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Ptame se Vas...

Anketa: Tentokrat jsme nasi otazku zamé¥ili do oblasti marketingu poskytovateltl
tiskovych sluzeb. Otazka byla nasledujici: Marketing tiskaren. Existuje?

Jarmil Krdlicek
Manazer marketingu
Heidelberg Praha spol. s r.0.

Zakladni prvky marketingu
(korporatni styl. logo, webové
strinky atp.) néjakym zptso-
bem zvladla vétsina ¢eskych
tiskaren. Ploina reklama je
ale v éeské polvgrafii spise vy-
jimkou - vzpominam na Tis-
karnu Horak a jeji berusky,
tiskarnu Point CZ nebo tfeba
na tiskarnu H.R.G. a jeji slo-
gan . Pritisknéte se k nam!".
Na druhou stranu, souéasny
ekonomicky propad v odvétvi
nuti tiskarny k aktivnimu ob-
chodu a marketingu, ktery se
ale spise nez o plosnou rekla-
mu opira o individualni praci
s klienty. Individualni pristup
je pochopitelny - tiskarny jsou
velmi c¢asto regionalné orien-
tované a velky podil na jejich
obratu ma nékolik Klicovych
zadavatelt.

Linda Sadlova

Manager projektu
PIKLIOD, s.r.o.

Marketing tiskaren existuje
a myslim, Ze i hodné funguje.
Tedy, alespon co vidim kolem
sebe. Tiskarneé, jez investuje
a vénuje se marketingu, se vét-
sinou vede, pokud se podafi
zasahnout cilovou skupinu
ve spravnou dobu. Je dobré
mit projekt, i mensi, ktery za-
ujme. Pak se .nabaluji* dal-
8i akece vétiinou jednoduse.
Na drubou stranu je dulezite
dobie zvazit strategii, protoze
neuspéch je vétsinou velké ri-
ziko ztraty, kterou nemizeme
opomenout. Nicméné do mar-
ketingu =zasahuji spise aZ
ve fazi realizace konkrétnich
projektn.

Jana Mackova
Marketing Manager
POINT CZ, s.r.0.

Zménil se pristup zakazniki
k zadavani zakazek. Jak zakaz-
niei, tak i tiskarny v navaznosti
na rok 2009 museli zménit na-
hled na vyuzivini markelingo-
vych nastroji a komunikacénich
kandld. I tiskdarna POINT CZ,
. I. 0, se zamerila na transfor-
maci marketingu z podpirne
propagace na efektivni a cileny
marketing, a to z divodu upev-
néni pozice na trhu a rozsireni
portfolia zdkaznik(. Klasic-
ky model jiz nema dostateény
efekt a na marketing je nutno
nahlizet jako na plnohodnot-
nou podporu obechodnich akti-
vil. Zakaznik si z komunikace
musi odnést co nejvice infor-
maci a podnéti, kleré se Lykaji
technologie. resp. nabizenych
sluzeb a je nutno mu umoZnit
rozvoj viech jeho aktivit.

Michal Kfenek
Séfredaktor
Noviny pro graficky priimysl

Dnesni poskyvlovalelé tisko-
vich sluzeb jiz pochopili, ze
nestaci jen sedét a éekat na za-
kazku. Ne viichni, ale vétsina,
coi je zajisté dobrym krokem
do dalsich let. Dnes se dosta-
va do popiedi individualni
péce o stavajiciho klienta, kdy
jsou tiskarny v pozici part-
nera pripravené nabidnout
spravné feseni na miru a po-
skytnout v mnoha pripadech
plny servis. Na opaéném pdlu
je viak péée o znacku tiskar-
ny a ziskani novvch klientu.
Tato ¢innost existuje, mnohdy
je viak realizovana bez dlou-
hodobé strategie a zda se byt
pouhym plicnutim do hladi-
ny rybnika. Komu se to dafi,
klobouk doli. A Ze takové spo-
leénosti na éeském trhu jsou.



