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Spektrum Onlineprinters

,Das perfekte
Kauferlebnis ist fuir uns
ein selbstverstandlicher
Hygienefaktor”

Als First Mover im Vertriebskanal Internet: Christian Wurst, CCO der
Onlineprinters GmbH, erklart, wie das Druckunternehmen durch seine
Internetprasenz Auftrage umwelt- und ressourcenschonender gestalten
kann und wie der mobile Shop einen zentralen Wettbewerbsvorteil

verschafft.

Das Interview fiihrt Christoph Wortmann, M.Sc., Wissenschaftlicher Mitarbeiter

am Institut fiir Marketing der Universitdt St. Gallen

Geschidtzter Herr Wilirst, seit einiger Zeit sehen
wir eine stetige Konsolidierung des Druck-
geschifts. Die Onlineprinters GmbH wiachst
hingegen kontinuierlich. Was ist das Erfolgs-
geheimnis?

Unser Erfolgsgeheimnis liegt in der Kombination unseres
E-Commerce-Geschdftsmodells mit der Produktion von
Drucksachen im industriellen Massstab. Unsere Wurzeln
allerdings liegen in einem klassischen Druckbetrieb. Die
Konsolidierung, die Sie ansprechen, hat uns natiirlich genau-
so betroffen. Wir mussten einen Weg finden, der Produk-
tions-Uberkapazitit am Markt zu begegnen. Im Jahr 2004
entschied sich unser Firmengriinder Walter Meyer als einer
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der First Mover der Branche, das Internet als Vertriebskanal
zu nutzen. Er launchte unseren ersten Online-Shop mit dem
Ziel, den elterlichen Druckbetrieb besser auszulasten. Ob-
wohl es damals v6llig uniiblich war, Druckprodukte tiber das
Internet zu bestellen, funktionierte das praktisch vom Start
weg sehr gut und stellte uns bald vor neue Herausforderun-
gen, namlich die hohe Nachfrage auch befriedigen zu kén-
nen. Wir haben praktisch an zwei Stellschrauben gedreht:
An der einen haben wir unseren Vertrieb automatisiert und
an der anderen dafiir gesorgt, dass wir unsere Drucksachen
preisgiinstiger produzieren und anbieten konnten. So hat sich
Onlineprinters zu einem europdischen Marktfiithrer mit
knapp 240 Millionen Franken Umsatz entwickelt.
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Beeindruckender Technikpark mit Acht-Farben-Offsetdruckmaschinen

Sie verkaufen also einfach liber das Internet
- war es so einfach?
Nein. Wir mussten unsere komplette Produktion auf eine
wIndustrie 4.0“-Logik umstellen und viel investieren. Das
hat Mut erfordert. Der Druck ist heute nur ein Teil der Wert-
schopfung. Neben dem Verkauf unserer Druckprodukte iiber
unseren Online-Shop ist ein wesentlicher Erfolgsfaktor un-
ser in vielerlei Hinsicht optimierter Produktionsprozess. In
erster Linie ist hier das Sammeldruckverfahren zu nennen.
Das ist nicht nur ressourcen- sondern auch umweltschonend,
weil es uns ermdglicht, viele Kundenauftrdge zu sammeln
und in einem Zug zu drucken. Sprich: Wir akquirieren viele
Kunden iiber das Internet und biindeln deren Auftrage, da-
durch kénnen Fixkosten auf alle Kunden umgelegt und Kos-
ten gesenkt werden. Die grosse Herausforderung ist die E-
Commerce und Online-Marketingkompetenz — das ganze
System funktioniert namlich nur, wenn wir genug Auftrige
generieren konnen. Aktuell sind das in der Unternehmens-
gruppe etwa 7500 am Tag.

Eine grosse Herausforderung im Druck ist das sogenann-
te Farbmanagement. Seit vielen Jahren haben wir Qualitéats-
standards eingefiihrt und drucken geméss Prozess-Standard

Offset — das ist sozusagen der Goldstandard der Druckindus-
trie. Als eine der ersten Druckereien Europas wurden wir
sogar im Bereich ,,Weiterverarbeitung“ qualitétszertifiziert.
Das heisst, dass auch Prozesse wie Schneiden oder die

,Mit unserem neuen Claim
,Der beste Eindruck bleibt’ sehen
wir uns sehr gut ausgerichtet.”

Veredelung von Produkten mit hochwertigen Schutzlacken
garantiert sauber ablaufen. Trotz giinstiger Preise miissen
unsere Kunden also nicht auf Qualitét verzichten.

Sie tragen das Zauberwort ,Online” ja bereits
im Namen. Dennoch mochte ich Sie fragen,
welche Bedeutung das Medium Print fiir lhre
Marketingaktivitdten hat?

Hier geht es nicht um ,,entweder oder®“. Auch wir machen
natiirlich Printwerbung. Wir schalten Anzeigen in Printma-

Marketing Review St. Gallen 312018




Fotos: © Onlineprinters GmbH

gazinen, vor allem im grafischen Bereich und in Fachzeit-
schriften mit Bezug zu Marketingthemen, weil wir dort un-
sere Kunden am besten erreichen. Auch Flyer sind natiirlich
bei uns im Einsatz. Mit Flyern in Sonderformaten haben wir
besonders gute Erfahrung gemacht und erstaunlich hohe Re-
sponseraten erzielt. Unsere neue Info-Broschiire gibt es so-
wohl in gedruckter als auch in digitaler Form. Sie ist modu-
lar aufgebaut und wird bei Bedarf mit den entsprechenden
Seiten auch in kleiner Stiickzahl von uns produziert. Klein-
auflagen sind mittlerweile viel haufiger und durch die Di-
gitaldrucktechnik auch in guter Qualitdt zum giinstigen
Preis verfiigbar. Wahrend frither Gedrucktes in Stein ge-
meisselt war, weil Kunden den Bedarf fiir ein ganzes Jahr
bestellt haben, sehen wir seit einiger Zeit den Trend zu klei-
neren Auflagen und zur zielgruppenspezifischen Anpas-
sung. Sowohl fiir uns als auch unsere Kunden geht es immer
darum, wie wir am effizientesten unsere Zielgruppe errei-
chen und das kann bedeuten, dass wir gedruckte Werbemit-
tel nutzen. Aber natiirlich hat Online-Marketing und Online-
Werbung in allen seinen Facetten von SEA iiber SEO bis hin
zum Newsletter-Marketing einen sehr hohen Stellenwert fiir
unsere Kundenansprache und in unserem Marketingmix.

Wird sich diese Bedeutung mittelfristig
verdandern?

Das Internet ist unser ,,Point of Sale“. Hier mochten wir auch
unsere Zielgruppe ansprechen. Denn jeder unnétige Zwi-
schenschritt kostet uns Conversions. Fiir bestimmte Ziel-
gruppen benétigen wir jedoch genau diesen Zwischenschritt
und dafiir nutzen wir haufig zusatzlich auch Printwerbung.
Wenn wir den Weg der Kundenansprache iiber gedruckte
Werbemittel wihlen, dann bezieht sich das vor allem auf
unseren Markenaufbau und auf die Erreichung von poten-
ziellen Premiumkunden. Uber gedruckte Werbemedien und
Anzeigen in Printmedien erreichen wir Neukunden aus dem
Bereich des Design, da diese iiber Printmedien erfahrungs-
gemdss sehr gut anzusprechen sind.

Wie orchestrieren Sie die klassischen

Kandle mit den neuen Maglichkeiten der
Digitalisierung im Sinne eines erfolgreichen
Multi-Channel-Marketings?

In unserem Team gibt es klare Zustdndigkeiten. Da Werbung
ein sehr komplexes Thema und Online-Werbung besonders
datengetrieben ist, arbeiten wir in allen Bereichen mit Fach-
leuten. Dennoch ist es natiirlich wichtig, dass das gesamte
Marketing-Team das richtige Target ansteuert, unabhéngig
davon, iiber welchen Channel wir die Werbung ausspielen.
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Um das sicherzustellen, haben wir mit grosser Sorgfalt un-
sere Personas erforscht. Wir befassen uns intensiv damit,
wer unsere Kunden sind, welche Bediirfnisse sie haben und
wie wir ihnen am besten helfen konnen, ihre Ziele im Be-
reich Beschaffung von gedruckten Werbemitteln schnell und
einfach zu erreichen. Dreh- und Angelpunkt ist unser Mar-
kenauftritt, der gerade einen Relaunch erfahren hat. Mit un-
serem neuen Claim ,,Der beste Eindruck bleibt*“ sehen wir
uns sehr gut ausgerichtet. Da wir aktuell Kunden in tiber 30
Léndern beliefern, stellt natiirlich auch das Thema Interna-
tionalitédt besondere Herausforderungen an unser Marketing.
Auch im internationalen Bereich arbeiten wir sowohl mit
Online- als auch mit Printwerbung.

»unser Erfolgsgeheimnis liegt
in der Kombination unseres
E-Commerce-Geschiiftsmodells
mit der Produktion von
Drucksachen im industriellen
Massstab.”

Heutzutage hort man immer mehr zum Thema
~EXperience Business”. Welchen Stellenwert hat
dies bei der Onlineprinters GmbH?

Grundsatzlich ist fir uns als E-Commerce-Unternehmen
die User Experience schon immer essenziell gewesen. Sie
ist ein wichtiges Unterscheidungsmerkmal, denn unsere
Mitbewerber sind nur einen Klick entfernt: Nur durch eine
gute UX und Usability des Webshops kénnen wir neue
Kunden gewinnen. Daher miissen wir unsere Webseite
auch stetig weiterentwickeln und den Kundenbediirfnissen
anpassen. Der mobile Shop ist da ein wichtiges Stichwort.
Als eine der Ersten in unserer Branche haben wir als On-
line-Druckerei einen auf mobile Endgerdte optimierten
Shop eingefiihrt. Im mobile Shop geht es dabei weniger um
den Kauf von Drucksachen, sondern um die Recherche.
Marketing Professionals wollen 24/7 Produkte und dazu-
gehorige Preise abfragen kénnen, um Kampagnenkosten
einschédtzen und Werbemittel planen zu kénnen. Das muss
auf allen Endgeréten rund um die Uhr funktionieren. Wenn
dem nicht der Fall ist, geht der Kunde einfach zum Wettbe-
werber. Das perfekte Kauferlebnis ist fiir uns also ein
selbstverstandlicher Hygienefaktor. W=
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