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Zadávatelia chcú kreativitu, ziskovosť 
v polygrafii hodnotia ako dostatočnú

Pracujete v oblasti výskumu. Prečo vlastne robiť výskum? 

Filip Brodan (FB): Abychom eliminovali chybná 
rozhodnutí a investovali zdroje tam, kde je největší potenciál 
zhodnocení a růstu. Lékaři, či jiní odborníci se také nejdříve 
věnují diagnostice a teprve poté jednají.

Dá sa dosiahnuť úspech aj bez výskumu?

FB: Určitě ano, systém pokus - omyl je však spojen s vyšší 
mírou rizika a často i náklady.

V oblasti výskumu využívate inovatívnu techniku CWAT? 
Môžete nám túto technológiu v kocke trochu predstaviť? 

FB: Jedná se o techniku barvově – slovních asociací 
(CWAT). Základem techniky jsou asociační podněty v podobě 
slov či obrázků a škála osmi barev. Pomocí nich nám 
respondenti sdělují své prožitky. Ve vašem oboru se snažíte 
na výtisku barvami komunikovat specifický prožitek směrem 
k zákazníkům, my to děláme naopak. Zákazníci zkrze výběr 
barev „komunkují“ prožitky k nám a my je pak analyzujeme 
běžnými statistickými metodami. 

Prečo sa neuspokojíte s klasickými otázkami? 

FB: Analýza “surových” barvových asociací, o kterých jsem 
mluvil výše, nám umožňuje ve výsledcích zohlednit kromě 
racionální složky i složku emoční. Výsledek je komplexnejší 
a naši klienti tak lépe rozumí skutečným motivům a potřebám 
analyzované cílové skupiny.

Môžete nám priblížiť výskum, ktorý ste realizovali medzi 
účastníkmi konferencie PolyGrafikUm? 

FB: Jednalo se o 2-minutový mini výzkum, který vyplnilo 
52 účastníků konference (vyšší management tiskáren 
a dodavatelů). Analyzovali jsme několik témat, o kterých se 
v polygrafické branži poslední dobou častěji hovoří. Jednalo 
se o různé polygrafické služby a technologie, oblast reklamy, 
inovací a ziskovosti. Témata se prolínala s výzkumem, který 
jsme realizovali na veletrhu Reklama Polygraf a Obaly o pár 
týdnů dříve. 

Vladislav Leško (VL): Na základe predchádzajúcich 
skúseností sme pre meranie vybrali tieto v polygrafii 
dominujúce témy:

Merané témy Súvisiace otázky 

Digitálna tlač
Moderná a veľmi progresívne sa rozvíjajúca 
technológia s ambíciámi nahradiť klasickú 
ofsetovú tlač. Aký je postoj k nej?

Drupa
Najväčší svetový veľtrh v polygrafii – 
určovateľ technologických trendov v odvetví. 
Ako je vnímaná lokálne?

Investujem 
do nových 
technológií

Ochota a zaujatie investovať do obnovy 
technologického parku a z akých zdrojov. 
Ako vnímam investície do technológií?

Kreatívne 
služby

Majú vplyv na polygrafiu a všeobecné 
marketingové trendy, ako je rozvoj inovácií, 
kreativita a odlíšenie sa od konkurenta?

Ofsetová tlač
Aký je postoj k dnes už klasickej a tradičnej 
technológie tlače ?

Online reklama
Aký je postoj a vplyv on line 
trendov v propagácii v polygrafii 
(resp. tlačiarenského biznisu a technológií)?

Personalizácia 
tlače

Aký je postoj k moderným trendom 
v polygrafickej výrobe a marketingu?

Polygrafia
Je polygrafia vôbec dôležitá téma a má 
do budúcnosti perspektívu?

Printová 
reklama

Ako je to s printovou reklamou?

Reklama
Aký je postoj k reklame v odvetví 
vo všeobecnosti?

Špecializácia 
výroby

Aké je to s uvažovaním o strategickom 
smerovaní tlačiarne a biznisu 
pre zabezpečenie výroby?

Ziskovosť 
v polygrafii

Aký názor majú jednotlivé segmenty 
na ziskovosť odvetvia a výroby v ňom?

Spracovateľské 
a dokončovacie 
technológie

Aké je uvažovanie o strategickom smerovaní 
tlačiarne a biznisu pred zabezpečením 
výroby?

Zušľachťovanie
Aký je postoj k týmto moderným trendom 
v polygrafickej výrobe a marketingu.

Vydavateľstvo VELDAN, v rámci svojich aktivít pre polygrafický priemysel v Čechách a na Slovensku nadviazalo 
úzku spoluprácu so spoločnosťou Engage Hill, exkluzívnym partnerom pre marketingové výskumy postojov 
a vnímania atribútov marketingovej a obchodnej výkonnosti obchodných tímov alebo značiek pomocou metodiky 
CWAT (farebno-slovnej asociačnej techniky). O tejto metodike sme sa rozprávali s Filipom Brodanom a Vladislavom 
Leškom z Engage Hill. 

03_19_Zadávatelia chcú kreativitu, ziskovosť v polygrafii hodnotia ako dostatočnú

06_19_CASOPIS_PP_03_2019_printprogress.indd   26 21/06/2019   14:09



27Ročník_2019_03

03_19_Zadávatelia chcú kreativitu, ziskovosť v polygrafii hodnotia ako dostatočnú

Môžete mám priblížiť kľúčové zistenia mini výskumu?

VL: Z technológií sme najlepšie výsledky vrátane 
pozitívneho výhľadu namerali u tém digitálna tlač, 
polygrafia a špecializácie tlače. Naopak najhoršie 
z hodnotených tém skórovali u účastníkov témy ziskovosť 
v polygrafii a ofsetová tlač.

Pri porovnaní výsledkov so skupinou zadávateľov reklamy 
(vzorka respondentov na veľtrhu Reklama, Polygraf a Obaly) 
vidíme, že niektoré témy ako napr. digitálna alebo ofsetová 
tlač sú hodnotené respondentmi podobne, avšak mnoho 
z nich, ako napr. ziskovosť v polygrafii, kreatívne služby, 
špecializácia výroby, printová reklama,... sú vnímané úplne 
odlišne.

Témam špecializácie výroby a zušľachťovania tlače 
prisudzujú zadávatelia výrazne nižšiu hodnotu ako účastníci 
konferencie (vysoký manažment tlačiarní a dodávateľov). 

Rozdielny pohľad majú tiež na ziskovosť v polygrafii, 
ktorú hodnotia ako dostatočnú na rozdiel do účastníkov 
konferencie.

Výrazne vyššiu hodnotu prideľujú zadávatelia v porovnaní 
s účastníkmi konferencie printovej reklame a kreatívnym 
službám. Najmä potreba kreatívnych služieb je u nich 
výrazne nenaplnená.

Dá sa z vyššie uvedených zistení vyvodiť nejaký záver? 
Viete vyvodiť všeobecné trendy resp. odporúčania 
v polygrafii?

VL: Z výskumu je zrejmé, že zadávatelia hľadajú 
kreatívnejšie riešenia a vyššiu cenu budú ochotní zaplatiť 
iba za komplexnejšie služby s vyššou pridanou hodnotou.
Dominovať zrejme budú Kreatívne služby a riešenia, 
On-line reklama, Digitálna tlač, Printová reklama.

Ako už bolo spomenuté, je potrebné tiež výrazne 
diferencovať podľa očakávaní jednotlivých cieľových 
skupín v polygrafii. Každá cieľová skupina – zadávatelia, 
spracovatelia (tlačiari) aj dodávatelia do polygrafie majú 
rozdielne a občas aj protichodne vyskladaný rebríček hodnôt. 

Jednoznačným trendom zo strany zadávateľov je dopyt 
po kreatívnych službách a riešeniach, ktoré takéto služby 
v polygrafii prinášajú. Týka sa to nielen samotného nastavenia 
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na strane spracovateľa (tlačiara/polygrafa), kde sa očakáva 
vysoká disponibilita mierou kreatívnej zručnosti.

A to technologickým a technickým vybavením počnúc 
a kreatívnym ľudským kapitálom končiac.

Spracovateľov (tlačiarov) tento trend stavia pred investície 
do nových technológií s vyššou pridanou hodnotou – 
napr. personalizácia a zušľachťovanie tlače. To spätne naráža 
na premietnutie kreativity a podporných technológií do ceny 
finálneho produktu pre zadávateľa.Ten sa však výrazne 
rozdielne pozerá na mieru ziskovosti u spracovateľa resp. 
v polygrafii vo všeobecnosti. Je presvedčený, že polygrafia 
pracuje s dostatočne vysokými maržami (viď graf). Postoj 
spracovateľov je však presne opačný. Sú presvedčení, 
že zarábajú veľmi málo. A preto aj napriek zjavným trendom 
(DRUPA) výrazne opatrne pristupujú k investíciám. 

V tomto začarovanom kruhu je jediné riešenie. Hľadať 
a nájsť spoločné menovatele a prieniky a výrazne zmeniť 
alebo naštartovať „branžovú“ komunikáciu riešení s vyššou 

pridanou hodnotou (personalizácia resp. zušľachťovanie 
tlače a pod.) smerom ku zadávateľovi a jeho klientovi (B2B), 
ale aj ku konečnému spotrebiteľovi (B2C). V dnešnom svete 
polygrafie zadávateľ berie tieto riešenia a služby takmer 
automaticky a prisudzuje im obvyklú hodnotu, a tým aj cenu. 
Dnes je už predsa merateľné, že napr. kvalitnejší obal 
s vyššou mierou kreativity a personalizácie, je v konečnom 
prípade trhová príležitosť a výhoda pre klienta a jeho vyššiu 
úspešnosť v biznise.

Čo by mali teda lídri odvetvia, resp. odvetvie ako 
celok začať robiť, aby sa zjednotil napríklad rozdielny 
postoj k vnímaniu ziskovosti medzi zadávateľmi tlače 
a spracovateľmi – tlačiarmi? Zadávateľom predsa 
vyhovuje, keď sú tlačiari ochotní realizovať výrobu, často 
aj s pridanou hodnotou kreativity za nižšiu cenu, len aby 
si udržali zákazníka alebo získali zákazku. 

VL: Komunikácia riešení s vyššou pridanou hodnotou 
smerom ku zadávateľovi resp. jeho klientovi je z tohto 
pohľadu v polygrafii jediným možným dominantným prvkom 

spájajúcim tandem spracovateľ  - dodávateľ. Branža 
potrebuje ukázať svetu klientov možné riešenia, 
ich kvalitu, a tak komunikovať ich rozdielnosť, 
prínos pre biznis zadávateľov, a tým v konečnom 
dôsledku aj hodnotu, teda aj cenu. Ako ukazujú 
nasledujúce tri porovnávacie grafy, kde názor 
označený ako PolyGrafikUm (modrý) reprezentujú 
názory spracovateľov – tlačiarov z konferencie 
a názor označený ako Zadavatelé (bordový) 
reprezentujú názory zadávateľov tlače z veľtrhu 
Reklama Polygraf a Obaly, sú zjavné atribúty, ktoré 
sú účastníkmi trhu vnímané úplne rozdielne (grafy 
1 a 3) a ktoré vnímajú približne rovnako (graf 2).

Grafy ukazujú veľmi jednoznačne odlišnosti 
vo vnímaní jednotlivých atribútov obchodnej 
a marketingovej výkonnosti medzi tlačiarmi a ich 
zákazníkmi. To, čo si tlačiari hodnotia a cenia 
veľmi vysoko (hlavne ten tretí graf), pre samotných 
zákazníkov neznamená nič špeciálne, a preto ani 
neprejavujú ochotu zaplatiť za ne vyššiu cenu. 
V prvom grafe je zase opačný postoj. Atribúty, 
ktorým prisudzujú zadávatelia vysoké hodnoty 
(kreativita a printová reklama) skórujú podstatne 
nižšie u tlačiarov. Ale v realite konkurenčného 
boja je dôležité odpovedať si na otázku, kto bude 
úspešný, resp. úspešnejší? Ak platí téza, že pánom 
trhu je zákazník, tak spomedzi dodávateľov 
bude úspešný ten, kto ho počúva a vníma tie 
isté hodnoty, ako on. Úspech odvetvia ako celku 
bude možný len v prípade, ak sa dokáže odvetvie 
zjednotiť na základných trendoch a nastaviť si 
principiálne spoločnú komunikačnú stratégiu 
a témy, ktoré chce presadiť vo vnímaní u svojich 
zákazníkov. A to sú možno témy na diskusiu 
a presadzovanie na úrovni polygrafických asociácií 
a zväzov. 
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