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Ustanovitelj in idejni vodja digitalne tiskarne
s poudarkom na spletnem narocanju natisni.
si, danes pa dela predvsem kot svetovalec za
marketing, optimizacijo poslovanja ter razvoj
novih produktov in sodobnih trZznih poti.
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V casih, ko se srecujemo z lojalno in
‘tudi nekoliko manj lojalno konkurenco
'na vsakem koraku, ko kriza trka na vrata
tudi pri najbolj solidnih naro€nikih in se
zato koli¢ine in sredstva manjsajo in ko
éta vsak narocnik in posel klju¢na, posta-
ja vse bolj pomemben celovit pristop k
poslovanju. Na eni strani to zajema po-
javljanje na trgu, promocijo, marketing
in podporo prodaji, na drugi optimizacijo
poslovanja in cen, izboljSanje procesov in
pretoka dela ter poprodajne aktivnosti in
odnose z narocniki.

‘Poplava novih sodobnih medijev, iz-

podrivanje klasi¢ne tiskane oblike z ele-
ktronskimi izvedenkami, trzna politika,
kjer je odlo¢ujo¢ element cena (kakovost
storitve in izdelka pa ob tem samoumev-
na), in vedno manj sredstev z nespreme-
njenimi nacrti prodaje so marsikaterega
tiskarja spravili ob pozitivnho poslovanje,
gotovo pa so zasluzke znatno znizali in
jvsakogar prisili v trezen razmislek o op-
'timizaciji stroskov. Skozi danasnji ¢lanek
si bomo na grobo pogledali vsako od po-
membnih faz zagotavljanja konkurenc-
! nosti in sodobnega koncepta poslovanja,
ki bo omogocalo ne le obstoj, ampak tudi
brezpogojno potreben razvoj vasega ti-
skarskega posla.

Ce proces poslovanja skréimo v ne-
kaj osnovnih korakov, bi lahko dejali, da
kronolosko aktivnosti potekajo priblizno
tako, kot jih prikazuje slika 1.

Za vsakega novega narocnika torej po-
tekajo aktivnosti skozi devet segmentoy,
kar pomeni dolocen strosek. Pri »ob-

stojecih« narocnikih se proces obicajno
zmanjsa za segment, dva ali celo tri, kar
pomeni dolocen prihranek, ki ga lahko
izkoristimo za poslovanje. Ohranjanje za-
dovoljnih narocnikov je torej znatno ce-
nejSe kot pridobivanje novih, zato bi mu
morali nameniti vsaj enako pozornost.

Sprehod skozi segmente in moji predlo-
gi za izboljSanje vam v osnovi prinasajo
(vsaj) devet korakov do boljsih narocni-
kov in vecje donosnosti posla.

PROMOCIJA

Ta segment, ki zajema vse marketinske
aktivnosti, bom poimenoval promocija, saj
se mi zdi pojem najsirsi in zato najbolj pri-
meren. Nastop na trgu je pomemben tako
za lokalno kopirnico ali »print-shop« kot za
najvecjo tiskarno v regiji. Ce vas ne pozna-
jo, vas bodo tezko prosili za ponudbo.

Poleg razli¢nih sponzorstev ciljnih sku-
pin potencialnih kupcev oz. lokalnih klu-
bov in drustev je skoraj nujen korak v
sodobne trzne poti. Ena teh je socialni
marketing, ki je z naras¢anjem uporabe
interneta doZivel megalomanski razcvet.
Danes skoraj ni vec¢ gospodinjstva brez
dostopa do spleta oz. druzine, v kateri
ne bi imel vsaj en clan vsaj enega racu-
na pri enem od socialnih omrezij (npr.
facebook, twitter, badoo, linkedin in Ste-
vilni drugi). Prisotnost na spletu, ne le s
spletno stranjo ali oglasom na googlu, je
tako postala brezpogojna nuja za uspe-
Sno pridobivanje narocnikov. Pri tem ne
potrebujete posebnih strokovnjakov in
podjetij, zadostuje, da si vzamete nekaj
ur in naredite prve korake. Svetujem, da
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Narocnik, s katerim dobro sodelujete Ze nekaj let, na zadnjih nekaj ponudb ni odgovoril z narocilom in naenkrat
ugotovite, da Ze pol leta niste zanj natisnili nic, medtem ko ste leto prej v takem Casu izvedli kar nekaj narocil. Potem
pa vam pride v roke njegova brosura in preseneceno ugotovite, da je niste natisnili vi, in Ze razmisljate, kako boste
izvedeli, kako, zakaj in kje ... Zveni znano?

spletu namenite priblizno 20 odstotkov

sredstev, ki jih sicer namenjate trzenju.

Spletno promocijo in prisotnost v social-

nih omrezjih boste lahko izboljsali z nekaj

preprostimi pc.>tez?rr.1|: . PROMOCUA MARKETING OGLASEVANJE ~

A Stalno izvajajte promocije in na- ] ! 4 -
gradne igre za tiste, ki spremljajo
vaso spletno prisotnost in vas »pri-
porocajo« drugim ter tako povecu- DIREKTNO TRZENJE IN
jejo va obisk. POSPESEVANJE PRODAJE

A PovezZite med seboj vse spletne
aktivnosti, povezite jih tudi z ne- <t
konkurenc¢nimi partnerji in si iz- POVPRASEVANJE
menjajte »promet«, npr. tiskarna
in portal za didZeje (ti potrebujejo
letake, vizitke in plakate za zabave,
na katerih delajo; vasi obiskovalci PONUDBA
pa bodo na tekocem o zabavah);
korist imata obe strani.

A .Enostavno in jasno ol?reqelite, kaj USKLAJENE CEBNE/KOREKCUE
in kako lahko kdo dobi pri vas. POPUST! ZA SKLENITEV POSLA

7/ Olajsajte mu narocilo tako, da na- i %
tancno ve, kaj pricakujete od njega
Za mozZno vzpostavitev sodelovanja.

A Ponudite narocniku dodatno ugo- NAROCILO
dnost za narocilo po spletu.

A Svojo ponudbo popestrite, vi
osebno se specializirajte za kaj, v

y e 1ZVEDBA
cemer boste prehiteli konkurenco.

V drugih segmentih si zgradite tr-
dno mrezZo kooperantov in si izme-
njujte posel. Danes so tehnologije PAKIRANJE IN DOSTAVA
tako razli¢ne (in drage), da je tezko :
prednjaciti na vseh segmentih oz.
nas potem lahko pokopljejo stro- s |
Ski. Imeti vse v hisi v lastni reziji ni POPRODAINE AKTIVNOST!
vedno najbolj racionalna in uspe- L
Sna resitev.

71V druge promocijske materiale vklju-
Cite podatek o svoji spletni prisotnosti. Slika 1: Prikaz procesa poslovanja.
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Ena glavnih metod za izboljSanje poslo-
vanja in profitnosti je izboljSanje razmer-
ja med povprasevanjem in narocili. Ce je
to vecje kot 2 : 1 (torej na dve izdani po-
nudbi dobite eno narocilo), potem potre-
bujete optimizacijo poslovanja, saj so ali
vase cene previsoke ali pa vasi trzniki ne
znajo skleniti posla; ce je razmerje manj-
Se, si lahko privoscite postopen dvig cen.

Se en pomemben element, ki ga s pri-
dom izkorisca vecina spletnih trgovin, je
svetovanje o sorodnih izdelkih in obve-
S¢anje kupcev o aktualni ponudbi. Po-
tencialnega narocnika imate »na vratih,
prosi vas za ponudbo, vendar verjetno ne
ve dovolj o vas. Marsikdaj tudi pozabi, da
potrebuje $e kaj. Ce pripravljate ponud-
bo za direktno posto, lahko vanjo vklju-
cite tudi graficno pripravo, predvsem pa
tisk kuvert, naslovnikov, pakiranje in od-
premo. Marsikdo bo vesel take dodane
vrednosti. Ce kdo potrebuje dopise, mu
ponudite tudi nalepke za kuverte, vizitke
in mape. Zadostuje Ze stavek v slogu »Ste
vedeli, da vam pri nas za XXX € ob dopi-
sih natisnemo Se ...«.

V danasnjem casu igra poleg cene vlo-
go tudi hitrost, zato svetujem ¢im vecjo
avtomatizacijo priprave ponudbe in od-
govora kupcu, saj se boste tako lahko
odzvali hitro in ucinkovito. Poleg progra-
mov za avtomatske izracune in evidenco
je smiselno uporabljati tudi programe za
avtomatski izpis tekstov, predvsem pa je
pomembno, da je ponudba jasno opre-
deljena in ne vsebuje skritih stroSkov.
Uporaba ustreznih programskih orodij ne
le skrajSa cas priprave, temve¢ omogoca
natancnejsi pregled in analizo, predvsem
pa zagotavlja enotnost ponudbe in izlo-
¢a moznost, da bi mesec pozneje za isto
stvar podali drugacno ceno.

Slika 3: Eden od ERP-modulov za avto-
matski izraCun ponudbe za tisk.

Usklajevanje cene/korekcije/

popusti za sklenitev posla

Opravili smo skoraj pol poti, pridobili
potencialnega narocnika, oddali ponud-
bo, v mislih Ze nacrtujemo izvedbo naro-
¢ila, ko zazvoni telefon in nasa ponudba
je naenkrat postavljena pod vprasaj, saj

kupec Zeli dodaten popust oz. dodaja pu-
blikaciji dodatno stran, ker paima ceno ze
potrjeno, bi jo seveda rad ohranil nespre-
menjeno kljub ve¢jemu obsegu. In zdaj?

Obicajno kalkulacija ne dopusca velikih
odstopanj in popustov, saj je sicer ze pr-
votna ponudba manj konkurencna, torej
je manevrski prostor omejen. Svetujem,
da stranki predstavimo vrednost dejan-
skega posla in ponovimo vse, kar naroc-
nik prejme v ceni, nato pa se mu posku-
simo priblizati in mu priskociti na pomoc,
vendar ne z znizanjem cene, temvec op-
timizacijo narocila. Morda lahko naroci
nekaj izvodov vec, ki jih bo uporabil in
tako prejel vec za enako ceno (obicajno
je pri klasicnem tisku to zanemarljiv stro-
Sek). Morda lahko zmanjSamo debelino
papirja, spremenimo nacin pakiranja,
se dogovorimo za osebni
prevzem in s tem zmanj-
Samo strosek dostave.

z mislimi na nadaljnje sodelovanja je po-
gosto racun brez krémarja, saj do nasle-
dnjega narocila nikoli ne pride. Lovci na
cene namrec ne iscejo dodane vrednosti
ali najboljse ponudbe, temvec najnizjo
ceno, v tem razredu pa je obicajno ne-
mogoce zmagovati.

Upam, da ste se vsaj v kaki tocki opisa-
nih primerov nasli in iz njih znali izvleci
tudi kaksen koristen napotek, ki vam bo
z majhnimi spremembami olajsal poslo-
vanje in povecal uspesnost. Mi zaupate
svojo izkusnje, Zelite podrobno analizo
vasega polozaja? Spremembo nacina
prodaje? PiSite mi!

Prihodnjic:
Kako iz prvega narocila ustvariti =
posel in zadovoljnega narocnika.
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Strosek se lahko zmanjsa
tudi s podaljSanjem roka
izdelave in zdruzevanjem
narocil (»ganging«), v naj-
slabSem primeru pa lahko
popust »prestavite« na
naslednje narocilo z bo-
nom, kar je vseeno bolje,
saj se tak popust nato raz-
deli med dva prihodka. Ce
nobena od taktik ne zale-
Ze, je vcasih bolje stranki
odreci sodelovanje; spre-
jemanje poslov pod ceno
ali celo pod profitno mejo
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Slika 3: Eden od
ERP-modulov
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izracun ponudbe
za tisk.
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