
传统印刷企业面临的挑战和出路  

       作者：潘晓东 

      【内容提要】美国著名的管理大师彼得·德鲁克为企业下过这样一个精准的定义：“企

业目的只有一个适当的定义，即创造客户。”要寻找传统印刷企业的出路何在，关键自然是

要寻找我们企业的客户何在。 

（接上期） 

        面对挑战 传统印刷企业出路何在 

        美国著名的管理大师彼得·德鲁克为企业下过这样一个精准的定义：“企业目的

只有一个适当的定义印刷教育，即创造客户。”要寻找传统印刷企业的出路何在，关键自然

是要寻找我们企业的客户何在。 

        香港印刷业商会针对近几年国内市场与政策的变化，于去年清晰地提出了内地港

资企业可以考虑采取的四条对策：一是寻找劳动力价格低谷，继续南厂北进、南厂西进的发

展势头；二是调头南下，到积极发展印刷业的东南亚地区寻求发展机遇；三是返回香港，运

用香港地区的区位优势和极为便利的通商条件，继续发展印刷，或改为工贸公司从事相关贸

易；四是提高自身的竞争能力，坚持以海外印刷业务为企业的生产重点。 

        港资企业如此，那么从事传统印刷的内地企业又应怎样应对挑战呢？ 

        俗话说：“榜样的力量是无穷的。”从已经取得成功经验的企业身上，我们是否能

得到一些启示呢？ 

        1.走扩张之路 

        或扩大企业在内地的市场份额，或扩大企业在海外的市场份额，走规模化发展道

路。 

        阅读 2007 年中国印刷企业百强排行榜，可以发现排名处于 1、2、7 位的是：当

纳利中国公司、利丰雅高印刷集团公司和中华商务联合印刷（香港）公司。这些企业几乎在

北京、上海、深圳这些经济发达地区都有工厂，走的都是在国内布点、逐步蚕食市场的道路。

他们凭借着国内相对较高的管理水平和产品质量，市场拓展的能力很强，2007 年销售分别

达到 26 亿元、21 亿元和 15.94 亿元。对地域性很强的印刷行业来说，生产网点的增加即意

味着业务量的增长。 

            即以海外印刷业务补充国内印刷市场。中华商务在欧、美、澳地区设有 6 个经

营部，专为海外客户提供服务爱色丽，当纳利中国公司也声称，全球印刷平台是他们的竞争

优势。相比之下，内地企业进入国际市场的时间是晚了点，且普遍缺乏全球网络，但假以时

日凸印，一步一个脚印地做下去，相信海外业务的不断增长也是完全可以做到的。 

        深圳劲嘉公司的做法也值得我们推崇。他们没有采用在各地兴建工厂的办法，而

是利用企业自身技术优势，采取参股形式，变竞争对手为合作伙伴，在各地逐步扩张，由此，

在全国印刷领域赢得了越来越大的市场份额。 

        2.从自身条件出发，主动延长产业链 

        国内做得好的传统印刷企业不乏主动延长产业链的成功案例，在为客户提供延伸

服务上凹印，寻找企业盈利的新增长点。陈成稳的“虎彩”就是其中的一个成功典范，百强

排行榜上位列第 16 位，我们可以看一下他的成长轨迹。 

        陈成稳 1989 年 7 月从香港跨进大陆，创建虎门彩色印刷公司，那时纸箱纸盒，

他从事的是印刷业的本行—彩色印刷。1995 年 9 月，虎彩公司进入稳定发展阶段以后，继

续创业的冲动又促使他北上，到山东泰安，与别人携手成立山东“虎彩”。而后柯尼卡美能

达，他依据市场情况，收购当地啤酒厂，把产业链向产品的需求方延伸，为啤酒厂直接提供

商标。1996 年，陈成稳又踏入簿册等文教用品生产领域，注册“七彩”商标，从此企业有

了自主产品、自己的商标，走出了一条涉足范围更为宽广的新路。2003 年 5 月，他又在青



海西宁兴建青海“虎彩”，成为西北地区最大的生产基地。2003 年 6 月，陈先生再次收购绍

兴印刷材料厂，向上游延伸，成立绍兴虎彩激光材料科技公司，生产激光全息转移纸。不断

延伸为陈成稳的“虎彩”带来活力，带来利润。 

        类似于“虎彩”加网，在延伸产业链上做足文章的还有马伟武的“力嘉”集团，

在印刷业百强榜上位列第 23 位。他 1986 年进军深圳还是租用厂房，而到 1994 年，其建成

了 20 万平方米的力嘉纸品工厂城。2002 年，又发展到青岛排版，并注册“苹果树”纸制品

商标。2003 年，与香港 5 家集团共同投资 5 亿元，兴建建筑面积达 20 万平方米的国际工业

原料城—“华南城”。2005 年联手湖南工业大学组建力嘉株洲印刷科研工业公司，从事印刷

人力资源培训。“力嘉”的发展轨迹不正反映出这家公司是在不断扩张业务范围中前进吗？ 

        延伸服务的渠道很多、很广，关键是要从企业自身的实际出发人民币，利用自己

的强项，选择社会需求之处。 

        3.向综合性印刷企业发展 

        传统印刷处于困难之中，就要求企业走差异化经营之路，跟随科技的发展同步发

展，避免同质化竞争。既然如此分切，走多元化印刷之路无疑也是一种选择。向综合性印刷

企业的方向发展，兼备书刊印刷、包装印刷、乃至数字印刷，相信社会总有需求之处。 

        以力嘉公司为例，其印刷业务结构是：包装彩盒印刷占总业务量的 35%、精品

及图书印刷占 35%、瓦楞纸箱和纸板印刷占 30%、商标印刷占 3%、其他印刷占 2%。显而

易见，从包装印刷到书刊印刷软包装，从瓦楞纸箱印刷到商标印刷，该厂似乎应有尽有，无

所不包，但这也为企业提供了利润增长空间。 

        采用类似做法，寻求企业新增长点的还有上海上市公司—界龙彩印集团。界龙彩

印从彩色包装印刷起家裁切，但在近几年书刊印刷普遍不景气的时候，毅然步入书刊印刷领

域，投入较多资金引进精装联动线，在美国开设办事处，做出了像《锦绣文章》这样作为国

礼赠予外宾的优秀产品。 

      总之出版，只有经营者具备敏锐的市场感悟能力，按照市场发展趋势确定企业的战略

发展方向，组织相应投入，才能让企业在竞争环境中立于不败之地。 

        4.主动对接发展中的新技术 

        主动对接发展中的新技术，就是在传统印刷的基础上积极运用数字技术等新技术

糊盒，积极介入数字印刷或大幅面包装印刷领域。 

        数字印刷是一种与高科技紧密相连的新兴技术，在个性化印刷领域无疑占有得天

独厚的优势，伴随着数字印刷技术的进一步发展，印刷成本降低，产品质量提高商业轮转在

中国，市场份额必将逐步扩大。一些有远见与实力的企业已较早进入这一领域，其目的就是

要先行占有市场。当然，先行也有先行的风险，在市场培育的过程中，新设备的售价相对较

高 CTP，新技术的获利能力相对较低，企业对此必须要有充分的思想准备。 

        上海伊诺尔公司是将数字技术较早运用于生产的成功者。伊诺尔公司起家于票据

印刷，在这一市场竞争不断加剧的情况下，敢于在数据库上进行投入，成功地把数字技术运

用于生产。数据库的建设为客户提供了方便喷墨，电信、供电、自来水公司等公共事业单位

及出租车公司等纷纷把自己采集的数据存放于伊诺尔的数据库，此举对客户来说节省了前期

投资，对伊诺尔来说吸纳了一大批稳定的客户，两厢情愿，两全齐美。 

        雅昌建立艺术网站教育，把企业定位为“IT+传统印刷+艺术类产品”，为拍卖行

与艺术品投资者提供方便的事例就更为家喻户晓，也是传统印刷与数字技术有机结合在一起

的成功典范。 

 

    5.寻找适合企业特点的市场切入点，做一个积极的市场补缺者 

        企业管理理论将市场上的企业分为四大类：即市场的领导者、挑战者、补缺者和



追随者。 

        市场的领导者无疑由掌握最新技术、具有相当规模、能左右市场的大企业担任。

在印刷市场上，像美国当纳利公司，日本的大日本公司、凸版公司，这些企业在市场上拥有

极大的话语权，引领着他们所在的行业。市场的挑战者也必须是最新技术的拥有者设备，以

替代现在的市场领导者，所以要成为市场的挑战者并非一件易事，也不是哪家企业有信心即

可成为被行业公认的市场挑战者。 

        作为市场的补缺者就与市场的挑战者大不相同，企业不论大小，只要能找准自己

的定位书评，做出本企业的特色即可。所谓补缺，是指市场有需求、企业又有可能去做的事。

市场之大，无需不有，关键在于你的产品能否满足客户的需求，能否同其他企业形成差异性

连线加工，能否规避过于激烈的竞争。如果你所在的企业能为客户提供最为满意的服务、最

有竞争力的价格，你在市场中的地位也就随之确立。因此，根据企业自身特点，找准最适合

企业为之服务的合作伙伴是最为关键的事。 

     因为它小、又缺乏特色，人人可以取而代之字体，市场恶性竞争也就在这一范畴内。 

        对众多的中小企业而言，当好一名市场的补缺者是最为关键的，也是规避市场风

险的有效方法。 

        6.寻找劳动力价格低谷，努力降低生产成本，提高劳动生产效率 

        制造业寻找劳动力价格低谷投资采购，实施梯度转移，是社会发展过程中的必然。

介于制造业和信息产业之间的印刷行业，在发展中实施梯度转移，以求得降低成本，增加效

益，也十分正常。上海文宝纸品公司在寻求劳动力价格低谷方面做得十分成功，值得推崇。 

        文宝纸品以做簿册为主，是沃尔玛全球供应商。由于在上海地区组织生产，劳动

力成本日益走高，企业赢利能力也越来越弱光盘印刷，任文燕厂长毅然决定到山东开厂。当

地政府为引来企业投资，给予优惠政策，加之当地劳动力成本下降，企业增加了赢利能力，

达到了双赢的目的。 

        面对美国的反倾销压力分切，任厂长又到越南开厂，既有助于企业降低生产成本，

又规避了配额限制。事实告诉我们：政策的含金量是巨大的。了解政策、用好政策，为企业

带来的利润远胜于在实际生产过程中产生的利润。 

       

      抽样调查后告诉我们：在销售量不变的情况下，价格每提高 1%糊盒，整体运营利润

增长 8%；市场份额每提高 1%，整体运营利润增长 3%；价格降低 5%，需增加 18.7%的市

场份额才能弥补；成本降 1%，能为企业带来 4%的利润增长。如果说，增加市场份额、提

高销售单价是一件受市场制约的事展会，那努力降低生产成本就完全是企业内部的事。为此，

无论是赢利还是亏损的企业，都应该紧紧抓住降低成本这件事不放。 

        传统印刷企业走出困境的途径肯定还有很多，从这些成功的企业中，我们难道不

应该学到些什么？感悟到一些什么吗？ 

 

        关注新技术 适时进入新领域 

        印刷企业的领导在忙于生产时人民币，应该充分关注印刷新技术的发展，因为这

关乎企业的未来。但无数事实又告诉我们，选择适当的时机进入新领域同样至关重要。进入

过早，市场尚处于培育阶段，企业要负担的成本沉重特种印刷，也不可能获得相应利润，只

有那些规模巨大、充当市场领导者角色的企业才可能从展示企业对外形象的角度出发，较早

采购新设备，进入新领域；当然，过迟进入新领域也会因为进入者过多而失去这块新市场。

所以海德堡，决策者准确把握选用新技术、采购新设备的时机也是一门学问。 

        有两方面的案例可以为我们提供佐证。 

        CTP 是运用计算机技术直接制版的新技术，近两三年在中国市场销售火暴。据



有关统计显示：截止 2007 年，我国内地共持有 CTP 设备 1049 台，其中 2007 年引进的数量

就达到 323 台，占到总量的 30.8%。为什么 1995 年就在 drupa 上展出、在国际市场上早已

行销多年的产品数码印刷在中国，直到近几年才在中国形成气候呢？是中国印刷界不了解这

项新技术吗？非也。是前几年配套条件尚不具备，而这几年市场发生了变化。经过多年培育，

客户开始接受数码打样，开始愿意提供电子文档，且设备的销售价格比以往下降很多全印展，

更为主要的是 CTP 版材价格大幅下跌。正是这一连串的原因，CTP 在中国开始形成气候。 

        大幅面胶印机是制造厂商为满足大型包装箱不用铁钉组合、让消费者更有安全感

的生产设备，也是包装印刷的一种发展趋势。曼罗兰、高宝公司生产的相关设备几年前在中

国销售得很好，但这一两年出现了销售不动的情况。是这些设备不好吗？非也。是迄今为止

国内对这块市场的需求尚不充分，以至较早引进这种设备的企业赢利能力相对较低。据说上

光，有不少已经引进这些设备的厂家正在寻找转让或转包对象。事实教育我们，较早引进先

进设备是存在市场风险的，特别是在中国，因为不少配套设备乃至使用的材料在开始阶段都

要依靠进口，相对成本较高。这也是为什么绿色环保的无水胶印在国外发展得虎虎生威，而

在国内却迟迟动不起来的原因。 

        时至今日，数字印刷成为行业中的一个热点，政府在推动，协会在介绍，供应商

在推广。这样做十分必要，让印刷人了解印刷新技术的发展，不至于落伍。但对每一家企业

来说，选择自己企业的进入时间就显得更为重要。经验在前，我们应该择时入门，争取做到

既不失去市场媒体，又不因为进入太早而为培育市场花费太高的成本。 

        传统印刷企业因为供过于求而处于困难之中，这并不是可怕的事情，社会本来就

是在不断克服困难、解决矛盾的过程中前进、发展的。已经有相当一批先行者创造出种种成

功经验可供我们参考，我们应该借鉴他们的经验，结合企业实际政策法规，在荆棘中闯出一

条路来，创造出中国印刷业更为辉煌的明天！ 


