft bei unseren
Kunden und den Lieferanten nicht durch.
Wir erleben ein moderat gestiegenes Investi-
tionsverhalten. Wir stellen auch fest, dass die
Auslastung vieler Betriebe steigt, diese sich
tiberlegen, wie sie die harten Preise, die am
Markt gefordert werden, mit neuer Techno-
logie wirtschaftlich abdecken kdnnen oder
sich mit neuen Produktionskonzepten vom
Wettbewerb abheben kénnen.

DD: Welche Bereiche stehen derzeit im
Fokus der grafischen Betriebe?

Baumann: Die Vorstufe ist ein gesittigter
Marke. Da geht es in der Regel — vor allem
bei CtP-Systemen — um Ersatzinvestitionen,
die jetzt anstehen. Stark nachgefragt werden
jedoch Workflowsysteme. Hier sind sicher-
lich die groffen Rationalisierungspotenziale
bei den Betrieben — ich sage mal —ab 20 Mit-
arbeitern zu sehen. Im Bereich der Druck-
maschinen stehen Produktionseffizienz, das
heifdt »schneller und billiger«, und Produkt-
wertigkeit, also »besser und anders«, hinter
den Investitionsplinen unserer Kunden.
Wichtiger wird meines Erachtens auch die
Weiterverarbeitung, denn ich glaube, dass
dort noch viele Potenziale stecken, die bei
den mehrstufig aufgestellten Betrieben noch
nicht ausgeschépft wurden. Und da hat sich
gerade in den letzten fiinf Jahren extrem viel
getan. Wir merken dasauch an unseren Zah-
len, dass gerade in der Weiterverarbeitung in
diesem Jahr sehr stark investiert wurde.

ol

Prof. Bernd-Jiirgen Matt, Peter Jeschke und Thomas Klose.
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DD: Herr Trenner, die gute Konjunktur
fithrt dazu, dass es den Betrieben wieder
etwas besser geht. Spiegelt sich dies auch
in Threm Branchenrating wider?

Trenner: Genau das Gegenteil ist unter
statistischer Betrachtung der Fall. Das
Branchenrating wird mafigeblich duch die
Insolvenzquote geprigt und diese ist
schlechter geworden. Dies kann natiirlich
in einer Branchenbeurteilung nicht ver-
nachlissigt werden. Was wir allerdings
auch spiiren, ist eine verbesserte Liquidi-
titssituation bei Druckereien und zwar
deshalb, weil deren Abnehmer ziigiger
zahlen und wieder mehr skontieren. Da-
durch ist auch wieder mehr Luft da, ohne
dass sich das sofort in der Rentabilitit
widerspiegelt. Insgesamt ist auf alle Fille
eine gewisse Entspannung im Druckerei-
bereich festzustellen.

DD: Herr Baumann, wie haben Sie aus der
Sicht eines Zulieferers die Rolle der Ban-
ken in den vergangenen Jahren wahrge-
nommen? Viele Betriebe sagen uns im Ge-
sprich, die Banken seien iibervorsichtig.
Baumann: Der negative Trend der letzten
Jahre, dass viele Banken ihr Engagement
in der grafischen Branche zuriickgefahren
haben, hat sich nach meiner Erfahrung ge-
dreht. Die Bereitschaft der Banken, Inves-
titionen zu finanzieren, hat sich gebessert.
Sie stellen heute wieder leichter Gelder zur
Verfiigung. Die Druckereien haben aller-
dings auch in den letzten Jahren ihre
Hausaufgaben gemacht, sich klarer posi-
tioniert und den Fokus auch auf die Be-
triebswirtschaft gelegt.

DD: Die Banken haben doch gerade eine
Menge Geld in den USA verzockt. Be-
kommt dies der Mittelstand durch eine
neuerliche Zuriickhaltung bei der Kredit-

vergabe zu spiiren?

e

Reinhard Herder.

Trenner: Das eine hat mit dem anderen
nichts zu tun. Bei manchen Instituten mag
dies moglicherweise zu einer kurzfristigen
Zuriickhaltung fithren, dies ist aber kein
dauerhafter Zustand. In unserem Hause sind
wir stark auf Wachstum in Deutschland aus-
gerichtet und damit intensiv bemiiht, unsere
bestehenden Kundenverbindungen auszu-
bauen und neue Kunden zu akquirieren.

Wias sich jedoch gedndert hat, ist die Beurtei-
lung von Immobilien als Sicherheit, insbe-
sondere im gewerblichen Bereich. Friiher sa-
hen die Banken ja Immobilien als wertstabi-
le Vermégensgegenstinde an. Heute wird
deren Wert anders eingeschitzt, da die Er-
fahrungen mit Insolvenzen und Immobi-
lienverwertungen gezeigt haben, dass sich
diese durchaus schwierig gestalten kénnen.
Die erzielten Quoten bewegen sich teilweise
nur noch bei zehn bis 20 Prozent. Daraus re-
sultiert dann die Einsicht, dass eine Sicher-
stellung von langfristigen Krediten iiber Im-
mobilien zwar dazugehért, aber bei einer

Gerd Bergmann.

Kreditwiirdigkeitspriifung mehr auf den
nachhaltig erzielbaren Cashflow abgestellt
werden muss. Das heifSt, im Fokus stehen
das operative Unternehmen, das Manage-
ment, die Strategie, die Positionierung im
Markt und damit alle Punkte, die wichtig fiir
einen nachhaltigen Erfolg sind.

DD: Haben Sie das Gefiihl, dass sich die
Druckindustrie professioneller als frither mit
Investitionen befasst?

Baumann: Ja, ganz eindeutig. Es wird syste-
matischer an Investitionen herangegangen.
Natiirlich gibt es weiterhin Bauchentschei-
dungen, daran wird sich auch in Zukunft
nichts idndern, aber die sind stirker mit
Nutzwertanalysen und Wirtschaftlichkeits-
berechnungen hinterlegt. In den Unterneh-
men ist heute auch der Entscheiderkreis
grofler geworden.

Was mich jedoch immer wieder tiberrascht,
ist, dass man sich manchmal nur auf eine
Meinung verlisst. Es gibt noch viele Unter-

Bernhard Niemela, Gerd Bergmann, Herbert Trenner, Prof. Bernd-Jiirgen Matt.

Prof. Bernd-Jiirgen Matt.
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Christian Baumann.

nehmer, die nur einem Zulieferer folgen.
Das freut einen natiirlich, wenn man selbst
der Lieferant ist, aber es iiberrascht einen
dann doch, wenn wir bei industriell und
kaufminnisch gut gefiihrten Unternechmen
merken, dass da eigentlich nicht die ganze

So werden Investitionen
richtig berechnet

Toolbox m Um Investitionen zu berech-
nen, gibt es unterschiedliche Verfahren:
Bei statischen Verfahren wird immer nur
eine Periode betrachtet: Die Kostenver-
gleichsrechnung dient zum Vergleich
mehrerer Investitionsalternativen. Die Ge-
winnvergleichsrechnung erweitert die
Kostenvergleichsrechnung um die Erlose.
Die Rentabilitdtsrechnung erganzt die Ge-
winnvergleichsrechnung um das einge-
setzte Kapital. Die Amortisationsrechnung
dient der Ermittlung der Kapitalbindungs-
dauer einer Investition.

Bei den dynamischen Verfahren werden
mehrere Perioden betrachtet, um den
zeitlichen Anfall der Zahlungsstrome mit-
tels Zinsung zu gewichten: Die Kapital-
wertmethode vergleicht durch Abzinsung
auf den Beginn der Investition Zahlungen,
die zu beliebigen Zeitpunkten anfallen.
Die Endwertmethode ermittelt als End-
werte die Summe der Zahlungstiiber-
schusse der Investition. Bei der Internen
ZinsfuB-Methode wird der Zinssatz
gesucht, bei dem der Kapitalwert des
Projektes gleich null ist. Die Annuitéten-
methode verteilt den Kapitalwert einer
Investition auf die Nutzungsdauer.

Auf www.perspektive-print.de steht eine
Toolbox von GC Graphic Consult zum
kostenlosen Download zur Verfiigung.
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Prof. Bernd-Jiirgen Matt.

Bandbreite abgefragt wurde. Dabei gehort
aus meiner Sicht auch eine Wettbewerbs-
analyse zu einer professionellen Investitions-
planung dazu.

DD: In den vergangenen Jahren wurden in
den Druckereien viele Stabsstellen abgebaut.
Fehlt da vielleicht oft die Manpower und die
Kompetenz, um Investitionen vorzuberei-
ten?

Herder: Ich bin in der Antwort ein bisschen
befangen, da ich selbst einer bin, der da ana-
lytisch rangeht und auch systematisch nicht
nur betriebliche Belange, sondern auch
Marktbelange in seine Uberlegungen ein-
bezieht.

Aber eines ist klar: Die Materie ist so kom-
pliziert geworden, und oft stehen da ja ein
paar Millionen Euro zu Buche, dass man das
Ganze, ohne sich eine zweite, dritte und
vierte Meinung angehort zu haben, nicht
abschlieflend beurteilen kann. Das schlief3t
ein, Seminare zu besuchen, das schlieft die
Lektiire entsprechender Fachveréffentli-
chungen oder Analysen ein, das schlief3t
aber auch ein, und das nehme ich fiir mich
in Anspruch, auch mit Kollegen — selbst
wenn sie Wettbewerber sind — ernsthaft
iiber Investitionen zu reden. Mit Techni-
kern geht das meistens ganz gut.

DD: Herr Biickers, wer ist denn in Threm
Hause an Investitionsentscheidungen betei-
ligt und welche Rolle spielen die Lieferanten?
Biickers: Wir sind ein familiengefiihrtes
Unternehmen. Ich bin zusammen mit mei-
nem Bruder gemeinsam Gesellschafter. Ich
sehe das natiirlich in aller erster Linie in un-
serer beider Verantwortung, diese Entschei-
dungen zu treffen. Da werden zwar Techni-
ker, moglicherweise auch die Verkaufssach-
bearbeiter, in die Entscheidung einbezogen,
aber die Entscheidung fillen letztlich wir.
Folglich miissen wir uns eben auch so kom-

petent aufstellen, dass wir in der Lage sind,
diese Entscheidungen zu treffen.

Natiirlich nutzen wir auch die Beratungs-
kompetenz der Zulieferer, haben allerdings
unter Umstinden schon eine vorgefasste
Meinung, mit wem wir eigentlich zusam-
menarbeiten wollen. So vorbereitet, gehen
wir in die entsprechenden Verhandlungen.
Fiir uns ist es auch wichtig, mit wem die Zu-
sammenarbeit in letzter Zeit geklappt hat
und mit wem die Kommunikation gut
funktioniert. Das Miteinander muss stim-
men.

Prof. Matt: Ich mochte Herrn Herder aus
tiefer Uberzeugung zustimmen. Warum
niitzen wir nicht das Gesprich, die Netz-
werke mit den Menschen? Wenn wir iiber
Netzwerke reden, reden wir immer nur iiber
JDF oder Workflow. Ich glaube, wir brau-
chen vielmehr diese menschlichen Kontak-
te. Wir miissen stirker mit den Lieferanten
als Consultants arbeiten. Und es wire wiin-
schenswert, dass Unternehmer vor Investi-
tionen mehr miteinander reden. Die The-
men sind doch dieselben. Jeder steht alle
paar Jahre vor solchen Entscheidungen. Wa-
rum reden wir nicht miteinander? Das
schliefSt iibrigens Kunden ein!

Aber eines mochte ich auch noch betonen:
Es ist schon richtig, Unternehmen miissen
sich auf einer gesicherten Zahlenbasis bewe-
gen. Aber man muss auch unternehmeri-
sches Geschick zeigen und ich glaube, wir
sollten nicht vergessen, man muss auch das
ndtige Gliick haben! Wir diirfen nicht so
tun, als ob alles berechenbar wire. Wenn ich
mir Insolvenzen ansehe, ist schon festzustel-
len, dass dort bei zuriickliegenden Investi-
tionen oft Fehler gemacht worden sind.
Aber dann gibt es auch die Fille, wo einfach
einige Dinge zusammengekommen sind.
Wie gesagt, man benétigt diese 2 %, 3 %
Fortune!
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