
Wy ni ki ba dań na pa wa ją opty mi zmem:

we dług ra por tu San tan der Bank Pol ska

i Spot Da ta pt. „Re wo lu cja opa ko wań. Pol scy

pro du cen ci wo bec zmian re gu la cji i pre fe ren -

cji kon su men tów” do świad cza my sta łe go

wzro stu pro duk cji opa ko wań w Pol sce. Jed -

nak, jak ob ser wu ję od wie dza jąc na sze dru -

kar nie, wciąż nie wie le z tych opa ko wań sta -

no wią pro jek ty kla sy pre mium świa to wych

ma rek (uści śla jąc: kon cen tru ję się na opa ko -

wa niach pre mium, któ re są uszla chet nia ne

w tech no lo gii hot -stam pin gu, da lej zwa nej

HS). Dla cze go tak się dzie je? Prze cież po -

ten cjal nie je ste śmy w sta nie wy ko nać każ de,

naj bar dziej za awan so wa ne tech no lo gicz nie

opa ko wa nie, ja kie kie dy kol wiek zo sta ło 

wy pro du ko wa ne na świe cie w tech no lo gii

zło ce nia na go rą co, w ja ko ści tej sa mej lub,

ośmie lę się po wie dzieć, na wet wyż szej niż

ory gi nał. Z du żym praw do po do bień stwem

tak że po ko rzyst niej szej ce nie. Tym cza sem

klien ci z am bit ny mi pro jek ta mi HS, któ rzy

pu ka ją do drzwi dru karń w Pol sce, w więk -

szo ści z nich są od pra wia ni z kwit kiem.

Prawdopodobnie mamy więc do czynienia 

z oporem niektórych pracowników wobec

nowych wyzwań. Być mo że jest tak, że: 

n Han dlo wiec od po wie dzial ny za po zy ski -

wa nie klien tów nie czu je się od po wied nio

przy go to wa ny me ry to rycz nie i w związ ku

z tym oba wia się, iż nie był by w sta nie

pod jąć kom pe tent nej roz mo wy ze swo im

po ten cjal nym klien tem. Re zul tat: wo li nie

przyj mo wać pro jek tu, niż na ra zić się na

kry ty kę ze stro ny swo je go sze fa i/lub osób

od po wie dzial nych za wdro że nie pro jek tu

do pro duk cji. 

n Tech no log boi się ry zy ka nie po wo dze -

nia, wyż szych od stan dar do wych kosz -

tów uru cho mie nia pro jek tu HS i dłuż -

sze go ter mi nu re ali za cji (wstęp ne te sty,

droż sze ma te ria ły i na rzę dzia, kon sul ta -

cje). De cy du je się więc za opi nio wać pro -

jekt ne ga tyw nie. 

n Za opa trze nio wiec z góry zakłada, że

klient nie zgodzi się na pokrycie kosztu

realizacji zlecenia (za drogie materiały,

zbyt drogie narzędzia itd.) oraz że nie

zaakceptuje dłuższego niż standardowy

czasu dostawy.

W ta kiej sy tu acji pro jekt, któ ry naj praw -

do po dob niej mo gli śmy z po wo dze niem i z du -

żym zy skiem wy ko nać w na szej dru kar ni,

prze cho dzi nam ko ło no sa, po nie waż sa mi

nie da li śmy so bie szan sy i nie przed sta wi li śmy

klien to wi na szej ofer ty. Zde cy do wa li śmy, że

te mat jest obar czo ny du żym ry zy kiem nie po -

Warto inWestoWać W jakość i szkolenia

Dajmy sobie szansę

Mogłoby się wydawać, że oto nadszedł czas, gdy polscy przedsiębiorcy
zajmujący się produkcją opakowań przeżywają okres prosperity, otrzymują 
coraz więcej zamówień, pomnażają zyski i chodzą w przysłowiowych „złotych
butach”. Przecież mamy po temu sprzyjające warunki: koszty produkcji niższe
niż w większości pozostałych krajów UE; maszyny i urządzenia najwyższej,
światowej jakości oraz wzrost produkcji opakowań w Polsce1.
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wo dze nia, a ce na bę dzie zbyt wy so ka i klient z pew no ścią jej nie 

za ak cep tu je (czę sto pa da wte dy koń czą ce dys ku sję py ta nie: „Kto

za to za pła ci?”). Tak oto, decydując za klienta, sami pozbawiamy się

szansy zrobienia dobrego biznesu. 

Oczy wi ście, każ dy z nas wo li pro ste roz wią za nia. Ła twiej jest 

wy ko ny wać pra ce „stan dar do we”, w pro duk cji któ rych w za sa dzie 

ni czym nie ry zy ku je my. Co praw da, wal czy my wów czas ce no wo 

z kon ku ren cją, wy pra co wu je my mi ni mal ny zysk, lecz za to ma my

„spo koj ną gło wę”. Re ali za cja bar dziej za awan so wa nych pro jek tów

wią że się z pew nym ry zy kiem i wyj ściem po za stre fę kom for tu, ale

nie sie ze so bą tak że szan sę na więk sze pie nią dze, zdo by cie pre sti -

żu na ryn ku. Wy ma ga jed nak cią głych szko leń i roz wo ju za ło gi.

Do te go ostat nie go chciał bym szcze gól nie na mó wić na szych

przed się bior ców. Sta wia my no we ha le pro duk cyj ne, ku pu je my no-

wo cze sne ma szy ny, wy da je my du żo pie nię dzy na re kla mę, a czę sto

zda je my się za po mi nać o sta rej praw dzie, że to za ło ga jest naj więk -

szym skar bem każ dej fir my. Ma szy ny i tech no lo gie moż na ku pić,

a zgra ny i kom pe tent ny ze spół pra cow ni ków trze ba zbu do wać, 

co jest du żo trud niej sze.

Gu ru wie lu biz nes me nów, Brian Tra cy, po wie dział: „Gdy bym był

przed się bior cą i miał do za in we sto wa nia pie nią dze, za in we sto wał -

bym w ja kość i szko le nia”2. Niech te sło wa po słu żą nam wszyst kim

za pod po wiedź. Nie bój my się więc no wych wy zwań, lecz bądź my

na nie przy go to wa ni. Daj my so bie szan sę.

Ze non Ła piń ski,

Firma ŁAPIŃSKI
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DZIAŁ

1 https://www.pb.pl/pol ska -opa ko wu je -eu ro pe -971759

2 III Mię dzy na ro do wy Kon gre s Li de rów Sprze da ży – „Psy cho lo gia Sku tecz -
nej Sprze da ży”, któ ry się od był 8 mar ca 2017 r. w Oża ro wie Ma zo wiec kim


