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drupa – expertartikel

De online druk blijft groeien, 
tussen internationale trends 
en lokale initiatieven door

H
et internet mag dan al de 

toegang tot informatie 

gedemocratiseerd heb-

ben en de sociale media mogen 

dan al de interactie tussen mer-

ken, verkopers en consumenten 

gestimuleerd hebben, het is wel 

Amazon dat kopers van elke 

leeftijd en van elk type over-

tuigd heeft dat online shoppen 

veilig, comfortabel en zelfs lo-

nend is. Zelfs drukwerk, hoewel 

dat complexer is en daar meer 

personalisatie en creativiteit bij 

komen kijken, lijkt geen uitzon-

dering te vormen op de regel dat 

alles online te koop is. De eerste 

onbeholpen pogingen om druk-

werk online te verkopen, dateren 

uit de jaren ’90. Pas het voorbije 

decennium echter is die verkoop 

significant gegroeid doordat de 

grote spelers geleidelijk de lat 

voor hun dienstverlening hoger 

gelegd hebben. Ze investeren 

meer, ze breiden hun product- 

aanbod enorm uit, ze bieden 

meer ondersteunende diensten 

aan en hebben een groter geo-

grafisch bereik. Zozeer zelfs dat 

zowel de grote nationale spelers – 

die zonder een webshop uiter-

aard – als de duizenden kleine, 

lokale grafische dienstverleners 

zich afvragen of het nog wel zin 

heeft om zich op een al overbe-

volkte en rijpe markt te wagen. 

Daarbij vragen ze zich vooral af 

wat de realistische vooruitzichten 

op groei en ontwikkeling zijn en 

welke investeringen nodig zijn.

Hoewel de meeste online bedrij-

ven enkele elementen gemeen-

schappelijk hebben – een door-

gedreven automatisering, een 

doeltreffend kwaliteitsbeheer, 

een onberispelijke klantendienst 

– is online printing toch geen 

exacte wetenschap. Evenmin be-

staat er een gemeenschappelijk 

of standaard organisatiemodel 

dat gewoon maar overgenomen 

moet worden en tot in het on-

eindige gekopieerd kan worden. 

In plaats daarvan moeten we het 

internet zien als het krachtige, 

interactieve kanaal dat het is en 
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zoeken hun plaats in het segment van de web-to-print.
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dat we als dusdanig moeten ex-

ploiteren en ondersteunen. Om 

uw eigen succesformule te vin-

den en om ruimte voor groei op 

de middellange en lange termijn 

te creëren, moet u in de eerste 

plaats de markt, de beste praktij-

ken en de zetten van de belang-

rijkste spelers analyseren.

1) Gevestigde 
bedrijven geven  
het voorbeeld

De Verenigde Staten en Duits-

land staan hoog aangeschreven 

als landen die boven andere in-

ternationale economieën uitste-

ken. Bovendien zijn het ook de 

westerse landen die het best het 

concept van bedrijfsconsolida-

tie en -concentratie toegepast 

hebben. In het geval van de VS 

is het resultaat een grote natio-

nale markt waar reuzen zoals 

vistaprint.com, dat in handen 

is van Cimpress, het goed doen. 

De succesfactoren in Duitsland 

omvatten de aanwezigheid van 

belangrijke technologieprodu-

centen, de traditie van vakbeur-

zen, de beschikbare logistieke 

infrastructuur, de geschoolde ar-

beidskrachten en een automati-

seringscultuur. En dat zijn voor-

delen die de Duitse drukkers 

meesterlijk benut hebben om 

hun werkstromen te optima-

liseren en om moderne, online 

verkoopmodellen in het leven te 

roepen. En die laatste gaan heel 

wat verder dan de onhandige 

‘meertalige websites’ die hier en 

daar gebruikt worden om bestel-

lingen binnen te halen. De suc-

cesvolste online printers hebben 

van de culturele en linguïstische 

diversiteit een uithangbord ge-

maakt. In heel Europa werven 

ze plaatselijk personeel aan, 

richten ze klantendiensten op 

die in de plaatselijke talen wer-

ken, en openen ze zelfs nationa-

le dochterbedrijven. De namen 

van die bedrijven klinken ons 

bekend in de oren: onlineprin-

ters.com, flyeralarm.com, uni-

tedprint.com en andere. Het 

gaat om grote bedrijven, maar 

die wel in grote mate onafhan-

kelijk zijn of in handen zijn van 

familiale aandeelhouders. “De 

markt voor online printing, en 

ons bedrijf in het bijzonder, 

doen hun voordeel met vier be-

langrijke factoren, ” zegt men 

bij Onlineprinters GmbH. “In 

de eerste plaats is er nog altijd 

een significant aantal klanten 

dat van de tragere en duurde-

re aankoopprocessen overstapt 

naar de snellere online bestel-

lingen. Een andere succesfactor 

is de groeiende internationale 

omvang van onze activiteiten. 

Daarnaast verleggen we voort-

durend onze focus van printing 

naar e-commerce om de klanten 

een uitstekende klantenbeleving 
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tegen lage prijzen te bieden. Ten 

slotte delen we, via geïntegreer-

de processen en een centraal 

aankoopbeleid, een wederzijds 

voordeel met onze dochteron-

dernemingen.” Het Duitse be-

drijf, dat in 1984 als een druk-

kerij opgericht werd, telt nu 

meer dan 1.400 medewerkers 

en is het voorbeeld van hoe een 

gunstige geografische ligging en 

de harde en jarenlange concur-

rentie van landgenoten een po-

sitieve invloed op de kwaliteit 

en dienstverlening hebben. “We 

blijven ernaar streven om met 

meer dan 10% per jaar te groei-

en en we zijn ervan overtuigd 

dat de conversie van kleine, ge-

decentraliseerde drukkers naar 

grote, industriële e-commerce-

bedrijven nog een groot aantal 

jaren zal voortgaan. In ons geval 

breiden we ons productaanbod 

ook uit met gadgets, textieltoe-

passingen en producten die onze 

klanten helpen om hun marke-

tingdoelstellingen te bereiken.”

2) Ambachtelijke 
online printing 
waarin design 
centraal staat

Als de online verkoop synoniem 

staat met democratisering, ligt 

het voor de hand om te den-

ken dat elk grafisch bedrijf zijn 

voordeel met die kans kan doen. 

Zelfs bedrijven zonder een ech-

te productiecapaciteit of zonder 

machines. De meest vooruit-

ziende ondernemers hebben 

begrepen dat het, om succes te 

boeken, nodig is om afstand te 

nemen van een algemeen aanbod 

en om een originele en herken-

bare formule uit te werken. Het 

Amerikaanse platform mycreati-

veshop.com was van bij het be-

gin een grote wasmand vol cre-

atieve oplossingen, waartussen 

print maar één van de mogelijk-

heden is. “Een van de parame-

ters die in mijn ogen essentieel 

waren voor mijn bedrijfsidee, 

was dat het aanbod uitgebreid 

en geautomatiseerd moest kun-

nen worden, en dat het magazijn 

zo goed als onbestaande moest 

zijn. Ik kende helemaal niets van 

de wereld van design of druk, 

maar ik voelde dat het idee kon 

werken, ” zegt Jason Frueh, de 

oprichter en CEO van MyCre-

ativeShop. Het platform stelt 

gebruikers in staat om een gra-

fisch design te creëren, op basis 

van een volledig individualiseer-

baar online model, zonder de 

hulp van een designer. Zodra het 

ontwerp volledig af is, kan de ge-

bruiker zijn project downloaden 

en ermee naar zijn vertrouwde 

drukker om de hoek stappen. 

Dat betekent dat het platform 

opdrachten voor tal van offline 

drukkers genereert. Indien de 

gebruiker dat wil, kan hij ook 

bij MyCreativeShop zelf druk-

werk bestellen, in de gewenste 

hoeveelheden. “Een erg klein 

percentage van de gebruikers be-

stelt bij ons drukwerk. De omzet 

die we daarmee boeken, ligt niet 

hoger dan 25% van onze totale 

omzet. Het is bovendien ook 

onze duurste inkomstenstroom 

omdat er met drukken nu een-

maal kosten gepaard gaan.” My-

CreativeShop, maakt gebruik 

van CHILI Publish (een krachti-

ge, geautomatiseerde uitgeefsoft-

ware). Dat lichtgewicht model 

kan gemakkelijk uitgebreid wor-

den en stelt het Amerikaanse be-

drijf in staat om klanten overal 

ter wereld te helpen en toch nog 

klein te blijven.

Onder de duizenden lokale 

initiatieven is het Italiaanse 

skillpress.it een voorbeeld van 

hoe men de kunst van typogra-

fie kan digitaliseren en online 

brengen. Het kleine bedrijf, 

dat voorgekomen is uit de lief-

de van Maurizio en Marco Bat-

tiston voor de typografie, heeft 

ervoor gekozen om de logica 

van de standaardisering – die 

haast alle online leveranciers 

toepassen – om te keren. Skill-

press dat niet meer dan een HP 

Indigo 12000HD en een mo-

derne afwerkafdeling in huis 
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Naamkaartjes op speciale papierkwaliteiten bij MOO.
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heeft, heeft van de totale vrij-

heid van formaat, substraat, 

gramgewicht, afwerking en 

kwaliteit zijn kracht gemaakt. 

“We investeren veel in training 

van en advies aan onze klanten 

bij de keuze van papiersoorten 

en afwerk- en bindmethodes. 

We produceren ook eenmalige 

exemplaren voor hen en we be-

handelen elk project alsof het 

uniek is, ” legt Battiston uit. 

“Hoewel velen die aanpak zin-

loos en oneconomisch vinden, 

is het voor ons een winnend 

model. En onze klanten waar-

deren ons als echte vakmensen 

van de online digitale druk.”

3) Tussen decoratie 
en doorgedreven 
verticale integratie – 
ruimte voor wie 
oplossingen 
bedenkt!
Bij de ontwikkeling van ‘con-

ventionele’ drukprojecten speelt 

het design een cruciale rol. 

Maar het belang daarvan neemt 

nog toe wanneer bedrijven zich 

aan ongebruikelijke toepassin-

gen wagen – met substraten 

en oppervlakken die weinig of 

niets met handelsdrukwerk 

of gedrukte displays gemeen 

hebben. Dat is onontgonnen 

terrein waar spelers aan het 

werk zijn die we als bedenkers 

van oplossingen kunnen om-

schrijven, die aan de vraag naar 

nieuwe vormen van drukwerk 

tegemoet komen, en die vaak 

een volledig ander aanbod ont-

wikkelen dan dat van de an-

dere grafische dienstverleners. 

De meeste van hen hebben 

specifieke ervaringen buiten 

de grafische sector opgedaan. 

Daardoor varieert hun aanbod 

van stoffen over behangsel- 

papier tot substraten (papier en 

canvas) voor foto’s en beelden. 

Zelfs geschenkpapier heeft een 

plaats in het aanbod. Voorbeel-

den van zulke bedrijven zijn het 

Amerikaanse spoonflower.com, 

het Nederlandse motiflow.com 

en het Italiaanse thecolorsoup.

com. Die drie bedrijven hebben 

een verschillende achtergrond 

en een verschillende omvang, 

maar wat ze gemeen hebben 

is dat ze sterk op textiel ge-

richt zijn. En vooral de wil om 

een eenvoudige printoutput te 

combineren met een onbeperkt 

gamma van designs en patro-

nen. Klanten kunnen via onder-

werp of kleur naar een design 

zoeken en vervolgens de grootte 

daarvan volgens hun behoefte 

aanpassen. Daarbij gaat het om 

werk van jonge, internationale 

designers die op het platform 

zichtbaarheid en kansen krij-

gen. Deze open meritocratische 

aanpak trekt nieuwe spelers aan 

en roept spontaan een netwerk 

in het leven van mensen die de 

drukinfrastructuur promoten.

Bij die bedenkers van oplossin-

gen zijn er ook bedrijven die 

zich op nichetoepassingen toe-

leggen, zoals het Britse moo.

com. Het bedrijf dat in 2006 

door Richard Moss opgericht 

werd, heeft altijd al gesteund 

op de passie van zijn CEO 

voor extreme design en kwa-

liteit. MOO maakt daarvan 

gebruik om het segment van 

de naamkaartjes te veranderen. 

Veel mensen zien naamkaartjes 

als gewone consumptiegoede-

ren. “Maar de uitwisseling van 

naamkaartjes is vaak de eerste 

kennismaking van een poten-

tiële contactpersoon, klant of 

investeerder met een bedrijf 

of een merk. En dan helpt een 

zorgvuldig ontworpen en hoog-

waardig naamkaartje om in een 

overvolle markt op te vallen,” 

vertelt Amanda Champion, 

Marketing & Communications 

Manager bij MOO. “MOO be-

staat nu iets meer dan 12 jaar en 

boekte in 2018 een omzet van 

100 miljoen £. De markt voor 

naamkaartjes groeit snel en als 

je alleen maar naar de 600.000 

bedrijven kijkt die elk jaar hun 

deuren in de VS openen, liggen 

de marktkansen voor de hand.”

4) Zijn voordeel 
doen met nieuwe 
segmenten: de 
verpakkingssector 
wordt de volgende 
grote ster
Verpakkingen zijn vandaag het 

marktsegment dat de grootste 

volumes, de sterkste groei en de 

mooiste marges kent. Tegelijk 

is het, op promotionele verpak-

kingen en gadgets na, ook het 

uitdagendste segment. Bij heel 

wat verpakkingen moet een 

groot aantal variabelen beheerd 

worden, zoals het ontwerp 

van doeltreffende modellen en 

snijpatronen, het naleven van 

strenge kwaliteits- en veilig-

heidsnormen, de onberispelijke 

reproductie van steunkleuren, 

het gebruik van veredelings-

technieken, de integratie van de 

verpakking in industriële ver-

pakkingsprocedés, de vereiste 

stevigheid om de verpakking te 

kunnen verschepen en op het 

verkooppunt als display te ge-

bruiken, en de doeltreffendheid 

(impact) van de verpakking bij 

de interactie met de consument. 

Om die redenen hebben nog 

maar weinig online drukkers 

verpakkingen in hun aanbod 

opgenomen. Ze beperken zich 

tot eenvoudige producten die 

met standaardpapieren en met 

gebruikelijke gramgewichten 

en formaten vervaardigd kun-

nen worden. Een pionier van 

de web-to-pack is het Italiaanse 

pack.ly, een softwarebedrijf dat 

in 2014 opgericht is om voor 

designers, agentschappen, klei-

ne afwerkbedrijven of gewoon 

drupa – expertartikel l
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nieuwkomers de weg naar het 

online goedkeuren en kopen 

van professionele verpakkingen 

te effenen. “We hebben vastge-

steld dat in de verpakkingsin-

dustrie nog altijd complexe en 

dure productiemethoden over-

heersen die voor een groot deel 

van de markt ontoegankelijk 

zijn. Om die reden hebben we 

software ontwikkeld die digitaal 

snijden en 3D-producties voor 

iedereen toegankelijk maakt, ” 

legt Giuseppe Prioriello uit, de 

oprichter en CEO van Packly. 

Het bedrijf dat volledig op het 

internet steunt, maar ook via 

API toegankelijk is, geeft ge-

bruikers toegang tot een biblio-

theek van modellen, waarvan 

de grootte en het substraat aan-

gepast kunnen worden en die 

de gebruikers op hun grafische 

lay-outs kunnen toepassen. Op 

het einde van het proces kan de 

gebruiker, naast de interactieve 

3D-preview, ook het gecreëer-

de stanspatroon downloaden, 

of een bestelling plaatsen. Pack-

ly kan in enkele dagen kleine 

bestellingen van vouwboxen 

(vanaf één enkel exemplaar) 

produceren en verschepen. Die 

verpakkingen worden digitaal 

bedrukt en met de technolo-

gie van Zünd gesneden. Ook 

middelgrote en grote oplagen 

zijn mogelijk, die worden op 

offsetvellenpersen van Koenig 

& Bauer gedrukt, op lijnen van 

BOBST afgewerkt of met een 

digitale Highcon snijmachine 

gesneden.

Etiketten verdienen een apart 

hoofdstuk. Labels vormen een 

andere grote en bijzonder tech-

nische markt die online druk-

kers gewoonlijk als een niet-es-

sentiële dienst behandelen – ze 

leveren hooguit zelfklevers en 

kleine rollen. Maar dat het is 

het zowat. Onverwacht echter 

dient de CCL Group, de inter-

nationale etikettenreus, zichzelf 

als een echte gamechanger aan. 

Met haar ervaring op het vlak 

van zelfklevende materialen en 

met haar afwerkmogelijkheden 

– waarmee ze aan de vraag van 

de meest veeleisende merkei-

genaars kan voldoen – lanceer-

de de Canadese groep in 2018 

online portalen zoals etikett.de 

in Duitsland en etichetta.it in 

Italië. Daarnaast nam de groep 

nog gevestigde spelers over, zo-

als easy2name.com in het VK.

Wordt technologie 
de trigger?
De blijvende dominantie van 

gelijk welk succesvol bedrijf 

mag dan wel van het strate-

gische vermogen van het ma-

nagement/directieteam en van 

de competentie van het perso-

neel afhangen, daarnaast blij-

ven nieuwe en veranderende 

technologieën een motor voor 

onze sector. Bovendien zijn 

die technologieën vaak ook de 

trigger voor nieuwe activitei-

ten. In de loop der jaren – dru-

pa 2000, 2004, 2008, 2012 en 

2016 – heeft de digitale druk 

(meer bepaald de inkjet) aan be-

lang gewonnen. Zozeer dat die 

technologie de hoofdspeler van 

de beurs geworden is, wat meer 

dan ooit op drupa 2021 zou 

blijken. Daarom verwachten we 

dat de discussie zal verschuiven 

naar de digitale afwerking en 

naar de hybride productiepro-

cessen. En dat de strategische 

boodschappen van de fabrikan-

ten zich almaar sterker zullen 

richten op de automatisering en 

digitalisering van het design, de 

aankoop, de voorbereiding, de 

afwerking, de conversie en het 

voorraadbeheer en de logistiek. 

Toevallig zijn het ook die ingre-

diënten die de online produc-

tie- en verkoopmodellen voor 

print gekruid hebben, en die 

ook nu weer het verschil zullen 

maken. n
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