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Dajmy sobie szanse

Mogtoby sie wydawacé, ze oto nadszedt czas, gdy polscy przedsiebiorcy
zajmujgcy sie produkcjg opakowan przezywajq okres prosperity, otrzymujq
coraz wiecej zaméwien, pomnazajq zyski i chodzq w przystowiowych ,,ztotych
butach”. Przeciez mamy po temu sprzyjajgce warunki: koszty produkcji nizsze
niz w wiekszosci pozostatych krajéw UE; maszyny i urzadzenia najwyzszej,
Swiatowej jakosci oraz wzrost produkcji opakowar w Polsce’.

Wyniki badan napawaja optymizmem:
wedtug raportu Santander Bank Polska
i Spot Data pt. ,,Rewolucja opakowan. Polscy
producenci wobec zmian regulacji i preferen-
cji konsumentéw” doswiadczamy statego
wzrostu produkcji opakowan w Polsce. Jed-
nak, jak obserwuje odwiedzajac nasze dru-
karnie, wcigz niewiele z tych opakowan sta-

nowig projekty klasy premium swiatowych

marek (uscislajac: koncentruje sie na opako-
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waniach premium, ktére sg uszlachetniane
w technologii hot-stampingu, dalej zwanej
HS). Dlaczego tak sie dzieje? Przeciez po-
tencjalnie jestesmy w stanie wykonaé kazde,
najbardziej zaawansowane technologicznie
opakowanie, jakie kiedykolwiek zostato
wyprodukowane na Swiecie w technologii
ztocenia na goraco, w jakosci tej samej lub,
osmiele sie powiedzie¢, nawet wyzszej niz
oryginat. Z duzym prawdopodobiefistwem
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takze po korzystniejszej cenie. Tymczasem

klienci z ambitnymi projektami HS, ktérzy

pukaja do drzwi drukari w Polsce, w wiek-
szosci z nich s3 odprawiani z kwitkiem.

Prawdopodobnie mamy wiec do czynienia

z oporem niektérych pracownikéw wobec

nowych wyzwan. By¢ moze jest tak, ze:

= Handlowiec odpowiedzialny za pozyski-
wanie klientéw nie czuje sie odpowiednio
przygotowany merytorycznie i w zwigzku
z tym obawia sie, iz nie bytby w stanie
podja¢ kompetentnej rozmowy ze swoim
potencjalnym klientem. Rezultat: woli nie
przyjmowac projektu, niz narazi¢ sie na
krytyke ze strony swojego szefa i/lub oséb
odpowiedzialnych za wdrozenie projektu
do produkji.

m Technolog boi sie ryzyka niepowodze-
nia, wyzszych od standardowych kosz-
téw uruchomienia projektu HS i dtuz-
szego terminu realizacji (wstepne testy,
drozsze materiaty i narzedzia, konsulta-
cje). Decyduje sie wiec zaopiniowac pro-
jekt negatywnie.

m Zaopatrzeniowiec z gory zaktada, ze
klient nie zgodzi sie na pokrycie kosztu
realizacji zlecenia (za drogie materiaty,
zbyt drogie narzedzia itd.) oraz ze nie
zaakceptuje dtuzszego niz standardowy
czasu dostawy.

W takiej sytuacji projekt, ktory najpraw-
dopodobniej moglismy z powodzeniem i z du-
zym zyskiem wykonaé¢ w naszej drukarni,
przechodzi nam koto nosa, poniewaz sami
nie daliSmy sobie szansy i nie przedstawilismy
klientowi naszej oferty. Zdecydowalismy, ze
temat jest obarczony duzym ryzykiem niepo-

POLIGRAFIKA 11/2019



Lapinski

TYLKO U NAS

Dior

Addict 2
Hot-stamping
bez tajemnic
SZKOLENIA & DORADZTWO
wodzenia, a cena bedzie zbyt wysoka i klient z pewnoscia jej nie JesteSmy liderem na rynku polskim,

mamy ponad 20 lat doswiadczenia

zaakceptuje (czesto pada wtedy koficzace dyskusje pytanie: ,Kto .
zawodowego w hot-stampingu.

za to zaptaci?”). Tak oto, decydujac za klienta, sami pozbawiamy sie
szansy zrobienia dobrego biznesu. Doradzamy i szkolimy
Oczywiscie, kazdy z nas woli proste rozwigzania. tatwiej jest na wszystkich poziomach
wykonywac prace ,standardowe”, w produkcji ktérych w zasadzie Zagwansolane;
niczym nie ryzykujemy. Co prawda, walczymy woéwczas cenowo
Szkolenia praktyczne
prowadzimy
»spokojng gtowe”. Realizacja bardziej zaawansowanych projektéw v na maszynach Klienta.

z konkurencja, wypracowujemy minimalny zysk, lecz za to mamy

wigze sie z pewnym ryzykiem i wyjsciem poza strefe komfortu, ale

niesie ze soba takze szanse na wieksze pienigdze, zdobycie presti- Doswiadczenie
pozyskalismy pracujgc

zu na rynku. Wymaga jednak ciggtych szkolen i rozwoju zatogi. ze znanymi Swiatowymi

Do tego ostatniego chciatbym szczegélnie naméwié naszych firmami.
przedsiebiorcéw. Stawiamy nowe hale produkcyjne, kupujemy no-
woczesne maszyny, wydajemy duzo pieniedzy na reklame, a czesto iflzkepéo_"\’c‘_di”iémy

ilkadziesi
zdajemy sie zapominac o starej prawdzie, ze to zatoga jest najwiek- szkolen =
szym skarbem kazdej firmy. Maszyny i technologie mozna kupic, praktycznych
. . S . i teoretycznych

a zgrany i kompetentny zespét pracownikéw trzeba zbudowag, e al
co jest duzo trudniejsze. ze wspotpracy oo \

Guru wielu biznesmendw, Brian Tracy, powiedziat: ,Gdybym byt potwierdzone & \\ \

Lo L . O . rekomendacjami). o

przedsiebiorca i miat do zainwestowania pienigdze, zainwestowat- &
bym w jakos¢ i szkolenia”2. Niech te stowa postuzg nam wszystkim Wystawilismy
za podpowiedzZ. Nie bojmy sie wiec nowych wyzwan, lecz badzmy ponad 200

na nie przygotowani. Dajmy sobie szanse. colBrliieaw.
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I https://www.pb.pl/polska-opakowuje-europe-971759
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11l Miedzynarodowy Kongres Liderow Sprzedazy — ,,Psychologia Skutecz-
nej Sprzedazy”, ktéry sie odbyt 8 marca 2017 r. w Ozarowie Mazowieckim
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