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Leren, delen en groeien

D
e internationale Pro-

kom-gemeenschap van

KM-gebruikers telt om

en bij de 875 leden. Elke KM-

gebruiker heeft gratis toegang

tot de Prokom-website waarop

continu een stroom van nieuwe

content wordt gepubliceerd. Be-

gin juni bevatte het webplat-

form 29 e-learning cursussen en

in een periode van twee maan-

den werden 14 nieuwe blogs op-

gestart. Nieuwe hot topics in ju-

ni waren W2P en afwerking met

white papers over inline finis-

hing en veredeling en een prakti-

sche gids en planning tool voor

W2P. De conferentie in Boeda-

pest op 6 en 7 juni was volledig

uitverkocht. Op het podium en

in parallelsessies in aangrenzen-

de zaaltjes kwamen motivational

spreakers, industriespecialisten

en gebruikers aan het woord.

Chief Energy Officer
Kevin Gaskell die zijn sporen

verdiende bij ondermeer de au-

tomerken Porsche en BMW, is

één van die motivational spea-

kers. Hij kocht zich in bij het

Zuid-Afrikaanse dellvv.io, een

wereldwijde verzamelplaats van

creatieve professionals die zeer

snel feed back kunnen geven

over creatieve concepten, mer-

ken, ideeën, consumptiepatro-

nen en -verwachtingen, enz. De

firma werd door Fast Company

bekroont als het 7de meest inno-

vatieve bedrijf in de wereld. “We

zijn het grootste marketing ser-

vice bedrijf en we stellen nie-

mand tewerk.” De vergelijking

met Uber en Airbnb is snel ge-

maakt.

Gaskell zegt het volgende in zijn

succesvolle carrière te hebben

geleerd: focus op klantenservice

en deel vooral uw passie met uw

klanten; wanneer je alles onder

controle hebt, ga je niet snel ge-

noeg; elimineer de horden die

verandering in de weg staan;

streef naar opportuniteitsaan-

deel en niet naar marktaandeel,

ga waar de anderen niet zijn;

spring, dan kan je niet meer te-

rug; beleef plezier aan verande-

ring; overwin je angst en blijf

doorgaan, ook als het als eens te-

genzit; zorg ervoor dat je bedrijf

er altijd als een onderneming

van wereldklasse uitziet, zelfs al

stel je maar 5 man tewerk. De

‘verpakking’ doet er namelijk

toe; creëer voor je medewerkers

een raamwerk voor creatieve tijd

en vraag hen dat ze de bovenste

20 cm van hun lichaam mee-

brengen naar kantoor; creëer lei-

ders voor elke functie in het be-

drijf; werk met een 1000-dagen-

plan (in plaats van met een 3-ja-

renplan) dat je opdeelt in kleine-

re hapbare periodes waarin doel-

stellingen moeten gerealiseerd

worden; nostalgie is de grootse

vijand van verandering.

Kevin Gaskell is CEO van zijn

bedrijf maar geeft daar de bete-

kenis van ‘Chief Energy Officer’

aan. “Mijn job is die van schep-

per van genieën. Medewerkers

zijn mijn kampioenen en ik

moet ervoor zorgen dat we sa-

men een succesrijk parcours af-

leggen.” De rode draad in het

verhaal van berekende risicone-

mer Gaskell, is het omarmen

van verandering, het leren om-

gaan met onzekerheid en het

durven springen. Vrij vertaald

voor de Konica Minolta gebrui-

kers in de zaal betekent dit: durf

te investeren in nieuwe techno-

logie en ga op pad met een be-

trouwbare leverancier voor wie

het delen van kennis een belang-

rijke hefboom is.

Emotie blijft
overeind in de
online wereld
Fransman François Martin was

gedurende 5 jaar en 7 maanden

Head of Global Marketing van

de Graphic Solutions Business

van HP en de digitale evangelist

van de Amerikaanse fabrikant.

Martin is sinds één jaar zelfstan-

dig consulent en innovatiestra-

teeg en een regelmatig spreker

op conferenties. Hij herhaalt

wat reeds langer geweten is, na-

melijk dat het gebruik van de ge-

drukte media structureel achter-

uitgaat. En dit terwijl digitaal

overal aanwezig is. “En of je het

nu graag hoort of niet, papier

wordt gepercipieerd als afval ter-

wijl duurzaamheid nu net een

heel belangrijk item is, ” zegt

Martin. Hij gaat verder: “In de

geest van Darwin en de evolutie

van de soorten, zullen bepaalde

categorieën van drukwerk niet

meer groeien of verdwijnen en

vervangen worden door andere

soorten van drukwerk of media-

kanalen. Maar het werkelijke le-

ven is niet online. En daarom

blijft print een efficiënt commu-
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Drukkerij De Press investeert reeds 
in 7e pers van manroland Benelux

De in Laakdal gevestigde Drukkerij De Press investeerde recent in een RMGT 

920PF recto verso achtkleurenpers met LED-UV droging en daar had zaakvoer-

der Jonny Janssens goede redenen voor. “Omdat het papier in de pers en niet 

manueel moet worden gekeerd, kunnen we nu dubbel zo snel drukken. Bovendien 

komt het drukwerk droog uit de pers, waardoor we meteen kunnen afwerken.”
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www.manrolandbenelux.be

Het volledig artikel vindt u terug op onze website.
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nicatiekanaal wanneer het zich

op emotie richt, op de emotio-

nele soorten als we verder bor-

duren op de gedachten van Dar-

win (de uiteenzetting van Fran-

çois Martin gaat over de kracht

van veredeling). Techbedrijven

als Amazon en Facebook begrij-

pen dat print waarde heeft en

maken er gebruik van voor DM-

doeleinden. We zijn van nature

lui en gesteld op gebruiksgemak

en comfort. Zo ook de klanten.

Jullie bezitten de klantenrelaties.

Ontzorg hen en biedt nieuwe

toepassingen en diensten aan.

Los hun problemen op en vertel

hen hoe print in een communi-

catiecampagne past. Beschouw

online niet als de vijand. Zeg al-

tijd ja en werk samen met ande-

ren als je het zelf niet kunt of je

de mogelijkheden ervoor niet in

huis hebt. En waarom zou je

geen gesofisticeerde veredelings-

machine of een voorraad aan

substraten met andere bedrijven

delen als je niet voldoende werk

hebt om die een machine alleen

aan te kopen? Waarom zou je

geen machineplatform of online

platform delen?”

François Martin geeft nog enke-

le gouden adviezen: toon met

samples aan klanten en prospec-

ten wat je op het gebied van ver-

edeling kan doen; organiseer

openhuizen, workshops en crea-

tieve bijeenkomsten. Niet 1

maar 2, 3, 4 … maal per jaar.

Nooit minder dan éénmaal; im-

plementeer ideeën structureel

want losse ideeën heeft iedereen;

veredeling is een goed pad maar

de machine alleen volstaat niet.

Er is meer nodig zoals een data-

base met klanten en prospecten

bij wie je de mogelijkheden van

veredeling kan promoten, een

gespecialiseerde prepress-mede-

werker die er tijd voor kan vrij-

maken, en vooral de wil om het

te doen en er werk van te maken.

Nog steeds
springlevend 
na 145 jaar
Toshi Uemura, General Mana-

ger van Konica Minolta en voor-

zitter van het Prokom-bestuur

dat verder nog uit 4 gebruikers

bestaat, vertelt hoe Konica Mi-

nolta 145 jaar geschiedenis in

printen en beeldvorming heeft

overleefd en nog steeds groeit.

Dit ondanks het feit dat drie-

maal in het bestaan van de firma

bestaande business verdween.

Het geheim achter de overle-

vingsstrategie: klantgerichtheid

en bereidheid om te veranderen.

Konica Minolta heeft vandaag

een belangrijk aandeel in de fa-

brikant van veredelingsmachines

MGI. Het ontwikkelt eigen ink-

jetkoppen maar kondigde op 1

juni van dit jaar ook nog eens

aan de industriële inkjetkoppen

business van Panasonic te heb-

ben gekocht. Het mikt met deze

acquisitie op nieuwe toepassin-

gen zoals met conductieve ink-

ten. Konica Minolta heeft naast

tonerprintsystemen, de KM1 B2

digitale inkjetpers. “We investe-

ren veel in R&D (8 % van het

omzetcijfer naar eigen zeggen)

hetgeen ons naar nieuwe appli-

caties leidt, maar we zijn eve-

neens afhankelijk van onze klan-

ten. Als zij niet succesrijk zijn,

dan zullen wij het ook niet zijn.”

En wordt het nu toner of inkjet,

vraagt iemand uit het publiek?

Uemura: “Er is geen eenduidig

antwoord. Het hangt af van de

toepassing. Offset transformeert

meestal naar inkjet maar het wil

niet zeggen dat offset daarom zal

verdwijnen. En voor toner ver-

wijs ik graag naar onze instap

rol-naar-rol tonerlabelpersen

waarvan we inmiddels meer dan

200 exemplaren hebben ver-

kocht. We zijn laat in het label-

segment ingestapt maar het be-

wijst wel degelijk dat er een

markt is voor dit soort van per-

sen met tonertechnologie. Voor

andere tonerprintsystemen voor

documentgebaseerde toepassin-

gen is dat eveneens zo.”

Eerste KM-1
gebruiker 
in Australië
Jossimo Print uit Melbourne

kocht de eerste B2 KM1 inkjet-

pers van Konica Minolta. “Het

was een zware kapitaalsinveste-

ring voor een bedrijf met 14

mensen en een omzet van 3 mil-

joen dollar, ” zegt eigenaar Si-

mon Crabtree. Hij kocht de pers

voor zijn centraal printcentrum

(Jossimo) dat zijn drie Minute-

man Press franchisewinkels be-

dient. Crabtree: “We hebben

nooit offset gehad, enkel toner-

printers, nu zes in totaal. Onze

firma of klanten wilden een ho-

gere kwaliteit, meer snelheid en

op meer substraten kunnen

printen. Toner heeft fysieke

grenzen wanneer het op snelheid

aankomt en kent substraatbe-

perkingen vanwege de hitte die

in de machine vrijkomt. Waar-

om zouden we de stap naar ink-

jet dan niet wagen? We kochten

de pers zonder te weten of we er

genoeg werk voor zouden heb-

ben. We kozen UV-inkjet omdat

we daarmee zonder pre-coating

schuurvast op een groot gamma

van substraten konden printen.

En we betalen geen click-rates,

het was een belangrijke overwe-

ging. We wilden ook niet het zo-

veelste printhuis met de zoveel-

ste HP Indigo in Australië zijn,

een meer exclusieve machine

maakt een bedrijf unieker. En

een inkjetpers is een eenvoudi-

ger machine dan een tonerprin-

ter omdat er minder bewegende

delen in zitten. Dat kon aardig

gaan schelen in de service. De

KM1 wordt bij Jossimo Print

bediend door een van onze voor-

malige designers. Na 6 weken

waren we met de pers operatio-

neel (september 2017).We heb-

ben afgeleerd de output van de

KM1 te vergelijken of af te

stemmen op die van HP Indigo

machines. Dat deden we in het

begin wel maar we verloren hier-

door om den duur de controle

over onze activiteiten. We pro-

moten nu Jossimo en niet de

KM1. Hoe we dit doen en aan

nieuwe klanten komen? Door te
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Kevin Gaskell: zorg ervoor dat je bedrijf er altijd als een onderneming

van wereldklasse uitziet, zelfs al stel je maar 5 man tewerk.
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telefoneren en te vertellen dat

we iets moois te verkopen heb-

ben. Kijk wat we kunnen ma-

ken, dit is onze kwaliteit en

prijs. De outputkwaliteit is gaaf.

Het leverde in de eerste plaats

veel nieuwe klanten op.” (Nvdr:

Crabtree heeft ervaring met tele-

fonische verkoop want hij was

daarvoor eigenaar van een call-

center). Crabtree vertelt dat het

leertraject met de KM 1 de no-

dige tijd in beslag nam. “Het

kostte ons 6 tot 9 maanden om

echt vertrouwd te worden met

het product. Aanvankelijk pro-

beerden we dus vooral de tech-

niek te verkopen, maar dat was

een foute aanpak.”

Groter gamut 
met CMYK i.p.v. 
met extra kleuren
De Konica Minolta AccurioJet

KM-1 single-pass inkjetvellen-

pers is een CMYK-pers. Geeft

dat geen problemen voor specia-

le kleuren, wil een andere KM-

gebruiker in de zaal weten?

Crabtree: “Meer dan 99 % van

ons werk is vierkleurenwerk. We

hebben dus geen vijfde kleur no-

dig.” Toshi Uemura van Konica

Minolta geeft daar later aanvul-

lend commentaar op: “Een on-

afhankelijke studie van een gere-

nomeerd onderzoeksinstituut

bracht aan het licht dat de vraag

van klanten naar speciale extra

kleuren niet zo groot is. Waarom

zouden we dan dure printkop-

pen voor bijkomende kleuren in

de drukpers stoppen, wanneer ze

zich werkeloos in de machine

bevinden. We hebben gekozen

om een groter kleurengamut te

creëren met de vier processkleu-

ren.” De 1200 x 1200 dpi KM-1

werkt met een nieuwe UV-inkt-

set die de Japancolor inktruimte

afdekt.

De business
transformatie 
van Superskill

Joelle Chen leidt het familiebe-

drijfje Superskill in Singapore.

Ze vertelt hoe ze tewerk ging bij

de transformatie van de firma en

hoe dat leidde naar nieuwe

markten.

Chen is opgeleid als architecte.

Ze nam Superskill, een copy- en

printbedrijf, van haar ouders

over. Chen stelde vast dat het

bedrijf aan het kwakkelen was

en er dringend iets moest gebeu-

ren. Ze werd tijdens haar trans-

formatietraject geholpen door

Neil Falconer van Print Future

uit Engeland.

Chen: “Terwijl de wereld veran-

derde, was Superskill ter plaatse

blijven trappelen: een minimale

digitale voetafdruk, geen inter-

actieve website, geen aanwezig-

heid op sociale media, geen digi-

tale strategie, boekhoudsoftware

in MSDOS, geen CRM-sys-

teem, geen manier om uit te vis-

sen met welke jobs we geld ver-

dienden, in jaren geen nieuwe

klanten, een zeer zeer basic de-

signteam, geen data gedreven

besluitvorming … we hadden

enkel de leasecontracten voor

nog maar eens 5 jaar verlengd!

Wat voor activiteiten wilden we

gaan ontplooien, hoe dachten

we dat te realiseren en hoe zou-

den we Superskill positioneren,

was een eerste belangrijke oefe-

ning. We beslisten dat we nieu-

we competenties dienden te ver-

werven in de categorieën Con-

cept: design/marketing/fotogra-

fie/branding/copywrite; Social:

sociale media marketing; Web:

web design/user interface; Digi-

tal Publishing: publishing plat-

form/content marketing. Voor

de categorie Publish (creatie van

inhoud voor B2B en B2C) zou-

den we voorlopig gaan samen-

werken met een partner. Een

groot gedeelte van de transfor-

matie was het doorbreken van

de ontkenning. We confronteer-

den het personeel met de feiten

en vergeleken hun competenties

met de verwachtingen van de

markt. We wilden weten hoe er

bij Superskill werd gewerkt. Een

moeilijke oefening, vooral ook

omdat open communicatie in

Azië nooit een eenvoudige zaak

is. Mama sloeg aan het wenen en

we voelden de ‘shit in our pants’.

De transformatie van het bedrijf

had uiteindelijk een serieuze im-

pact op de werknemers. Super-

skill heeft 25 medewerkers in

dienst. Voor de veranderingen

bedroeg de gemiddelde leeftijd

48 jaar, nu is dat midden 20.

Maar we zijn wel geslaagd in on-

ze transformatie.” Superskill be-

schrijft zichzelf als een one-stop

marketing solution provider, zie

website www.superskill.com.

Chen heeft nog enkele belangrij-

ke adviezen voor de Prokom-

deelnemers: wees niet bang om

te proberen en te experimente-

ren; breek het veranderingspro-

ces op in kleinere stukken en ga

voor quick wins; werk samen en

denk in online platformen.

Chen concludeert: “ We veran-

derden bij Superskill uiteindelijk

niet de technologie maar wel de

strategie.”

Wat Prokom aan de deelnemers

als duidelijke boodschap meegaf

is dat nostalgie de grootste vij-

and is van verandering, de grafi-

sche sector van gisteren niet

meer bestaat en in een dalende

markt nieuwe jachtgebieden en

toepassingen moeten gezocht en

verkend worden.

En wat vond Joelle Chen van

Superskill uit Singapore zelf van

het evenement: “Wat ik leuk

vond aan Prokom was dat het

evenwichtig en actie- en uitvoe-

ringsgericht was. Er waren con-

crete dingen die ik kon meene-

men, toepassen in mijn eigen si-

tuatie en er waren best practices

om naar te verwijzen, met be-

drijven als Nettl en Print Pan -

ther als inspiratiebron. Over het

algemeen zitten conferenties

daar te vol mee, maar er was ge-

noeg tijd om te netwerken, van

anderen te leren en er was wat

persoonlijke tijd om erover na te

denken. ■
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Links François Martin, Joelle Chen ernaast. Joelle Chen: “Mama sloeg

aan het wenen wanneer we aan de transformatie begonnen. We voel-

den de ‘shit in our pants.’”




