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数码印刷创新 理想与现实的距离有多远？ 

 作者：徐敏  

      【内容提要】数码印刷凭借着一张起印的技术优势，满足着人们的个性化印刷需求，

弥补着传统印刷在短版、按需印刷上的不足。但是不可否认，在当今中国的市场条件下，数

码印刷的从业者们不得不面临着“内”“外”两方面的竞争——短版小胶印企业的竞争和数

码印刷企业之间的竞争。 

 

数码印刷凭借着一张起印的技术优势，满足着人们的个性化印刷需求，弥补着传统印刷在短

版、按需印刷上的不足。但是不可否认，在当今中国的市场条件下，数码印刷的从业者们不

得不面临着“内”“外”两方面的竞争——短版小胶印企业的竞争和数码印刷企业之间的竞

争，“腹背受敌”的数码印刷从业者在价格的压力面前不得不重新思考自己的生存之路。从

数码印刷市场形成一开始，不管是行业专家，还是厂商，无一不在把“创新”——产品和服

务的创新——作为一大法宝备加推崇。作为媒体，我们也一直在呼吁利用数码印刷的优势，

开发具有各种附加值的产品和服务。但是前不久的一次行业聚会上，我们听到了来自数码印

刷从业者的不同声音，也引起我们对“产品和服务创新的投入与回报”的思考。 

 

        不一样的声音 

        开发新产品，提供与众不同的特色服务一直以来是各行各业，尤其是数码印刷业

发展的必由之路，在相关大大小小的研讨会上，关于如何利用数码技术的特色开发新的产品

认证，如何针对数码印刷市场需求的特点提供独特服务的话题一直是讨论的热点，各数码印

刷设备供应商更是拿出一些利用自己设备做出的新产品来启发市场。总之，数码印刷与生俱

来的“一张起印”的灵活特点以及随着技术发展，其与各种承印物、印后加工工艺的紧密结

合，成就了不断扩大的数码印刷市场，也促使数码印刷服务商纷纷拿着“创新”这把钥匙去

打开更大的市场。从历届“科印杯”数码印刷作品大奖赛各企业的参赛作品来看，每一家企

业都有特色产品，每一年都有新的产品，这足以说明“创新”在数码印刷市场中受重视的程

度。 

        但是，不可否认，理想和现实还是有一定距离的，在现实市场环境中打拼的数码

印刷服务商尽管抱着对产品和服务创新的美好愿望，也愿意去尝试利用新的工艺和材料、软

件开发新的产品，但是还是不可回避在现有市场条件下企业生存和发展的实际问题。 

        声音一：开发新的产品，往往会用到新的工艺、软件和材料，这些都是要花钱去

进行研发的，但是往往做出来的产品不一定被客户所接受，或者说客户所能接受的价格不能

让我们收回前期投入的成本。 

        声音二：有一些数码印刷适用的产品和业务需要其他环节的配合，如个性化商函，

如果由数码印刷服务商去提供数据库建立或整理的业务，那么就要求我们具备这样的人才和

专业软硬件设备，但是客户不一定能为这些增值服务“埋单”。最后我们赚的还只是印刷费

而已。 

        声音三：市场上数码印刷的工价越来越低，客户不仅会对数码印刷服务商之间的

价格进行比较，而且还会拿小胶印的价格来跟数码印刷比较，“价格战”面前其他包装，我

们只能勉强做到不亏本，哪里还有钱来做产品开发的投入？ 

        不可否认，这些并非个别数码印刷服务商的心声，面临着市场竞争压力而无力进

行新产品和新服务研发投入的数码印刷服务商并不在少数。北京时美数码公司在同行的眼

中，一直在不断地推出一些新型的个性化产品，如个性化人名台历就曾在 2006“科印杯”

数码印刷作品大奖赛中一鸣惊人，但即便是这样，公司副总经理顾坚先生也不得不指出，其

实每家公司都有每家公司的难处，各公司经营都有自己的难题。时美公司去开发新的产品，
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也只是为给企业拓展新的领域探探路，企业的运营还不能完全依靠这些新的产品。毕竟新产

品能否卖到一个比较高的价钱，还是由花钱的客户说了算，不是企业一厢情愿所能决定的。 

 

        换一种角度思考 

        的确，作为市场经营的实体制版，企业首先要考虑的就是生存，在市场上站稳脚

跟，然后才是发展和拓展。但是，我们可以想像，随着进入数码印刷市场的企业越来越多制

版，竞争越来越激烈是不可避免的，价格战的硝烟会依然弥漫，那么数码印刷服务商永远只

能陷入低价竞争的恶性循环中吗？ 

        为解开以上的困惑，本刊记者专门走访了深圳市星宇世纪科技有限公司（北京公

司）董事肖健先生和上海同昆数码印刷有限公司总经理沈军先生。深圳星宇本部在深圳，在

北京和香港都设有分公司供墨，不管是在深圳，还是在北京，都形成了自己的特色。而同昆

更是在上海、北京开有 5 家分店，并且在特色产品的开发上一直不断地努力着。他们对于市

场和产品开发有着自己的理解。 

      

      ，应该把新的市场和新的产品应用梳理清楚。在他看来油墨，新产品一是在现有的市

场中没有开发出来的东西或没有逐步应用的东西，二就是老的产品也可以在一些区域市场当

中实现更大的扩张，这也是创新应用的一个方向。同时要明白非常重要的一点，那就是所有

的产品生产都有一条完整的服务链，而数码印刷只是这个服务链中的一个环节输纸，作为数

码印刷服务商，在开发一些新产品的时候必须要学会整合服务链，了解服务链中各个角色的

关系，这样才可以掌握数码印刷在这个服务链中的地位，进而形成新的市场。例如数字印刷

机，前一段时间非常流行的“印客”帮助个人出书。它的服务链基本上分 3 段，第一段就是

写作的人和摄影的人，这也就是最终个人出书的消费群体。第二个群体，就是采集文字，搭

建网络平台，做数字化排版的人，就是“印客”公司。第三个角色才是数码印刷服务商。三

者之间的关系，必须权衡好。尤其是在服务链中和网络平台做好沟通，可能会激发一些新的

产品。要知道，新产品不是从天上掉下来的，而一定是有需求的。整合好一个服务链才能形

成一个市场。另外，目前全国有很多做菜谱的公司，这个典型的服务链的一个中间环节就是

数据库平台，有专门的人去做一些图形、文字的数据库，而其前端环节就是摄影和文字版式

设计，而后端环节才是数码印刷服务。现在，这 3 个角色常常由多家不同的公司去做，如果

没有前面的工序，数码印刷服务商也不太可能独立开发出这个产品。 

 作为星宇北京分公司的负责人油墨，肖健先生认为目前拥有 300 万～400 万元级数码印刷

设备的服务商各自有各自的市场空间，各自有各自的服务对象，各自在各自的区域里面做各

自的市场，并没有感觉到市场竞争特别的激烈。而作为直接面对终端客户的数码印刷市场，

其价格战是必然的，非常容易受到市场价格的影响。像星宇这样拿几百万元数码印刷设备去

做快印和其他同行拿几十万元设备去做短版快印相比，成本、价格上肯定处于劣势，也是很

难盈利的。所以数码印刷服务商还是要往深层领域去发展。也因此，星宇北京分公司在当初

进入北京市场时，考察了北京数码印刷市场的格局数码印刷机，进而把广告公司和设计公司

作为大力拓展的市场。肖健先生指出，公司把自己定为为广告公司的产品开发中心，开发出

新型印刷类产品，向作为合作伙伴的广告公司推荐，来帮助广告公司进行营销高保真印刷，

最终提高星宇自己的营销能力，实现双向的流动——星宇北京公司获取生产价值，而广告公

司则获取营销价值，这样广告公司对星宇北京公司的忠诚度也得到加强。 

     

      感问题，沈军先生指出印刷设备，首先就应该明白的就是天下没有免费的午餐。不投

入，就永远不可能有产出，而且这个投入不仅仅是产品的投入，还有很多市场的投入，如市

场开发、广告宣传、市场开发的团队建设等整合，有很多环节都需要投入。例如供应商在做
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一些设备开发的时候，它对市场的敏感程度会比服务商更高。此时，设备供应商也在投入。

第二个就是做数码印刷的服务商必须要做大量的投入。第三，就是在服务链中数码印刷前端

环节的那些公司，也要做大量的宣传、摄影、数据库建设投入。所以高宝，投入是数码印刷

市场中每一个环节都必须做的事情。不能因为市场竞争激烈，就放弃新市场和新产品的开发。 

 

        放长眼光 借用多种渠道 积极应对 

        正如肖健先生所说，价格战只能维系生存，要想发展还要搞自主产品的研发，提

高产品和服务的附加值。但是我们无法回避的是，企业确实面临着价格的竞争和生存的压力。

那么，作为数码印刷服务商如何面对这一矛盾呢？ 

        1.做好市场调查，减少研发投入风险 

        只要是产品开发，就一定有市场风险：这个产品是否是客户所需要的；客户是否

能够认可它的价值。如何减少风险，肖健先生指出数字出版，在设计新的方案，开发新的产

品前，最重要的就是做前期的市场调研和市场沟通，要能够迎合整个市场的需求，做到“有

的放矢”，同时了解客户的心理价位，保证产品的价位和客户的心理价位达到契合，这样开

发出来的产品才能更容易被客户所接受，否则，光凭想像，闭门造车去做一些新产品，其结

果只能是浪费时间和金钱。毕竟数码印刷行业说到底还是一个应用行业，就是要把现有的技

术和市场应用结合好，做出差异化产品。 

        沈军先生也指出，在进行产品创新之时喷墨，关键在于数码印刷服务商必须要对

所进入的市场和行业十分熟悉，了解这个行业原来采取什么样的文件印刷方式，有着什么样

的文件处理要求，就像标书，是中国数码印刷的独特产品质量控制，只有事先了解到中国建

筑设计行业的背景以及需求，才能做出这样的产品。并且随着行业的发展，标书得到不断的

优化。 

        2.“拿来主义”和本土化相结合 

        沈军先生认为，国外的一些发达市场已经在做的一些产品或者一些发展方向可能

也是中国未来的一个发展的方向，利用“拿来主义”，可以为中国数码印刷服务商在新产品

开发和市场拓展方面提供参考，这样企业的投入也会小一些。但是，毕竟国外的市场需求、

文化审美和中国有所不一样，所以拿来之后，最重要的是做好本地化的优化压凹凸，要去研

究在国外的产品基础上如何创新。 

        3.整合服务链，寻求上下游合作 

        在许多行业服务链中，数码印刷只是其中的一个环节，最主要的任务是将设计创

意变成实实在在的印刷品。但是数码印刷服务商既然立足于服务，就要去开拓新的市场。要

沟通服务链中的前后端环节，发动大家一起来开发新的产品。如做专业做菜谱，前端的摄影、

图片制作、建立数据库等，都可以找到相应的合作伙伴去做。只要服务链形成，并满足了最

终客户的需求，那么故障分析与排除，各个环节都能有利可得。 

        4.放远眼光，保持耐心 

        任何事物的发展都不是一朝一夕就能完成的，作为企业，在开发产品和市场的过

程中必须要有耐心。不能因为刚刚开发出的产品，市场还没有做开软件，就马上觉得亏本了，

这个产品失败了。沈军先生以标书为例，指出标书在中国做了十几年，才做到今天这样的程

度和市场，但不可否认，有些企业就是从标书起家或以标书为特色，在标书市场获得了发展。 

        5.量力而行，做好准备 

        数码印刷市场的进入门槛相对而言并不高，所以如今数码印刷服务商之间规模相

差相大，资金实力也各不一样测评，所以数码印刷服务商在进行产品开发之时，还需要量力

而行。顾坚先生语重心长地指出，数码印刷服务商应该看看自己的能力再去做事情，要了解

公司是否有足够的实力支持产品和市场开发的长期投入，准备用多少资金来启动新的市场海
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德堡，是否在这过程中真的能做到坚如磐石。如果事先没有这方面的资金准备和心理准备，

那么，往往会半途而废。 

       

        “创新”是任何企业、任何行业发展的动力，作为媒体，我们希望看到数码印刷

行业和市场在这一动力的带动下呈现出“往上走”的发展态势覆膜，不管是厂商，还是数码

印刷服务商，或是最终客户，大家都能在良性发展的环境下充分感受到数码印刷技术的魅力！ 


