
Interview mit Oliver Becker und Frank Mayer von der Polar Group

Automatisierung auf allen Ebenen
Polar hat zur drupa seine 
neuen Maschinengeneratio-
nen vorgestellt. Mit dem 
Rüttelsystem AirGo Jog in 
der 3. serienreifen Ausbau- 
stufe für die bedienerlose, 
vollautomatische Schneid-
gutvorbereitung, dem 
neuen Pace Pure Schneidsys-
tem und dem Labelsystem 
DC-12 Plus hält das Unter-
nehmen drei Entwicklungen 
bereit, mit denen sich die 
Produktivität steigern und 
der Workflow noch weiter 
optimieren lassen. Wir spra-
chen mit Oliver Becker, Lei-
ter Vertrieb und Service der 
Polar Group, und Frank 
Mayer, Leiter Marketing der 
Polar Group, über bewährte 
Partnerschaften, Faktoren, 
die dazu führen, dass der-
zeit viele Unternehmen In-
vestitionen scheuen, und 
dar über, wie das Hofheimer 
Unternehmen seine Kunden 
dabei unterstützt, ihr volles 
Potenzial zu entfalten.

Worauf lag der Fokus bei Polars dies-
jährigem drupa-Auftritt und wie fiel 
die Resonanz der Besucher auf Ihren 
Messeauftritt aus?
F. Mayer: Das Feedback der Besucher 
und die Gespräche waren sehr posi-
tiv, und wir konnten im Rahmen der 
drupa gute Umsätze generieren, die 
sogar unsere Erwartungen übertrof-
fen haben. Dies gilt sowohl für den 
Akzidenz- als auch den Etikettenmarkt, 
wobei das Akzidenzgeschäft global 
betrachtet stärker nachgefragt wurde. 

Im Zuge unseres Messeauftrittes, 
der unter dem Motto „Unfold your 
Potential“ gestanden hat, wollten wir 

nicht nur unsere jüngsten maschinel-
len Verbesserungen und Neuentwick-
lungen präsentieren, sondern vor al-
lem den Schwerpunkt auf das Thema 
Automatisierung legen. Dies ist das 
große Thema, das all unsere Kunden 
derzeit beschäftigt und antreibt. Da-
her haben wir die Gelegenheit ge-
nutzt, in Düsseldorf aufzuzeigen, was 
wir in puncto Automatisierung heute 
bereits in der Lage sind, alles umzu-
setzen, um den Workflow und die 
Produktion unserer Kunden noch ef-
fizienter und produktiver zu gestalten 
und die Bediener weitestgehend zu 
entlasten.  

O. Becker: Perfektion in puncto 
Schneiden wird auf dem von uns be-
kannten hohen Niveau von unseren 
Kunden vorausgesetzt. Die Qualität 
und die Geschwindigkeit unserer Sys-
teme sind daher nicht primär das 
Thema, sondern vielmehr, welche Auto-
ma tisierungsmöglichkeiten es für vor-
handene Prozesse gibt, um auf Her-
aus forderungen wie kürzere Lieferzei-
ten, geringere Auflagenhöhen und 
den akuten Fachkräftemangel in der 
Branche adäquat reagieren zu können. 
Automatisierung ist das, wofür sich die 
meisten Druckereien auf der drupa in-

teressiert haben und wo der umfang-
reichste Beratungsbedarf besteht – und 
dies gilt nicht nur für die großen un-
serer Branche, sondern auch für all die 
vielen mittelständischen Betriebe.

Mit unserem Rüttelsystem AirGo 
Jog, das über einen hohen Automa-
tisierungsgrad verfügt, bieten wir eine 
attraktive Möglichkeit, um Personal 
zusätzlich zu entlasten und die Pro-
duktivität signifikant zu steigern. Durch 
die bedienerlose Schneidgut-Vorbe-
reitung in lediglich 90 Sekunden pro 
14 cm Schneidlage lassen sich jetzt 
bei der Weiterverarbeitung unter-
schiedlicher Lagenhöhen neue Maß-
stäbe hinsichtlich der Geschwindig-
keit und Präzision setzen. Sämtliche 
derzeit verfügbaren automatischen 
Rüttelsysteme sind nach wie vor teil-
lagenbasiert und benötigen aus die-
sem Grund mindestens doppelt so viel 
Zeit für die Vorbereitung der Lage wie 
der AirGo Jog.

Aufgrund der optimalen Ergonomie 
wird mit dem AirGo Jog nur noch ein 
einzelner Maschinenbediener für den 
gesamten Schneidprozess benötigt. 
Der hohe Automatisierungsgrad der 
Anlage sorgt für eine bestmögliche 
körperliche Entlastung des Bedieners 

V.l.: Oliver Becker, Leiter Vertrieb und Service der Polar Group, und Frank Mayer, 
Leiter Marketing der Polar Group, vor der jüngsten Generation des AirGo Jog 
Rüttelautomaten, der durch die Verarbeitung unterschiedlicher Lagenhöhen 
durch eine automatische Höhenabtastung ohne Umstellung überzeugt.
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und reduziert allein dadurch die Aus-
fallzeiten. Zudem entfallen manuelle 
Eingriffe für den Materialtransport, 
das Separieren und das Auffächern 
der Bogen.

Die Auftragswechsel erfolgen quasi 
auf Knopfdruck, sodass die Jobwech-
sel bis auf den eigentlichen Paletten-
austausch weitestgehend automati-
siert verlaufen. Der erforderliche Da-
tenaustausch und die Integration in 
den vorhandenen Workflow erfolgt 
mittels modernster HMI-Steuerungs-
technik. Sie ermöglicht zudem die 
Remote-Service- Funktion, die die Ma-
schinenverfügbarkeit zusätzlich er-
höht, und ist darüber hinaus auch für 
Predictive Maintenance vorbereitet.

Da bei Polar alle Komponenten mo-
dular konzeptioniert sind, können un-
sere Kunden ihren alten Rüttler durch 
den neuen AirGo Jog ersetzen und 
haben dadurch mit einem Schlag eine 
halb automatische Lösung zur Verfü-
gung. Dies war eine elementare Vor-
aussetzung bei der Konzeption dieser 
Maschine: Wir hatten einerseits den 
Anspruch, mit den neuen Anlagen die 
Prozesse zu automatisieren und anderer-
seits den Anspruch, dass diese Anlage 
dennoch 1:1 zu den bereits vorhan-
denen Maschinen passen soll. Auf-
grund des Baukasten-Systems bieten 
sich vielfältige Einsatzoptionen und 
eine einfache Nachrüstung an vorhan-
denen Schneidanlagen oder Pace-Sys-
temen ist ebenso möglich wie eine 
Stand-alone-Lösung zur Beschickung 
mehrerer Schneidanlagen.

F. Mayer: Auch in unserem Pace- 
Portfolio haben wir mit einer interes-
santen Neuheit aufgewartet: Mit der 
Generation Pure des Schneidsystems 
Pace, die ebenfalls auf eine Industrie-
steuerung mit neuem Human Ma-
schine Interface (HMI) und intuitive 
Bedienung setzt, ist es uns gelungen, 
den Prozess vom Lift bis zum Entlader 
noch weiter zu verbessern. Hierbei 
sorgen Drehgreifersysteme für das 
vollautomatische Handling des Mate-
rials. Dennoch kann bei Bedarf selbst-
verständlich an jeder Stelle manuell 
vom Bediener eingegriffen werden.

Auch Polars Flaggschiff für den Etiket-
tenmarkt profitiert von der neuen In-
dustriesteuerung ...
F. Mayer: Das ist richtig. Mit 1.440 
Bündeln pro Stunde ist unser Label-

System DC-12 Plus das derzeit schnellste 
Etikettensystem im Markt. Durch die 
Verwendung des HMIs und neuste In-
dustriestandards lassen sich Abläufe 
noch weiter verbessern und beschleu-
nigen. Darüber hinaus sind sowohl bei 
der Einrichtung als auch bei unerwar-
tet auftretenden Problemen Remote 
Services möglich. Die Bedienung er-
folgt grundsätzlich intuitiv und über-
aus unkompliziert. Auf diese Weise 
können Formatwechsel innerhalb von 
15 Minuten über menügeführte For-
matspeicher und unser patentiertes 
Wechselrahmensystem Polar Opti- 
change erfolgen. Das Wechselrahmen-
system reduziert die Rüstzeiten, indem 
große Teile des Jobwechsels schon au-
ßerhalb der Maschine vorbereitet wer-
den können. Darüber hinaus haben 
wir zusätzlich Schnittstellen zur Erfas-
sung von BDE-Daten wie beispiels-
weise Stillstandzeiten oder Stanzhüben 
vorgesehen.

Trotz der guten Abschlüsse, die Polar 
im Zuge der drupa erzielen konnte – 
wie bewerten Sie insgesamt die Inves-
titionsbereitschaft innerhalb der Druck-
branche?
O. Becker: Die allgemeine Investiti-
onsbereitschaft ist überaus verhalten, 
um es einmal vorsichtig auszudrücken. 
Die Gründe, die die Investitionsbereit-
schaft hemmen, sind offenkundig und 
liegen in der vorherrschenden Unsi-
cherheit innerhalb der gesamten Bran-
che. Aufträge, die früher für Drucke-
reien planbar waren, sind heute un-
planbarer geworden und die Aufla-
gengrößen haben sich deutlich redu-
ziert. Hinzu kommen die globalen po-
litischen Unsicherheiten. Dadurch wird 
allgemein ein Entschluss, eine Inves-
tition in unsere Systeme zu tätigen, 
für unsere Kunden zunehmend schwie-
riger. Die große Frage, die alle um-
treibt, lautet: Wie bleibe ich mit mei-
nem Geschäft wettbewerbsfähig? Dies 
gelingt heute entweder über eine kon-
sequente Automatisierung oder indi-
viduelle, intelligente Prozesse inner-
halb der Druckerei. Unsere Herausfor-
derung besteht für uns also darin, dass 
wir mit unserem Lösungsangebot so-
wohl für die ganz großen, die mittel-
ständischen als auch die ganz kleinen 
Druckereien attraktiv sein müssen. 
Dieser Spagat muss uns als Maschi-
nenhersteller gelingen, wenn wir ins-

gesamt weiterhin erfolgreich sein wol-
len.

Sobald Kunden überzeugt sind, dass 
sie ein gutes Geschäftsmodell gefun-
den haben, indem sie in ihrem Markt 
Geld verdienen können, sind sie auch 
bereit zu investieren, um diese Nische 
zu füllen. All diejenigen, die noch un-
sicher sind, ob das neue Geschäft an-
läuft, stehen einer Investition natür-
lich deutlich verhaltener gegenüber. 

Ein weiterer Aspekt, der dazu führt, 
dass es für uns schwierig ist, bei unse-
ren Bestandskunden neue Systeme zu 
offerieren, ist die Qualität unserer Ma-
schinen. Denn diese sind auch durch-
aus noch nach 20 Jahren ohne quali-
tative Abstriche reibungslos in Betrieb.

F. Mayer: Kommt es jedoch zu ei-
ner positiven Investitionsentscheidung, 
stellen wir fest, dass zunehmend fle-
xible und intelligente Finanzierungs-
modelle nachgefragt werden. Was bei 
Druckmaschinen mit Klickpreis-Mo-
dellen bereits gang und gäbe ist, kön-
nen wir natürlich auch für den Ver-
kauf unserer Schneidmaschinen ein-
setzen. Wir ziehen daher derzeit ein 
„Pay-per-cut“-Modell in Erwägung.

Ziehen Sie auch neue Vertriebsmo-
delle in Erwägung?
O. Becker: Heidelberg ist und bleibt 
unser bevorzugter Vertriebspartner. 
Wir sind zwar eigenständig, könnten 
jedoch ohne die globalen Vertriebs-
strukturen von Heidelberg längst nicht 
so erfolgreich agieren. Heidelberg hat 
mit uns über die Jahrzehnte eine Kom-
munikation und Kooperation entwi-
ckelt, die in vielen Bereichen so eng 
funktioniert, dass man sich genau 
kennt, sich Prozesse eingeschliffen ha-
ben und es selbstverständlich ist, dass 
sobald ein Heidelberg-Vertreter welt-
weit irgendwo ans Schneiden denkt, 
gleichzeitig auch an Polar denkt. Au-
ßerdem verfügen wir mit unserem 
Partner Heidelberg über das größt-
mögliche Vertriebsnetz der Welt. Dies 
wissen wir natürlich zu schätzen. Po-
lar ist mittlerweile weltweit so bekannt, 
dass wir auch für Heidelberg ein über-
aus attraktiver Partner sind, dessen 
Expertise und Zuverlässigkeit er zu 
schätzen gelernt hat.

Herr Becker, Herr Mayer, wir danken 
Ihnen vielmals für das interessante Ge-
spräch!
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