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Az első lövés tőlem alig néhány méterre dördült 
el. Dobhártyaszaggatóan hangos volt. Ahogy 
jobban körülnézek, látom, hogy a föld csupa 
töltényhüvely. Szívem a fülemben dobog, s lé-
legzet-visszafojtva próbálok célozni. Néhány lö-
vés után az amerikai M16-os gépkarabélyt orosz 
AK-ra cserélem, majd egy sörétes Remington kö-
vetkezik. A sort egy Glock kézi lőfegyver közbe-
iktatásával a forgótáras Colt King Kobra zárja. 
Aztán futás a kapuhoz, s már ugrok is a bő két-
száz tagú ménest rejtegető Land Rover volánja 
mögé. A földútról kifordulva alig néhány másod-
perc kell, hogy elérjük a ,,közúton megengedett 
maximális sebességet”. A szűnni nem akaró nyo-
maték, a briliáns kilenc fokozatú automata vál-
tó akaratlanul is elismerő mosolyt csal a férfiem-
ber arcára. Aztán marad még annyi időm, hogy 
a legújabb, alumínium karosszériás Jaguár XE-t 
is vallassam picit...

Az már a nap elején kiderült, hogy a közismer-
ten békepárti Canon nem véletlenül választot-
ta a szokásos éves üzletfejlesztési partnernapja 
helyszínéül a gyáli Gemini lőteret. A párhu-

Lövésem van...
fegy vereket ad partnerei kezébe a Canon

Marácz Csaba

zamot a piaci trendek nyomán egyre szükség-
szerűbbé váló mind pontosabb célzás, illetve a 
nyereséges működéshez szükséges – csodafegy-
vernek is beillő – eszközök és technológiák is-
mertetései adták.

Mekkora üzlet is ez?

A rendezvényt érdekes statisztikák bemutatásával 
Szendrei-Nagy Szabolcs nyitotta meg. Az adatok-
ból dinamikus változások rajzolódnak ki. A4 mé-
retre vetítve ma a világon 40 trillió ív ofszetnyo-
mat készül, ami mellé mindösszesen egytrillió 
digitális nyomat társul. A bevételek megoszlásá-
ban azonban már messze nem ekkora a különb-
ség, tíz az egyhez az arány. A digitális technoló-
giák láthatóan már nem csak a lehulló morzsákra 
vetnek szemet, de egyre nagyobb falatokat harap-
nak ki az ofszet tortájából, amit a növekvő címek 
és csökkenő példányszámok is támogatnak.

Az inkjet technológiák térhódítása egyértel-
mű, nyomatszámuk jelenleg is magasabb a to-
neresnél, de bevétel szempontjából még alul ma-

Top tips to make the most of your 
web-to-print solution 

Independent research commissioned by 
Canon in 2014 found that use of W2P 
services across Europe, the Middle East 
and Africa has grown over 50 per cent 
since 20121. This growth stems from the 
range of benefits that W2P offers print 
buyers including a simplified purchasing 
process, faster turnaround times, shorter 
runs, cost transparency and more control 
over brand communications. 

However the research also revealed that 
only a third of all print service providers 
(PSPs) surveyed offer a W2P service2, 
begging the question: what is creating 
this chasm within supply and demand?

It appears that while external PSPs  
and in-house print rooms recognise the 
business benefits that W2P presents, 
many seem unsure of how to enter the 
market, uncertain whether it’s right for 
their business or have been disparaged 

after falling at the first hurdle when  
implementing the solution.

In Canon’s experience, these issues  
and challenges can be overcome (or 
prevented) by taking into consideration 
three key areas:

•  The front-end (including promotion, 
marketing, selling and strategy to drive 
business)

•   The middle (focusing on the client user 
experience)

•  The back-end (workflow automation 
and reporting)

Creating a successful W2P service is  
all about getting the basics right first,  
enabling a PSP and/or in-house print 
room to lay the foundations and then 
build a solid infrastructure for a more 
advanced service in the future. 

The front-end

Step 1: As with any ‘solution’, PSPs  
need to determine whether a W2P  
service ‘solves’ anything for their  
customers. Consequently, it’s vital for 
PSPs to identify the right customer (or  
department) that will benefit most from  
a W2P service. For instance, as an  
external PSP, do you have a customer 
with a franchise set-up that requires a 
unified print service? This could be a 
global car manufacturer who requires 
consistent branding across all printed 
marketing collateral at its local sales 
dealerships. For in-house print rooms, 
perhaps there is a department that is 
experiencing high print costs due to 
outsourcing?

With print buyer demand for web-to-print (W2P) services on an upwards 
trajectory, it’s no longer a case of whether a W2P solution is needed.  
It’s more about how current investments, or plans to invest, can be  
maximised to make the most of the opportunity.
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radnak. Azonban néhány éven belül 
összegszerűen is átveszik majd a veze-
tést. Az előrejelzések szerint a digitális 
nyomtatás többek közt a könyvgyár-
tás, az újságok, magazinok, prospektu-
sok, brosúrák előállítása, a DM levelek, 
címkék, kuponok nyomtatása terén is 
további markáns növekedés előtt áll.

A Cloud Research adatai mindannyiunk ta-
pasztalatát erősítik meg. Kutatásuk során több 
mint 600 nyomdai szolgáltatót kérdeztek meg, 
hogy mely problémák jelentik számukra a leg-
nagyobb kihívásokat. A válaszadók többsége a 
nagyszámú kisértékű megbízás kezelését emel-
te ki elsőként. Ha ehhez hozzávesszük az Info 
Trend azon mérési eredményét, miszerint egy 
500 példányos 200 oldalas kézikönyv gyártása 
esetén a nyomtatással szorosan kapcsolatban ál-
ló költségek a termék árának mindösszesen csak 
a 35%-át teszik ki, a többit pedig a jóváhagyatási, 
gyártás-előkészítési és egyéb folyamatok emész-
tik fel, akkor kézenfekvő, hogy a sikerünk egyre 
jobban a hatékonyságon, vagyis az automatiz-
musok bevezetésén múlik.

BelenézteM a PrizMáBa

Az előadók sorában Kaszai Sándor következett, 
aki a Canon legújabb webalapú munkafolya-
mat-irányító szoftveréről rántotta le a leplet. A 
PRISMAdirect névre keresztelt megoldás nem ke-
vesebbet ígér, mint hogy az ajánlatadástól a meg-
rendelések feldolgozásán át, az állományok előké-
szítésén és akár közvetlen nyomtatásán keresztül, 

a számlázásig olyan automatizáltsági 
fokot valósít meg, mely révén a kapcso-
lódó folyamatok sebessége a három-
szorosára nő. A rendszer a használat-
ban lévő összes adatforrást (FTP, e-mail, 
felhő, PRISMAdirect vagy meglévő in-
tegrált webshop, kiadványszerkesztő 
szoftverek stb.) fogadni tudja, azokat 

egységes munkafolyamatba szervezi. A hagyomá-
nyos gyártás során átlagosan 50 érintést igénylő 
ajánlatadás, elfogadtatás, nyomtatás, kiküldés, 
számlázás lépéseit drasztikusan leredukálja.  
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A szoftver ára pedig még a hazai béreket és állapo-
tokat figyelembe vevő számítás mellett is kb. egy 
év alatt megtérül, s egyúttal a szűk keresztmetsze-
tek megszüntetésével teret ad a fejlődésnek is.

Gyorshajtás?

A Canon digitális nyomdagépeinek csúcsán az 
A4-re vetítve percenként 5400 lapot (!!!) teljesítő 
tekercses JetStream sorozat áll, folytatta Szend-
rei-Nagy Szabolcs.

A Canon legújabb vágott lapos berendezése 
azonban az iménti nagyágyúnál jóval több ha-
zai nyomda realitásába illeszkedhet. Az image-
PRESS C10000VP toneres digitális nyomdagép az 
elődnek tekinthető C6000-es és 7000-es sorozat 
kiváló képalkotásával összevetve is mind felbon-
tásban (2400 × 2400 dpi), mind teli tónusok sta-
bilitásában, mind a színátmenetek finomságában 
(továbbfejlesztett rácsozási technológia) jelentős 
fejlődést mutat. A konstans színekről folyama-
tos spektrofotométeres visszamérés gondoskodik. 
Ugyancsak nem mellékes a sebesség növekedése 
sem, mely immár 100 A4-es nyomat/perc, azaz 
3000 db SRA3+ (330 × 487 mm) 4+0 ív óránként.

eGyütt könnyeBB!

Ulf Sunnberg inspiráló előadása következett. Ró-
la érdemes tudni, hogy a nyomdai szoftverek 
egyik élő legendája. Részt vett az Aldus PageMaker 
és a PDF-formátum megalkotásában, dolgozott 
az Adobe-nál és az EFI-nál, számos nemzetközi 
projekt ötletgazdája, tanácsadója.

Ulf mindenkit arra biztatott, hogy döntés-
hozóként ne az egyes programok tesztelésével 
töltsük az időt – hisz ma már minden komo-
lyabb szoftverben évtizednyi tapasztalat ölt 
testet –, hanem nyitott szemmel járjunk és ke-
ressünk a többi fejlődő vállalkozással a kapcso-
lódási pontokat. Ne féltsük az ötleteinket, mert 
úgyis a megvalósítás a nehezebb, ahol jól jön-
nek a társak.

Mindezt számos StartUp példával támasztot-
ta alá, megismerhettük például a nyomdákkal 
együttműködve egyedi térképeket előállító Ma-
piful történetét, vagy a szállodákban, várócsar-
nokokban egyedi újságokat gyártó Meganews 
esetét. Olyan komplex példákat is hozott, mint 
a csomagolásokat reklámfelületként értékesítő, 
a Volvó helymeghatározó rendszerét kihasználó 
futárcéget, amely képes az autónk csomagtartó-
jához kézbesíteni az interneten megrendelt kül-
deményeket. Pontos elemzést kaphattunk, hogy 
a Chalmers Egyetem a névjegyek és egyéb meg-
személyesített nyomtatványok gyártásának di-
gitális nyomdába történő kiszervezésével mek-
kora megtakarítást tudott elérni.

Izgalmas, előremutató nap volt. A meghívók ki-
küldésétől kezdve az előadásokon át remek pél-
dákat kaptunk a nyomdák 
számára a mai digitális világ 
által nyújtott lehetőségek-
ről, a szolgáltatók többcsa-
tornás marketingkommu-
nikációban betöltött szere- 
péről. 
Köszönjük!


