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3.° relatorio drupa Global Trends Spotlight
2020 - Escolhas estratégicas num
mercado competitivo e convergente

- Sintese

Introducao
Bem-vindo a sintese do 3.0 relatério drupa Global Trends Spotight.

O 7.9 relatério drupa Global Trends foi publicado em abril, onde se fazia a andlise dos
principais desenvolvimentos econémicos e de mercado no setor global da impressdo. Uma
caracteristica Unica do relatério drupa Trends é o seu painel especializado de carater global,
recrutado em todo o mundo entre os visitantes e expositores da drupa. Através da
publicacdo anual deste estudo global, analisamos as principais tendéncias de mercado,
regionais e tecnoldgicas ao longo do tempo.

No entanto, mesmo com um estudo prolongado, nunca conseguimos aprofundar tanto como
gostariamos. Assim, acrescentdmos um estudo especializado opcional que nos permite
examinar cada tépico de forma mais detalhada. O Spotlight deste ano é dedicado a Escolhas
estratégicas num mercado competitivo e convergente.

De que forma é que as graficas e os respetivos fornecedores, em diferentes setores de
mercado e em diferentes regies do mundo, se estdo a adaptar ao impacto dos suportes
digitais e a tendéncia generalizada de diminuicdo da procura em muitos mercados? O que
fizeram até ao momento e como pretende mudar ao longo dos préximos quatro anos?

E dbvio que a crise do coronavirus, que causou o adiamento da drupa para 2021, terd um
impacto significativo, pelo menos a curto prazo. Mas numa perspetiva de futuro, havera
meio mais eficaz de avaliar a melhor forma de investir no futuro que através da presenca na
drupa 2021, em Dusseldorf, entre os dias 20 e 30 de abril?

Temos de agradecer aos mais de 700 participantes (529 gréficas e 178 fabricantes e
fornecedores) que, entre si, nos proporcionaram uma cobertura bastante representativa da
comunidade global da impressao. A Messe Diisseldorf, no exercicio das suas fungdes de
organizador da drupa, agradece a Printfuture (Reino Unido) e a Wissler & Partner (Suica)
pela realizacdo e autoria deste Spotlight. Seria para nés um prazer receber os seus
comentarios, por isso envie-nos um email para o endereco drupa-expert-panel@drupa.de.

A equipa drupa
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Sintese

Os relatérios drupa Global Trends fazem o
acompanhamento dos desempenhos econémico,
financeiro e operacional, ano apds ano,

através da andlise por mercados, dimensdo da
empresa e regides. O 7.9 relatério foi publicado
recentemente. No entanto, quisemos pedir

aos membros do painel para considerarem
individualmente as tendéncias em termos de
receitas, precos e margens ao longo dos ultimos
quatro anos. De que forma é que as graficas

e os respetivos fornecedores, em diferentes
setores de mercado e em diferentes regides

do mundo, se estdo a adaptar ao impacto dos
suportes digitais e a tendéncia generalizada de
diminuicdo da procura em muitos mercados?
Que langamentos relevantes de novos produtos
ou servicos é que realizaram nos ultimos quatro
anos? E nos proximos quatro anos?

Mais de 500 graficas e quase 200 fornecedores
se dispuseram a preencher o inquérito. Com

recurso a questdes abertas, perguntamos
sobre as licGes aprendidas com os lancamentos
efetuados ao longo dos ultimos quatro anos. E
guais serdo os principais desafios para o futuro
desses lancamentos.

O Grafico 1 mostra claramente que, na maioria
dos setores de mercado e na maioria das
regides, existem condicOes bastante desafiantes.
As graficas na América do Norte e as do setor
de mercado da Embalagem podem estar nas
melhores condi¢des, mas temos dulvidas se
consideram as coisas faceis. Enquanto as de
algumas regides em desenvolvimento e as

do setor da Edicao, e possivelmente do setor
Comercial, estdo certamente a passar por sérias
dificuldades. As receitas devem ser mantidas;
mas a que preco e com que margens? Para

a maioria das graficas ndo ha outra solucao

gue ndo seja fazer algo, mas a questdo é: o
qué? No que diz respeito aos fornecedores,

Padrao global de receitas, precos e margens
para as graficas e os fornecedores ao longo

dos ultimos quatro anos
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Grafico 1: Com a inflacdo regional/local como referéncia, e para os seus produtos e
servicos nucleares tradicionais, qual foi a tendéncia a longo prazo, ao longo dos Gltimos
quatro anos, em termos de receitas, precos e margens?
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estes apresentam-se tdo robustos quanto
os respetivos clientes, e também eles sdo
obrigados a dar resposta as perspetivas de

declinio para os produtos e servicos tradicionais.

Os fornecedores nao podem confiar nos

fluxos de caixa anteriormente obtidos com os
consumiveis, 0s servicos de assisténcia, etc.
Devem assegurar as vendas de equipamentos/
materiais novos e as atualizacdes de alguém.

"A impressdo de produtos encontra-se numa
fase em que as operacdes excedem o capital
disponivel, afaste-se da impressdo de produtos
ou feche as portas.” Grdfica comercial, Africa do
Sul, 1-19 colaboradores

“A impressdo Comercial cldssica ndo tem futuro;
aimpressdo de Embalagens continua a crescer,
mas as margens estdo a descer. Por isso, tenho
de encontrar novos negdcios.” Grdfica de
embalagens, Alemanha, 20-99 colaboradores

Para muitos, um passo positivo é o lancamento
de um ou mais produtos ou servicos relevantes,
seja nos setores de mercado nucleares ja

existentes ou como forma de entrar em novos
mercados. E este estudo mostra os resultados
desses esforcos. Que padrdes surgiram e que

licbes podem ser retiradas?

Aproximadamente 60% das graficas lancaram
novos produtos ou servicos relevantes nos
Ultimos quatro anos, nos respetivos mercados.
Na maioria dos casos, esses lancamentos
surgiram como resposta a procura dos clientes
e a necessidade de diversificar e de reagir

ao declinio nas vendas tradicionais e nas
margens. Cerca de metade dos lancamentos
foram bem sucedidos e muito poucos correram
realmente mal. No entanto, foi interessante
observar que apenas um terco descreveu o
aumento da receita ou das margens como o
principal beneficio, com a diversificacdo da
gama de produtos/servicos e a conquista de
novos clientes a serem escolhidas com maior
frequéncia.

No que diz respeito as desvantagens, a maioria
indicou que os langamentos absorveram um
ndmero excessivo de horas aos colaboradores

e outros recursos, e muitas vezes surgiram com
grande atraso. Em praticamente todos os casos,
0s principais desafios foram compreender o
mercado e a melhor forma de executar/fornecer
o0 servico/produto.

"A apresentacdo de novos produtos e
servigos foi sempre foi mais demorada

que o anteriormente previsto. As equipas

de assisténcia e de vendas anteriormente
bem classificadas tiveram dificuldades de
adaptacdo a novos clientes, novos produtos

e novas tecnologias. Por vezes, e aguando

da apresentacdo de novos produtos, foi

dificil convencer os clientes de que temos as
capacidades suficientes para satisfazer as
respetivas necessidades. O mercado fica mais
exigente e somos confrontados com a entrada
de elementos novos e extremamente inovadores
e flexiveis nos mercados das comunicacoes
digitais.”

Grdfica comercial, Suica, 1-19 colaboradores

Cerca de 30% das graficas fizeram a estreia em
novos setores de mercado. Este é claramente
um desafio mais dificil e os resultados foram
um reflexo disso mesmo, com cerca de 40%
dos lancamentos a correrem bem ou muito bem
(comparativamente aos 54% para os mercados
existentes).

“E necessdrio estar bem informado e conhecer
as tendéncias do mercado, estar mais presente
em eventos no setor.” Grafica editora, Portugal,
20-99 colaboradores

Relativamente aos fornecedores,
aproximadamente 80% langaram novos
produtos/servicos ao longo dos ultimos quatro
anos. Os resultados mostraram-se claramente
melhores quanto maior fosse a empresa,

com uma taxa de sucesso de 40% para 0s
fornecedores mais pequenos e até 80% para
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0s maiores. Os principais beneficios foram a
diversificacdo e a conquista de novos clientes.
O maior problema foi, de longe, 0 atraso na
realizacdao dos lancamentos e o consumo de
demasiados recursos, enquanto a criacao dos
canais corretos para entrada no mercado se
apresentou como um desafio comum.

“A tecnologia muda rapidamente. Na altura em
que tenta desenvolver e produzir o seu produto,
a concorréncia ja lancou a sua tecnologia mais
recente. Ndo se limita a vender caixas, mas sim
solucbes. E importante que seja um parceiro
para os seus clientes, em vez de um tipico
vendedor. O que significa que os ajuda ndo so
a adquirir nova tecnologia como também a
conquistar novos negdcios e mercados para
abranger.”

Fornecedor do mercado da edicdo, Filipinas,
1000-10.000 colaboradores

Planos de lancamentos nos
proximos quatro anos
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Felizmente, a maioria dos conselhos procurados
pelas graficas e fornecedores afins aquando da
consideracao ou preparacdo de lancamentos
revelou-se util. Os clientes foram grandes
protagonistas para ambos 0s grupos, talvez por
compreenderem as necessidades do mercado.
Os fornecedores foram uma fonte frequente
para as graficas, apesar de apresentarem os
resultados negativos mais altos na qualidade de
fonte (ainda apenas com 17%).

Também questionamos os fornecedores sobre
as suas impressodes relativamente aos proprios
lancamentos dos respetivos clientes e 66%
responderam que observaram um aumento
lentou ou rdpido nos ultimos quatro anos.

Para além disso, 62% admitiram que esses
lancamentos representaram uma importante ou
muito importante fonte de receita ao longo do
mesmo periodo.

. Possivelmente

Sim, com certeza

Grafico 2: A sua empresa esta a planear oferecer novos produtos ou
servicos importantes durante os préximos quatro anos?

O Grafico 2 mostra que, numa perspetiva

de futuro, 76% das graficas e 85% dos
fornecedores iriam decididamente ou
possivelmente lancar novos produtos ou
servicos nos préximos quatro anos. Obviamente,

isso ird significar investimento, como resumido
no Grafico 3, com a tecnologia de impressao
Digital a apresentar-se como o alvo mais
popular, sequida pelo Acabamento.
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Planos de investimento em
lancamentos nos proximos

qguatro anos
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Grafico 3: Que investimentos serao, provavelmente, necessarios para cumprir
os seus planos relativamente a novos produtos ou servicos importantes nos

préoximos quatro anos?

Assim, que licoes podem ser retiradas?

1. O lancamento de novos produtos e servicos
relevantes deve ser considerado parte da vida
empresarial normal e, como tal, as graficas e
os fornecedores devem criar processos que
tornem esses exercicios o mais eficientes
possivel.

2. Deve ser feita uma selecdo cuidada do
novo produto ou servi¢co, ndo uma reacao
precipitada a pressdes sobre o preco e as
margens. O que pretende alcancar, alargar
0 seu alcance em mercados nucleares ou
entrar em mercados novos? Compreende
bem as necessidades de mercado? Tem a
certeza que sabe como deve fornecer o
produto ou servico? A quem ird recorrer para
obter conselhos? E de que forma ird avaliar o
sucesso de um lancamento, ou seja, qual seria
um bom resultado?

3. Faca um planeamento conservador g,

qualquer que seja a previsao inicial, espere
gue o lancamento surja atrasado e ocupe
mais colaboradores e outros recursos que 0
esperado, pelo que ndo seja excessivamente
ambicioso. Como indicado por uma grafica
comercial no Reino Unido: “Tenha cuidado
para ndo se dispersar por demasiadas
iniciativas”. Que investimentos serdao
necessarios em termos de equipamento,
software e colaboradores?

. Com uma selecdo e um planeamento

cuidados, deve esperar um bom resultado,
apesar de as hipdteses de sucesso total serem
menores se estiver a expandir-se para novos
mercados. ISso ndo serve para desencorajar
um passo desse género, apenas para gerir

as expectativas. Pode correr o risco de um
lancamento atrasado e, de alguma forma,
restringido?
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“A licdo mais importante foi a definicdo de
planos com a capacidade de adaptacdo a
mudancas rapidas no mercado e nas exigéncias
dos clientes. As estratégias tém de ser definidas,
implementadas e mudadas constantemente,
tendo em conta que existimos num mundo

onde as comunicacoes estdo sempre a mudar.

O desafio é crescer, através da introducdo de
novos produtos ou dreas de servicos, sem perder
o que ja possui.” Grdfica de embalagens, Porto
Rico, 20-99 colaboradores

"A mudanca da impressdo para impressdo +
digital é essencial para a sobrevivéncia das
industrias graficas. Os clientes esperam uma
oferta global, incluindo digital e impresséo.

Se uma empresa de impressdo comercial ndo
conseguir fornecer o pacote completo, entdo
esta condenada. Presentemente, uma empresa
no setor grdfico deve ser capaz de adaptar-se
com grande rapidez. Jd ndo sdo possiveis os
longos ciclos de desenvolvimento de 7 a 8 anos.
Agora, é um maximo de 2 a 3 anos. Os clientes ja

ndo ficam a espera. Se ndo consequir prestar o
servigo que solicitam, irdo abandona-lo, porque
um concorrente, que jg tem um equipamento
igual ao seu mas que foi capaz de adaptar-se

e de desenvolver novos servigos, ira assumir o
mercado.”

Fornecedor do mercado comercial, Franca, 1-100
colaboradores

Tal como afirmamos na introducdo, a crise do
coronavirus, gue causou o adiamento da drupa
para 2021, terd um impacto significativo, pelo
menos a curto prazo. Mas iremos recuperar;

e havera meio mais eficaz de avaliar a melhor
forma de investir no futuro que através da
presenca na drupa 2021, em Disseldorf, entre os
dias 20 e 30 de abril? Vemo-nos 13!
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