Nyomdak a pacban?

AVAGY HOGYAN UZZUK KI A KISORDOGOT CEGUNKBOL!

Szabo Szabolcs

Kedves olvasd!

Ha ebben a cikkben a flex6 nyomogépek rej-
telmeirdl vagy cimkegyartasrol, attekercselés-
16l szeretnél informaciot kapni, csalédni fogsz.
De ha agy érzed, hogy az elmult hénapok je-
lentds valtozast hoztak céged és a te életedben,
és mar elgondolkoztal azon, hogy valamit
tenned kell, akkor ezek a sorok neked sz6lnak!

Egy 1j szemléletmddot kivanok megosztani
veled. Az Gj szemléletmod része, hogy szeret-
nék szakitani a hagyomanyosan feszes nyom-
dai cikkekkel, és szeretném, ha tegez6dhetnénk.
Hiszen, ha barataiddal beszélgetsz céged prob-
1émairdl, akkor sem magazodsz.

Az elmualt hénapok valtozasai sok cégvezetd
tarsamat megviselték. Egyre kevesebbet latom
Oket Gszintén mosolyogni, és a beszélgetése-
inkbdl kideriil, hogy egyediil nem talaljék a
kiutat a jelenlegi helyzetbdl. Bizony a vallal-
kozo6i magany nem csak hatraltathat, de igen
fajdalmas is lehet segitség nélkiil. Elgondol-
koztal mar azon, hogy egy olimpiai bajnok el-
érhette volna-e céljait egyediil, edzé és tarsak
nélkil?

Ezért szeretnék segiteni neked, hogy egytitt
keressiik a fényt az alagat végén, és ezt gy tesz-
szlik, hogy elindulunk és megkeressiik a kisor-
dogot a cégedben! Mert mindenkinek van leg-
alabb egy kisordog a cégében. Igen, neked is!

Ismered azt a kifejezést, hogy ,boldogan meg-
halni”?

A vadaszpilotak kiképzése békeidGben, nyu-
godt kortilmények kozott szimuldtorokban
torténik. Azonban a bevetés soran minden
megvaltozik, a pil6tanak folyamatosan figyel-
nie kell, honnan érheti tamadas. Mégis el6for-
dul, hogy a pilota figyelme elakad valami ta-
jon, példdul meglat egy szép héazat vagy egy
kedves allatot, és nem latja a masik irdnybol
érkezé rakétat. ,PUFF”, észre sem vette, és vége
van. Boldogan, mosolyogva hal meg. Sajnos,
ha nem figyelsz oda, ez a te cégeddel is el6for-
dulhat!

7

Az tizlet ma egy hébora. Ahhoz hogy ebbdl
a haborubdl sikeresen keriilj ki, sziikség van
egy stratégiara. De a jo stratégia is megddlhet,
ha az alapokban ott rejtézik a kisordog! Mit szol-
ndl, ha ledsnank az alapokig?

Mi a vélsdgban is dinamikusan fejl6d6 cégek
titka?

Azt javaslom, keressiink egy stratégiat kozo-
sen, hogy meg tudd tartani, vagy akar tobb jo
vevét szerezz cégednek a jovében! Nézziik meg,
mi az a titok, amit fel kell fedezned miel6bb?
Mondhatnam akar azt is, hogy szeretném meg-
osztani veled a sikeres vevémegtartds otcsilla-
gos programjat!

Milyen gazdasagi alapokkal rendelkezik cé-
ged?

Megfelel6-e a beszallitod és jo ar-érték ara-
nyua szolgaltatast vélasztottdl-e? Ha jo6 4ron
vasarolsz, te is jO dron tudsz értékesiteni. Ma-
gyarorszagon divat, és ha nem vigydzunk, meég
nagyobb divat lesz a beszallitok sanyargatasa.
De ez kétéld fegyver!

Szabo Szabolcs
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Ha a beszallitéd nagyon alacsony arréssel
dolgozik, probléma esetén nem varhatod téle
a megfeleld kiszolgalast. ,Nekem ennyiért ez
nem éri meg.” Ezt a mondatot nemrég hallot-
tam egy cégtdl, pedig az interneten hirdetett
elsé ajanlatukat elfogadtam alku nélkil. A sok
alacsony profitd megrendelés teljesitése nem
lajdonosnak, és egy kétperces telefonos segit-
ségre nem volt képes kifakadas nélkiil. Gon-
dolod, hogy ez egyedi probléma?

Azt javaslom, talald meg a szamodra meg-
nyugtatd ar-érték ardnya szolgéltatasokat,
hogy maradjon energiad a meglévé tigyfeleid
kifogéstalan kiszolgalasara. Igy tobb energiad
marad a jo tigyfélkapcsolatok dpolasara.

Megfelels profittal dolgozol?

Elgondolkoztal mér azon, hogy ha az araidat
10%-kal meg tudod emelni, és a koltségeidet
5%-kal csokkented, akdr 100%-ban megno-
velheted az egy megrendelésre esé profitodat?
Termelési koltségek csokkentéséhez elenged-
hetetlen a hatékony és korszert technologia.
Ezt, remélem, nem nagyon kell magyarazni.
Ha elavult a technolégidd, nem fogod tudni
idében és jo aron kiszolgalni tigyfeleidet. Mi
van, ha a gépeid korszerliek, mégsem megy
minden rendben a cégedben?

Nem csak a gépeid lehetnek elavultak, ha-
nem a céged rendszere is!

Ha a belsé kommunikacié6 nem megfeleld,
azt avevd is megérzi. Gondolj bele a napi mun-
kadba, ha a beszerzés, termelés nem egyeztet a
kereskeddvel vagy forditva, akkor hogyan var-
hatja megrendeldd a pontos tajékoztatast és
az id6ben valo szallitast?

Készits pontos instrukcidkat munkatarsaid
részére. Legyen ez terméked (szolgaltatasod)
tulajdonsdgainak, el6nyeinek Mester Listaja.
Fontos, hogy barkivel beszél tigyfeled, ugyan-
azt a bizonyitottan mkodd sémat hallja visz-
sza mindenkit6l. Lehet, hogy neked unalmas
mar, de a potencidlis tigyfeled el&szor talalko-
zik vele. Természetesen olcsd, motivalatlan
kereskeddkkel ez nem mtikodik. Vagy mégis?

Tudtad, hogy a McDonald’s-ben az , értéke-
sit6” nem fejbdl sorolja neked az ajanlatokat?
A mar bevalt kérdéseket a pénztargép irja ki
neki, amit neki kotelezéen fel kell tennie. A te
kereskeddd biztosan magasabb fizetésért dol-
gozik. Ezért, ha kész a Mester Listad, biztos va-
gyok benne, hogy hatékonyan el tudja majd

sajatitani a vevOmegtartds altalad megszer-
kesztett koreografidjat.

Megoldas lehet még a vevsk eldgyuarasa. Ala-
kitsd at weblapodat személyesebbé. Legyenek
fent az elérhet&ségek mellett a felel6sok fény-
képei is, igy személyesebb mar az elsé talalko-
zas is. Gytjts elégedett vevdi idézeteket, és ez-
zel maris van egy eszkdzod, amivel az araidat
elére megvédted. Rakjal fel egy GYIK-listat a
legaltalanosabb kérdésekrdl, igy a probléma-
sabb vevdket el6re kiszlirheted, és a mindségi
érdekléddéket mar a gyengébb képességli ke-
reskeddid is boldogan lekezelik.

Vevémegtarté megoldas lehet még, ha egy
ingyenesen hivhato zoldszammal vagy egy
hordozhat6é vonalas késziilékre atirdnyitott
Skype-szammal biztositod tigyfeleid folyama-
tos tdjékoztatéasat.

Te j6 aron értékesitesz? De hogyan kertilheted
el az arversenyt? Az elsé és legfontosabb a po-
zicionalas szerepe. Mindenki piacvezetd szeret-
ne lenni, de eznem mindenkinek sikertl. A cél
az, hogy valamilyen tulajdonsiggal kiemel-
kedj a hasonl6 cégek koziil. Valasz egy tertile-
tet, ahol te lehetsz a piacvezetd komoly eséllyel,
és ha mar elérted, kommunikald azt. Hidba
vagy piacvezetd, ha azt iigyfeleid nem tudjak.

Ne arra torekedj, hogy az arbevételedben le-
gyél piacvezetd, mert akkor még nem biztos,
hogy az vagy. ElsGsorban a vevik fejében kell
annak lenned. Nem utolsé szempont, hogy a
piacvezet6tdl az aremelést is konnyebben el-
fogadjak.

Ugy gondolod, bonyolult? Nem hiszem, ha
voltal mér valaha parkapcsolatban, vagy most
is abban vagy, akkor te mar piacvezetd vagy.
Gondolj bele, mekkora piaca van a néknek és
a férfiaknak, mégis téged valasztottak! Téged
valasztottak, mert ezt akartad te is. Akkor mi-
ért ne menne ez a vevéiddel is?

Te hogy szo6litod meg a célpiacod?

Nézziik meg a hatékony pozicionalas alap-
jait, de eldtte kezdjiink egy rossz példaval. Hi-
szen ebbdl lehet tanulni. Az internet tele van
csaladi vallalkozasokkal, ahol egy weboldalon
mindent szeretnének eladni neked. Vajon mi-
lyen képet mutat az a cég magérol, aki takari-
tast és tizleti tanacsadast és reklameszkodzoket
hirdet egy lapon? Te €g6 vagyat éreznél, hogy
felkeresd 6ket?

Egy-két j6 példat leszamitva, remélem, te is
ide tartozol, Magyarorszagon az egyik legrosz-
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szabb poziciondalas a nyomdaké. Sok cég a hir-
detését letudja annyival, hogy ,Teljes kord
kotészet” vagy azt mondja, hogy a ,Névjegy-
kartyéaktol az oridsplakatig” mindent véllal. Sze-
rinted, minden vevé komplett szolgaltatast
keres?

Az igazsag az, hogy az esetek tobbségében
egyszerre csak egy termékre van sziiksége a ve-
vének, de akkor a lehet6 legjobb megoldéasra
van sziiksége.

Azért van jo példa is, ott van példaul a bor-
cimke piaca. Egerben, ha valaki cimkét keres,
biztos megkeresi a Varga Nyomdat. Ha egy
masik vevé Kecskeméten keres cimkét, nem
hagyija ki a Matrica Nyomdat. Ok ketten piac-
vezetSk lokalisan. Talan az arbevételiikben
még nem mutatkozik meg, de azzal, hogy
benne vannak a fejekben, mar egy 1épést tet-
tek a siker felé!

Milyen gyakran kérdezed ki tigyfeleidet?

Piackutatas segitségével sokkal konnyebben
megtaldlod azt a hangot, amivel vevdidet
megszolithatod. Kérdezd ki vevdidet, és veliik
kozosen megtaldlhatod azt a szegmenst, ahol
robbanthatsz.

Mi az, ami miatt nem tudnak aludni?

Mi az, amit ki nem allhat a nyomdai beszal-
litékban?

Mi a napi harom legnagyobb frusztraciéjuk?

Honnan szerzik be az informacidjukat?

Sok cégvezetd tudatiban van, hogy valtoz-
tatnia kéne, mégsem tudja elkezdeni. Van egy
olyan akadaly, amirdl nem is tudsz. Elarulom:
te magad! Egy céget nem lehet dtformalni, de
a gondolatokat a fejedben igen, igy céged is j6
iranyba valtozhat.

Alegtobbszor az alabbi kifogést hallom: ,De
az én cégem mas” vagy mondjuk ,Ndalam ez
nem miikddik”. De igenis mtikddik, csak nem
akartad eléggé.

Visszatér6 hiba, ha mas véleményének alé-
adod magad. Van egy 1j otleted, és igazolast
szeretnél feleségedtdl vagy cégtarsadtol. Tudod,
mi a hiba ezzel? Az 6 véleményiik nem fontos!
Miért? Mert 6k nem a vevSid. Nem tudnak a te
vevoid fejével gondolkodni.

De az a gondolat, ami a legjobban visszafog,
az a ,Korabbi tapasztalatokra hagyatkozom”
vagy a ,Mér probdltam, nem mikodik”. Biztos
vagy benne, hogy jol csinaltad? Ujitani min-
den vallalkozasban kotelezs — plane most!

Felejtsd el az , Ipari normak valldsos tisztele-

tét”. Nyiss ki egy hirdetési Gjsagot, nézz meg
egy hirdetést, és takard le a logot. Meg tudod
allapitani, melyik cégé a hirdetés? A legtobb
cég lemasolja vagy hasonlo6 szerkezetben hir-
det, mint a tobbiek. Miért valasztananak té-
ged, ha ugyanazt kindlod, mint a t&bbi vallal-
kozés?

J6 vagy rossz vevikkel szeretnél dolgozni?

Most csukd be a szemed egy pillanatra, és kép-
zeld el egy rossz vevédet. Milyen érzés ra gon-
dolni? Mikor kért téled el6szor kedvezményt?
Mi az, amivel az driiletbe kerget nap mint nap?
Most képzeld el egy jo veviédet. Mi az, amit
szeretsz benne? Hogy talaltatok egymasra? Mi
segiti ezt a kapcsolatot?

Ha ezekre a kérdésekre le tudod irni a va-
laszt, akkor azt is tudod, hogyan kommunikal-
hatsz gy a jovében, hogy csak j6 tigyfeleid le-
gyenek.

Egy rossz vevs lehet, hogy idével hozhat egy
kis bevételt is cégednek, de gondolj bele, mit
tesz kozben veled? Alkudozik, reklamal, nem
a keresked6dnél, hanem nalad. Téged akar, a te
véredet szivjal Problémadival az egész napodat
el tudja rabolni tgy, hogy méssal nem is tudsz
aznap foglalkozni! Ezenfeliil az id6ben fizetés
sem az erdssége.

J6 vevéddel partneri kapcsolatot tudsz ki-
épiteni. Elfogadja a véleményed, egyiitt tud-
tok dolgozni. Es persze, meg is fizeti a munka-
dat. Mit csinal mégis a legtobb cég napi szinten?
Kiizd a rossz vevével, és nem tud elég idot in-
vesztalni kapcsolataba a j6 vevéivel. Sajat maga
az akaddlya annak, hogy kapcsolata nem tud
magasabb szintre 1épni a j6 vevéivel. Ez olyan,
mint amikor a tanar mindig csak a rossz gye-
reket probalja felzarkoztatni a j6 tanuldhoz,
mig a j6 tanul6 tehetsége elkallodik.

Te is szakért6je vagy a sajat teriiletednek?

Akkor miért nem hasznalod ki? Egy jo cég
szakértelmet sugaroz — azaz segit a vevdinek.
Talald meg partnered legnagyobb probléma-
jat, és ha megteheted, segits tigyfeled vevs-
szerzési stratégidjaban. Példaul egy batorgyar
80%-kal novelte arbevételét tgy, hogy segitett
viszontelado6inak felépitenie kommunikacio-
jat sajat vevdi felé és visszatérs tigyfeleket ho-
zott azoknak, és természetesen tObb megren-
delést sajat maganak.

Milyen gyakran kiséred végig tigyfeleidet
nyomdadban?

Sok lizem nem szereti a latogatokat, pedig
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Szabé Szabolcs eldaddsdt szemléletes példdkkal
illusztralta

ha vevdéd latja a profi termelSiizemed és a dra-
ga technologiadat, akkor a kovetkezd artar-
gyalasnal te vagy nyeregben! Gondolod, koc-
kadztatna masnal, ahol nem is tudja, milyen
gépeken dolgoznak?

Segitsd tigyfeled termékének sikerét! Adj ta-
nacsot a designban, és ha ezzel megkonnyited
munkéjat, egy hossza tava kapcsolatot épit-
hetsz ki veliik. Nem csak a kis cégek, egy multi
termékmenedzsere is szivesen veszi a segit-
séget.

Epits ki bizalmi kapcsolatot vevéiddel!

Valsagban ez kiilonosen fontos. Ha valame-
lyik tgyfeled Ggy érzi, hogy nem bansz vele
megfelel6en, barmikor atvandorol egy olyan
céghez, aki éppen jobban udvarol neki. Biza-
lom. Ezt most gyakran halljuk. De val6ban ér-
ted is, mit6l veszitesz el egy tigyfelelet, amikor
mindent ugyanugy csinaltal, mint eddig? Le-
het, hogy ez a baj?

Szerinted, melyik hdzassag tart tovabb? Ahol
a férj egész honapban robotol, és este faradtan
rogy 0ssze anélkiil, hogy beszélgetne feleségé-
vel vagy az, ahol nem csak hétvégén, hanem
még esetleg hétkdznap is szakit a férjid6t arra,
hogy elvigye a feleségét egy étterembe beszél-
getni, tancolni vagy szoérakozni? Bizony, tigy-

felednek ugyantgy udvarolni kell, mint egy
nének!

Van maér egy jo garanciad?

Probalj meg egy Uitds garanciat a terméked-
re kitaldlni. Van egy cég Békéscsaban, aki ko-
rabban munkavédelemmel foglalkozott. Ma
is ugyanazt csinalja, csak mar Birsagmegelezd
Kft.-nek hivjak 6ket. Olyan rendszert dolgoz-
tak ki, amivel minimalis a birsdg kiszabasa
tigyfeleire. Igy konnyedén kinalhat egy elsGre
6rtiltnek hangz6 garanciat. Ha a partnereit
megbirsagoljak, 6k szaz szazalékban megtéri-
tik tigyfeleiknek a kért. Szerinted, mennyit
tudnak tgyfelei alkudni a szolgaltatdsuk ara-
bol?

Ha jo a terméked, akkor batran adhatsz te is
Orilt ajanlatokat. Ne felejtsd el, hogy jo ter-
méket csak hatékony géppel és jol mtikods cé-
ges rendszerrel lehet gazdasagosan elGallitani.
Ha ez még nincs meg, akkor vissza kell men-
ned az alapokhoz!

Te is csak karacsonykor kiildesz lapot?

Lepd meg néha partnereidet. Kiildj k6szén6-
levelet szerz6dések utan, megrendelésekkor.
Nem e-mailben vagy faxon, hanem kézzel,
postai Gton. Rengeteg tinnep van a karacso-
nyon Kkiviil, amire kiildhetsz tidvozlSlapot,
példaul husvét, ptinkosd. Batrabbaknak lehet
vicces alkalmakra is, példaul aprilis 1. A 1ényeg,
hogy er6sitsd a személyes kapcsolatodat veliik.

Bér garancidt nem tudok adni, hogyan sikertil
mindenkinek atvészelnie ezt az id6szakot. De
ha az alapokat elkezded rendbe rakni, sokkal
konnyebben fogod tudni megtartani vevdi-
det, és az Gjak is konnyebben jonnek majd. Ez
csak rajtad mulik. Legyen 2009 a cselekvés éve
szamodra, és kezdd el azonnal kimeszelni az
0rdogot véallalkozasodbol! Nem holnap, mérma!

Hogy ne legyél ebben egyediil, szeretnék
egy meglepetést adni szamodra. Kidolgoztam
egy 1épésrdl 1épésre cselekvési tervet részed-
re, amivel az alapokon kénnyedén atlendiil-
hetsz. Ezt e-mailben el tudom neked kiildeni,
és ha kéred, tovabbi hatékonysag- és arbevé-
tel-noveld tanulméanyokat is kaphatsz télem,
hogy ne legyél egyediil, és biztosan haladjal
a sikeredhez vezetd Gton.

Nincs mas dolgod, csak kiildj egy e-mailt a
sajat és cégneveddel az office@grimex.hu e-mail
cimre. A targymezébe ird be, hogy ,sikeres
nyomda”, és én mar kiildom is a ,,vev6szerzé
manko6t” szamodral
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