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‘De e-commerce in Belgie loopt op vlak van
omzet en volume ongeveer 18 maanden achter
in vergelijking met onze buurlanden.’

Bron. Online Retailer, oktober 2014
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‘De Belgische e-commerce markt groeit
momenteel met zo’n 19 tot 20 procent’.... ‘Ter
vergelijking, in Nederland is de groei inmiddels

beperkt tot zo’n 8,5 tot 9 procent.”

Bron. Online Retailer, oktober 2014
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BOUWSTENEN I

BOUWSTEEN 1
DE ORIENTERENDE FASE
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BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE

BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE

‘WAAROM STARTEN MET WEB-TO-PRINT?’

. Meer service voor bestaande klanten?

- Vragen sommige klanten expliciet naar een performantere
samenwerking?

. Uitbreidingsmogelijkheden in nieuwe (niche)markten?
. Breed publiek gaan bereiken?

. Strategische zet t.o.v. een concurrent?
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BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE

‘WAAROM STARTEN MET WEB-TO-PRINT?’

- Opportuniteiten voor de Drukker
. Papier als grote kost...
- Administratie als grote kost...
- Klantenbinding...

. Niet ‘OF’ maar ‘EN’

BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE

‘WAAROM STARTEN MET WEB-TO-PRINT?’

.« Opportuniteiten voor de Klant
. Tijdsbesparing
. Goedkopere prijzen

- Gebruiksgemak (24/7 toegankelijkheid)
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BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE

‘HOE GOED KENT U UW ORGANISATIE?’

. Wat is onze toegevoegde waarde?
« Waar zijn we goed in?

. Wat maakt ons uniek?

BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE

‘HOE GOED KENT U UW ORGANISATIE?’

. Wat is de huidige situatie?
. Is het de bedoeling om vanaf nul een webshop op te starten?
. Aansluiten op bestaande knowhow...

- Noodzaak om productie en distributie anders te organiseren?
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BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE

‘HOE GOED KENT U UW ORGANISATIE?’

. Begeleiding v/h project
. Duidelijk mandaat vanuit directie
. Projectleider of verantwoordelijke

. Stuurgroep

BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE

‘HOE GOED KENT U UW ORGANISATIE?’

. Change Management
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BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE

‘HOE GOED KENT U UW ORGANISATIE?’
. Technologie en systemen
. Veelheid aan systemen en leveranciers
- Maak afspraken over opstartfase en groeipad!
. Wanneer operationeel?
. Waar willen we staan over één, twee, drie jaar?

. Gefaseerde implementatie...

BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE

‘HOE GOED KENT U UW ORGANISATIE?’

- Noodzaak van een (e)-marketingplan

. Afgestemd op de markt die men wil
benaderen
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BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE

‘HOE GOED KENT U UW ORGANISATIE?’

. Continu leerproces en verbeteringsproces!

BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE

‘BUSINESSMODEL’

. Een ‘must’ en startpunt voor iedere organisatie

. Bevat oa. alles m.b.t. ontwikkeling, productie, verkoop en
distributie

. E-commerce heeft zo zijn eigenheden

. Ben je ‘pure player’ of vertrek je van bestaand businessmodel?
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BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE

‘BUSINESSMODEL’

« ‘Open’ model of ‘gesloten’
model?

. Combinatie?

BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE

‘BUSINESSMODEL’

. Eigenschappen van het ‘open’ model
. B2c én b2b markt
. Afhakers ?
- Geen vooraf vastgelegde relatie met de drukkerij

. Grote marketinginspanningen nodig
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BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE
‘BUSINESSMODEL’

. Functionaliteiten van het ‘open’ model
. Preflight optie (basis vs uitgebreid)
« SEO optimalisatie
. Betalen met kredietkaart (online payment)

.- Online opvolging van de bestelling (job tracking)

BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE

‘BUSINESSMODEL’

. Eigenschappen van het ‘gesloten’ model
- B2b doeleinden
- Accountmanager heeft ‘offline’ klantcontact
. Via microsite
. Relatie gedreven

. Corporate bedrijven
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BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE

‘BUSINESSMODEL’

. Functionaliteiten van het ‘gesloten’ model
. Configureerbare toegangsrechten en gebruikers.
+ Mogelijkheid om het bestelverleden op te vragen.
. Integratie DAM

. Configureerbaarheid van de oplossing

BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE

‘DOELGROEP’

- Welke doelgroep wenst u te benaderen?

- Wie zijn mijn klanten?

. Wat is belangrijk voor hen, ook in samenwerking met ons?

- Waarom hebben onze klanten deze web-to-print oplossing nodig?

. Wat is de meerwaarde die ik aan mijn klanten kan bieden?
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BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE

‘FUNCTIONALITEITEN VOOR DE KLANT’

. Welke functionaliteit wil men in het systeem voorzien?
. Klant altijd centraal stellen

. Klanten wmnen?
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BOUWSTEEN 1: ORIENTERENDE FASE

‘STRATEGIE’

- ‘Hoe’ de zaken van de vorige slides realiseren?
- Waar wil je op korte termijn staan?

- ‘Maak het concreet, analyseer en werk bij.’

BOUWSTEEN 2
DE FRONT END
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BOUWSTEEN 2: FRONT END

‘VERKOOPPSYCHOLOGIE’

BOUWSTEEN 2: FRONT END

‘VERKOOPPSYCHOLOGIE’

16



25-1-2015

BOUWSTEEN 2: FRONT END

‘VORMGEVING EN USABILITY’

- Vormgeving wordt bepaald door info uit oriénterende fase
- Ook type businessmodel heeft invloed
- Landingspagina of ...

+ ... home page

BOUWSTEEN 2: FRONT END

‘VORMGEVING EN USABILITY’

- Usability koppelen aan de structuur van de webshop
- Gaat over logica in verkoopproces
- Maatstaf is niet industrie maar surfervaring van de gebruiker

- Enkele buitenlandse voorbeelden: Apple, Amazon, Google,
Facebook, Vistaprint
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BOUWSTEEN 2: FRONT END
‘SEO EN/oF PPC’

- Gaat over ... uw website zo prominent mogelijk in de Google
zoekresultaten te laten verschijnen.

- Meest relevant bij het ‘open’ model

BOUWSTEEN 2: FRONT END
‘SEQ EN/oF PPC’

- Wat is het verschil?
- SEO = Search Engine Optimization

- PPC = Pay-Per-Click
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BOUWSTEEN 2: FRONT END
‘SEQ EN/oF PPC’

BOUWSTEEN 2: FRONT END

‘EXTRA AANDACHT VOOR DE KLANTENDIENST’
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BOUWSTEEN 3
ORDERVERWERKING

BOUWSTEEN 3: ORDERVERWERKING

‘PRIISMATRIX’

- Is er een MIS systeem?
- Hoe goed is dit systeem uitgebouwd?
- Wat zijn de interface mogelijkheden?

- Op welke plaats beheren we de prijsmatrix?
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BOUWSTEEN 3: ORDERVERWERKING

‘ARTWORK EN EDITOR’

- Opladen van kant-en-klaar materiaal/artwork
- Gebruik maken van templates

- Klant gaat zelf ‘designer spelen’

- Hoeveel ‘vrijheid’ geef je de klant?

- Wat is complexiteit van de backend?

BOUWSTEEN 3: ORDERVERWERKING

‘BETAALMETHODEN’

‘25% tot 50% van de klanten haakt nog af in
deze laatste stap van het proces’

Bron: Advies Pocket Unizo (nov. 2014)
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BOUWSTEEN 3: ORDERVERWERKING

‘BETAALMETHODEN’

- Checkout pagina te complex
- Trend: One Page Checkout
- Verschil tussen ‘gesloten’ en ‘open’ model

- Veel varianten van betaalmethoden

BOUWSTEEN 3: ORDERVERWERKING

‘SYSTEEMVEREISTEN’

- Installatie software op eigen server of SAAS
- Moduleerbaarheid/uitbreidbaarheid

- Aanpasbaarheid User Interface

- Performantie en systeemvereisten

- Interfacing
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BOUWSTEEN 4
PRODUCTIE

BOUWSTEEN 4: PRODUCTIE

‘CONTEXT’

- Succesvolle integraties hebben zware impact op productie omgeving
- Op voorhand mee in rekening brengen
- Klant is bereid om meer online drukwerk te bestellen

- Is de organisatie hier klaar voor?
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BOUWSTEEN 4: PRODUCTIE

‘AUTOMATISATIE’

‘Web-to-print is enkel zinvol als het volledige
productieproces geautomatiseerd is.’

BOUWSTEEN 5
DISTRIBUTIE

24
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BOUWSTEEN 5: DISTRIBUTIE

- Het gekozen model zal impact op deze stap bepalen

- Nadruk op planning, organisatie, sturing en uitvoering
- Intern of extern organiseren?

- Trace & track systemen

- Veel (nieuwe) partners die zich hierin specialiseren

BOUWSTEEN 5: DISTRIBUTIE

- Screening van een distributiepartner is belangrijk oa.
- Snelheid
- Nationaal en internationaal

- Afleveren, afhalen, niet thuis
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WEB-TO-PRINT WORKFLOWS

WEB-TO-PRINT WORKFLOWS

- Praktische benadering van twee workflows
- ‘Open’ model

- ‘Gesloten’ model
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‘Open’ model

‘Gesloten’ model
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JURIDISCHE ASPECTEN

JURIDISCHE ASPECTEN E-COMMERCE BIJ DE
UITBOUW VAN WEB-TO-PRINT

- Verkoop via internet is vanuit juridisch oogpunt betrekkelijk nieuw
- Veel beweging inzake regulerend kader van e-commerce
- Wetgeving wordt regelmatig aangepast

- We voorzien in volgende ExpertenNetwerken extra aandacht voor
dit gegeven door specialisten
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DE VRAGENLIISTEN

VRAGENLIISTEN

- 5 vragenlijsten
- Praktisch in gebruik

- Ondersteuning bij opzetten web-to-print oplossing, systeem en/of
keuze leverancier
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VRAGENLIIST 1

- Vragenlijst klantendefinitie

- Te gebruiken om te bepalen voor
welke van uw klanten web-to-print
een interessante oplossing kan zijn.

VRAGENLIIST 2

- Vragenlijst productdefinitie

- Te gebruiken om te bepalen waar de
sterke punten van uw bedrijf liggen
en dit ifv web-to-print?
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VRAGENLIIST 3

- Vragenlijst voor het definiéren van
functionaliteit voor de klant

- Is afhankelijk van antwoorden vorige
lijsten. Welke functies moet het
systeem zeker ondersteunen?

VRAGENLIIST 4

- Vragenlijst voor Request for
Information (RFI)

- Vragenlijst voor de leverancier.

« Hulp bij keuze systeem en
leverancier.
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VRAGENLIIST 5

- Controlelijst voor:
- Technische vereisten
- Systeem vereisten
- Bevat aandachtspunten die belangrijk

zijn bij de verdere uitwerking van het
project.

GRATIS DOWNLOAD

http://www.graphicbrain.com/vigc-experten-
netwerken/2015/
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STRATEGISCHE PARTNERS

PROJECT PARTNERS
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ideeén.doen.groeien
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