A fél vilag online kapcsolatban van — és On?
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Forditotta: Keresztes Tamas
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Hodit az e-kereskedelem és névekszik
a web to print irdnti kereslet

2015 marciusaban a TechCrunch, a népszert
hiroldal egyik cikke ramutatott arra, hogy mi-
lyen weborientalt a mai globalis gazdasag. 2015-
ben egyetlen jarm{ nem volt a vilag legnagyobb
taxitarsasaga, az Uber tulajdondban. A legismer-
tebb médiatulajdonos, a Facebook nem allitott
elé semmilyen tartalmat. Az Alibabénak, a legér-
tékesebb kereskedelmi vallalatnak sem volt rak-
tarkészlete, és az Airbnb-nek, a vildg legnagyobb
szallashely-szolgaltatdjanak birtokaban nem voltak
ingatlanok.

Ez valéban izgalmas korszak azok szdmaéra,
akik kézzelfoghat6 termékeket allitanak eld, de
ez még nem jelenti azt, hogy csokkenne a gyar-
tott termékek iranti kereslet — mivel az Ubernek
autOkra, az Alibabdnak pedig eladhato arura van
sziiksége. Mindenesetre az latszik, hogy megval-
tozott a kereskedés mddja, és egyre meghatéro-
z6bb a kozvetlen tigyfélkapcsolat.

Vegyiik példaul a kereskedelmet. A globalis
kereskedelemben az e-kereskedelem részesedé-
se 2015-ben 6,7% (106,6 Mrd $) volt, 2018-ra
pedig 8,8%-ra prognosztizaljak'. Az e-kereske-
delem népszertisége természetesen valtozo, €s
ezzel egytitt régionként eltéré a novekedés mér-
téke is. Az elsé tizben 6t eurdpai orszag szerepel,
amit a 2015-0s teljes értékesitésének 14,4%-aval
Nagy-Britannia vezetett, ezt Norvégia kovette a
maga 10,7%-aval, ezutan jott Finnorszag 10,4,
Dania 9,3, majd Németorszag 8,4%-kal>.

Egy olyan viladgban, amelyben a fogyasztok
egyre inkabb elvarjak, hogy a taxirendeléstdl a
hetibevasarlasig minden online térténjen, a gaz-
dasagnak is fejlédnie kell, és ez a nyomdaiparra
is érvényes. Mindegy, hogy az értékesités kozvet-
leniil a fogyasztd, egy cég vagy egy cég részlege
felé torténik, az biztos, hogy a nyomda ezt mér
mas moédon fogja tenni.

NOVEKSZIK .
A WEB TO PRINT IRANTI KERESLET

A hézinyomdak és a nyomdai szolgéaltatok egye-
bek kozott agy alkalmazkodhatnak a terjedé
elektronikus kereskedelemhez, hogy bevezetik
a web to print szolgaltatast. A nagyobb kényel-
men, hatékonysiagon, valamint az alacsonyabb
hibaardnyon tdl a web to print mind a szolgal-
tat6, mind a vevé szamara szamos elénnyel jar.

Ma mar nem a specialistak feladata a nyom-
datermékek beszerzése. Ezt Gjabban a marketing
szakemberek, az tigynokségek kreativ munka-
tarsai, az tigyfélkapcsolati dolgozok és maguk a
pénziigyi részlegek intézik. A web to print meg-
oldasok altal nyjtott egyszersitett beszerzés és
a kontroll lehetdsége erdsitheti a szolgéaltatok és
az 4j megrendelSk kozotti kapcsolatot. A nyom-
dak tigyfelei mas elényoket is értékelnek, ilyen
példaul gyorsasag és a koltséghatékonysag mel-
lett az aktiv kintlévség-kezelés kovetésének és a
valtozat-nyilvantartas figyelemmel kisérésének
lehetGsége. Sokak szamara azonban a legmeg-
gy6z6bb elényoket a rovid gyartasi id6, a gra-
fikai és tartalmi valtoztatdsok lehet&sége, vala-
mint a markakovetkezetesség kontrollja jelentik.

Mégis, mindezen el6nyok ellenére csupan a
nyomdai szolgaltatok kevesebb, mint 40%-a
gondolta azt, hogy az e-kereskedelem novekedé-
se pozitivan hat tizleti tevékenységére®. Ezt még
azis tetézi, hogy a Canon 2014-es Insight Report
felmérésében a nyomdai szolgéltatok szerint ve-
vOiknek csak 10%-a haszndlta a web to print
szolgaltatast*.

Ezzel szemben a Canon megbizdsdbol az
EMEA orszagokban 2014-ben végzett felmérés-
bdl az deriilt ki, hogy a megkérdezett 277 nyom-
dai megrendelS megrendeléseinek 30%-a web to
print formaban érkezett®. Ez tobb mint 50%-o0s
novekedést jelzett a 2012-es évhez képest®, ami-
kor csak a megrendelSk 21%-a mondta azt, hogy
hasznalja a web to printet.”
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MEG KELL GYOZNI AZ UGYFELEKET

Ugy tiinik, hogy azok a vésarlok, akik tisztaban
vannak a web to print elényeivel, azok hasznaljak
is ezeket a szolgaltatasokat, és elsGsorban a tudatos-
sag hidnya képezi a web to print szélesebb korti el-
terjedésének akadalyat. A megkérdezett nyomdai
megrendelSk 39%-a egyszertien nincs tisztidban a
web to print szolgaltatas hasznélati értékével®, ami
viszont azt jelenti, hogy a szolgaltatoknak proakti-
van kell kozeledniiik tigyfeleik felé, azaz meg kell
gyOzni 6ket a web to print elényeirdl.

Tény, hogy a web to print elényeinek elégte-
len rekldmozéasa oda vezetett, hogy sok nyomdai
szolgaltat6 panaszkodik web to print szolgaltata-
sanak kihasznalatlansagarol. A Canon 2014 Insight
Report felmérésében megkérdezett nyomdai
szolgaltatok (bels6k és kiils6k egyarant) 29%-a
kinalt web to print szolgaltatast®. Az InfoTrends
szerint viszont a 2014-es évben a teljes eurdpai
nyomtatdsi volumennek csupan 19%-a érkezett
internetes portalokon keresztiil, és ez arészarany
2016-ig sem lesz tobb 22,3%-nal™.

Ha alaposabban belegondolunk, akkor nem
csoda, hogy 2014-ben a Canon Insight Report
véalaszaddinak pusztan 4%-a tervezte a web to
print bevezetését!!, annak ellenére, hogy 2012-
ben az eurdpai nyomdai szolgaltatoknak még
27,4%-a mondta azt, hogy két éven beliil be ki-
van vezetni valamilyen web to print megol-
dast'?. A csokkenés mértékének egy részét arra
lehet visszavezetni, hogy tobb nyomda mar ép-
pen beruhazott a szolgaltatasba, és néhany szol-
galtaté szdmara a web to print megoldas utdlag
afféle ny(igds beruhdzéasnak bizonyult.

TELEPITSE, BESZELJEN ROLA,
AKKOR MAJD JONNEK

Eltekintve a célzott ligyfél-tdjékoztatastol, sok
web to print megoldas azért sem teljesitette az el-
varasokat, mert gyakran ugy alltak hozz4, hogy
»€n most elinditom, és maris jonnek az tigyfe-
lek”. A web to print megoldasok tobb megrende-
lést hozhatnak, novelhetik a partnerek megelé-
gedettségét, ezért erGsithetik az tigyfélhiséget!.
De azért azt tudni kell, hogy eznem megy maga-
tol. Mar az elején fontos megtervezni, hogy mi-
vel jarul hozza a befektetés az értéknoveléshez,
hogyan kell optimalizélni a teljes munkafolya-
matot, és hogyan kell megismertetni a megol-
dast a meglévd és a lehetséges j tigyfelekkel.

Nem létezik ,mindent egy kaptafdra” meg-
oldas, hiszen minden nyomdai szolgéaltatonak
kiilonleges oka van arra, hogy miért akarja be-
vezetni a web to print megoldast. Egy alapvetd
szempontot azonban mindenképpen sziikséges
figyelembe venni — a web to print beruhdzassal
4j szolgaltatasokat kell nytjtani vagy reagalni
kell az tigyfelek létez6 igényeire, és ezeket gon-
dosan integralni kell az {izleti tervbe, majd akti-
van népszertsiteni sziikséges.

Példaul jo lenne, ha akadna egy vagy tobb
ugyfél, aki mar a szolgaltatds meghirdetése el6tt
hasznalné a web to printet. Ezzel gyorsan meg-
kezdédik a beruhdzés megtériilése, és ez a siker-
torténet akar ajabb tigyfelek megnyeréséhez is
hozzéjarulhat. Egy befektetési bank hazinyom-
dajanak viszont mas szempontjailehetnek. A web
to print szolgaltatas szervezeten beliili kiterjesz-
tése novelheti a markavédelmet, megévhat az el-
lendrizetlen nyomdai megrendelésektd], a feles-
legesen sok nyomdai szolgaltat6todl, és erdsitheti
a valtozat-nyilvantartas kovetését és a biztonsagot.

Nem szamit, hogy On még csak most kezdett
el foglalkozni a web to print témaéjaval vagy egy
mar meglévs megoldast szeretne optimalizalni,
a Canon {izleti tandcsadasi és mentoring prog-
ramja segithet a helyes ut megtalalasaban. Ha
fliggetlen tanacsadasra van sziiksége, keresse fel
a Canon helyi kapcsolattartojat:

Lakos LaszIo
laszlo.lakos@canon.hu
Wide Format Channel Director
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