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OO0 SCHWERPUNKT

UV-Druck keine elitare Variante
nur fur grofBere Drucker

UV-PRODUKTION IM OFFSET. Wer glaubt, hochwertiger
UV-Druck sei ausschliefllich Sache von Grofibetrieben oder
grofiformatigen Druckmaschinen, irrt. Auch kleinere Drucke-
reien konnen sich bei ihren Kunden mit dem entsprechenden
Mehrwert im Druck Pluspunkte verschaffen, wie am Beispiel
der Firma Stach aus Arnsberg deutlich gemacht wird. Sie setzt
eine Speedmaster SM 52 mit UV-Ausstattung ein.

Im eher beschau-
lichen Arnsberg-
Neheim, nahe
Dortmund  gele-
gen, gehen grofle
Dinge vorsich. Die
Druckerei  Stach
wollte nicht ein-
fach auf Kunden
warten und fiir die-
se Standarddrucksachen produzieren. Fle-
xibel und auf kleinere Auflage spezialisiert,
stellte sich dann die Frage, wie bekomme
ich lukrative und kreative Auftrige? Nach
intensiven Gesprichen mit Heidelberg ent-
schied sich der Unternehmer Georg Stach
im Jahre 2003 fiir eine Sechsfarben-Speed-
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beigeklebt
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master SM 52 mit UV-Ausstattung und ei-
nigen weiteren Extras, wie einer Wendeein-
richtung nach dem ersten Druckwerk und
einer zusitzlichen Kaltlufteinrichtung in
der verlingerten Auslage.

GESCHAFTSMODELL UMGEBAUT.
Seitdem die neue Druckmaschine im
Drucksaal steht, ist nichts mehr, wie es war
bei Stach. Das Geschiftsmodell wurde seit
der Installation der neuen Speedmaster SM
52 grundsitzlich umgebaut. Die beiden al-
ten Druckmaschinen gingen inzwischen in
Rente und 19 Mitarbeiter drucken in drei
Schichten. Wurden frither rund 4 500 Auf-
triige pro Jahr abgewickelt, liegt diese Zahl

heute darunter, aber der Gewinn hat sich

Geschéftsfiihrer Karl Heinz Ottersbach und der Druckereileiter Dirk Vernholz am Bedienpuit
Prinect CP2000 Center der Speedmaster SM 52-6+L mit Wendung und UV-Ausstattung (v.1.).

deutlich gesteigert. Folge der lukrativeren
Auftrige tiber den UV-Druck, der inzwi-
schen bei nahezu allen Auftrigen zum Zuge
kommt. Uber die Hilfte der Auftrige wird
auch noch mit speziellen UV-Lackverede-
lungen zusitzlich aufgewertet. Noch positi-
ver wirkt sich aber die neue Maschine auf
die Motivation der Mitarbeiter aus, die ste-
tig bemiiht sind, das Potenzial der Maschi-
ne noch besser auszuschdpfen und mit kre-
ativen Ideen den Kunden zu immer besse-
ren Produkten verhelfen. Das spricht sich
bei den Kunden auch schnell herum: »Heu-
te werden viel aufwendigere Produkte
nachgefragt, da die Druckerei iiber die
technischen Ausstattung und das Know-
how einen sehr grofien Sprung gemacht
hat«, berichtet Geschiftsfithrer Karl Heinz
Ottersbach (50), der seit November letzten
Jahres den Betrieb gemeinsam mit Crista

Stach (43) leitet.

MIT WENDUNG. Karl Heinz Ottersbach
ist gelernter Drucker und seit sechs Jahren
bei der Druckerei Stach. Die Druckerei
produziert beispielsweise sehr viele Postkar-
ten, die teilweise auch personalisiert und
fiir die Kunden ausgeliefert werden. Einmal
in der Woche werden auf Sammelformen
nur Postkarten gedrucke, hiufig mit einer
einfarbigen Riickseite und einer vierfarbi-
gen Vorderseite mit Lack. 15 bis 20 Post-
kartenformen pro Woche fallen dabei an.
Das sind rund 60 Postkartenauftrige in der
Woche. »Daher haben wir die Wendung
nach dem ersten Farbwerk in der Maschine,
damit wir die Postkarten in einem Durch-
gang produzieren kénnen. Das spart uns
eine Menge Zeit ein und bietet uns tolle
Maéglichkeiten. Nachdem wir die Riicksei-
te einfarbig bedruckt haben, kommen auf
die Vorderseite die vier Farben, und wir ha-
ben noch die Méglichkeit, im fiinften und
sechsten Farbwerk eine Sonderfarbe einzu-
setzen oder auch in Verbindung mit dem
Lackierwerk noch verschiedene Lackeffekte
aufzutragens, berichtet Karl Heinz Otters-

bach.

MASSGESCHNEIDERT. Die Speedmaster
SM 52 bei Stach verfiigt iiber eine spezielle
Trocknerkonfiguration in der Maschine
und eine spezielle Auslage, in der beispiels-
weise eine Kaltlufteinrichtung, eine IR-
Trocknung und eine UV-Trocknung unter-
gebracht wurden. Durch die Kaldluft-
einrichtung kommen die druckfrischen
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»Die Riistzeiten pro Auftrag liegen heute deutlich unter zehn Minuten. Was bei den engen Ter-
minen und kleinen Auflagen ein wichtiger Kostenvorteil ist«, freut sich Dirk Vernholz, Drucke-

reileiter bei Stach.

Druckbogen nicht mehr stark erwirmt aus
der Maschine. Sie lassen sich dann sofort
weiterverarbeiten. Die Maschine ist zudem
mit zwei Lackkreisliufen ausgestattet, da-
mit nicht immer ein umfangreicher Lack-
wechsel stattfinden muss. »Heute kénnen
wir auf Knopfdruck von einem auf den an-
deren Lack umschalten. Die Maschine ist
also wirklich wie fiir uns mafigeschneidertc,
freut sich Dirk Vernholz (37), der Drucke-

reileiter bei Stach.

LACKEFFEKTE KREIEREN. »Wir haben
jetzt zudem die Mdglichkeit, groflartige
Lackeffekte zu kreieren, und keine Angst
davor, selbst schwierige Jobs mit Metallic-
effekten oder Iriodin anzupacken und auf
komplizierten Materialien wie Kunststoff
zu produzieren. Damit hat sich das Pro-
dukespektrum der Druckerei noch einmal
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erweitert. Uber das Lackierwerk mit Kam-
merrakelsystem und das Farbwerk davor, in
dem Drucklacke eingesetzt werden kon-
nen, gelingen uns erfreuliche Ergebnisse fiir
die Veredelung von Broschiiren, Umschli-
gen und Prisentationsmappen. Diese bie-
ten wir dann auch aktiv bei unseren Kun-
den ang, erklirt Karl Heinz Ottersbach.

GESCHAFTSMODELL. »Die Nische sind
fiir uns die kleineren Auflagen, wie etwa
1000 Aufkleber zu einem verniinftigen
Preis zu drucken. Oder 500 Prisentations-
mappen, die es in DIN Al oder A2 kaum
kostengiinstig gibt«, meint Karl Heinz Ot-
tersbach. Das Unternehmen hat Kunden in
ganz Deutschland, zu etwa 70 Prozent sind
das Agenturen. Mit angepasster Logistik er-
reichen die Druckprodukte in der Regel am
Tag nach Auftragseingang die Kunden.

Dirk Vernholz und Karl
Heinz Ottersbach
schafften mit der
Speedmaster SM 52-6
mit UV-Ausstattung
und Wendung einen
wichtigen technologi-
schen Vorsprung, der
das Unternehmen auf
Jahre wettbewerbsfa-
hig macht (von links).

SCHWERPUNKT UL

»Der grofie Vorteil in unserem Format sind
die kleineren Auftrige sowie kurze Produk-
tionsintervalle, die uns flexibel fiir jene
kurzfristigen Auftrige machen, die man
schnell realisieren muss. Wer braucht da
eigentlich noch Digitaldruck?«, gibt Ge-
schiftsfithrer Ottersbach zu bedenken.

EIGENVERMARKTUNG. Was alle bei
Stach unterschitzt haben, war die Bera-
tungsleistung auf Kundenseite, berichtet
Ottersbach: »Nur zu kommunizieren: Wir
haben jetzt UV-Druck — das reicht nicht.
Die Kunden miissen mit Ideen angestoflen
und {iberzeugt werden, diese technischen
Maglichkeiten auch zu nutzen. Sie sind
dann aber froh, wenn man erklirt, was
machbar ist und welche hochwertigen
Sachen gedruckt werden kénnen. Damit
glinzen dann zum Beispiel die Agenturen
wiederum bei deren Kunden.«

So kam bei Stach ein Kreislauf in Gang, der
zum Selbstliufer wurde. Fiir kiinftige Pro-

Beikleber im Heft

Druckmuster = Bitte beachten Sie bei-
geklebtes Druckmuster als Beispiel fir
eine gelungene UV-Veredelung mit der
Heidelberg Speedmaster SM 52-6+L UV
im Hause Stach. (Das »Making of« ist auf
der Ruckseite des Druckmusters im Detail
beschrieben.)

jekte will man jedoch, nach der Erfahrung
im Umgang mit der UV-Technik, den Fo-
kus wesentlich stirker auf die Vermarketung
legen. »Die Verfahrenstechnik war wesent-
lich schneller anzueignen, als die Vermark-
tung der technischen Entwicklung anzu-
passen, so Karl Heinz Ottersbach.

TECHNIK MIT ZUKUNFT. »Wir stehen
noch am Anfang unserer Moglichkeiten
mit dieser Maschine. Ich glaube, dass wir
mit ihr noch etwa vier bis sechs Jahre er-
folgreich produzieren werden. Mit einer
neuen CtP-Anlage werden wir uns auch in
den Bereich Lentikular vorwagen. Was also
wird nach 2012 sein? Da werden wir uns
wieder mit Heidelberg unterhalten, um den
nichsten Technologiesprung zu wagenc, ist
Karl Heinz Ottersbach iiberzeugt.

Zuversichtlich bekennt der Geschiftsfiihrer
aus Arnsberg-Neheim: »Wir haben heute
viel weniger Aufwand und weniger Stress,
sind aber wesentlich effektiver und vor al-
lem auch produktiver als friiher. Selbst un-
sere vorsichtigen Prognosen wurden tiber-
troffen. Wir treten heute selbstbewusster
am Markt auf und miissen nicht iiber den
Preis um jeden Auftrag kimpfen.«
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