Att valja rétt tryckeri &r inte enkelt, &ven om det borde vara det. Bert-Ake
Byqvist, ansvarig publicist av sajten www.tryckeriportalen.se, har erfarenhet
av att "bakom ett snyggt skyltfonster (hemsida) kan det dolja sig en ruffig
butik med omotiverad personal och bakom varje skicklig saljares 16ften om
guld och grona skogar kan ddlja sig ett tryckeri som kan orsaka problem”.
Har ar checklistan for trycksaksbestallaren som vill undvika problem.

Text Veronica Rénnlund

veronica.r@mentoronline.se

TRYCKSAKER SKA VARA
KOPARENS MARKNAD

u fir vad du betalar for” ir

ett motto som borde kunna

fungera 1 praktiken i all form

av handel. Men trycksaker
ir precis som andra varor dir produktens
kvalitet avspeglar producentens forméga,
kapacitet och ambitioner.

Att ge trycksakskoparen verktyg for
att f3 mest valuta for sina pengar ir nigot
som Tryckeriportalens Bert-Ake Byqvist
dgnat mycket tid it. P4 sajten finns minga
virdefulla rdd och tips om hur det gir att
hitta bra samarbetspartners. Alla tryckerier
sitter namligen inte en ira i att verkligen
gdra ett bra jobb, hivdar Bert-Ake Byqvist

som konstaterar att skillnaderna mellan bra

och diliga tryckerier 4r lika stora som de
mellan bra och diliga trycksakskopare.
Minga kopare, tror han, har nog ganska

bristfilliga kunskaper pd omradet.

Prata om jobbet » Forsta steget mot att
hamna ritt ir att besoka tryckeriet. Vi far
veta att de flesta aldrig besoker det tryckeri

de ska samarbeta med iven om det handlar
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om stora bestillningar. Det betonas att
personrelationer dr viktigast 1 samarbetet
med smid och medelstora tryckerier med
upp till 50 anstillda. ”Stora aktorer har ge-
nerellt rid och kompetens att anstilla bittre
personal och investera i nya maskiner och
affirssystem”.

— Det ir vid besoket som man fir en
bild av hur verksamheten ser ut pa plats
och vem du har att géra med. Jag utesluter
de jag inte kan kommunicera med. Det
ir min fasta Overtygelse att den personliga
relationen med ritt personer pa tryckeriet
avgdr hur bra samarbetet och tryckre-
sultatet blir, siger Bert-Ake Byqvist och

framhaller angeligenheten av att hitta fram

till tryckeriets projektledare som generellt
ir den som kan beritta allt om logistiken
fran order till leverans.

Om jobbet dndras visentligt utifrin
forutsittningarna i offerten 4r en orderbe-
kriftelse att rekommendera. Bra att veta ir
ocksa till exempel om tryckeriet har ICC-
profiler, PDF-arbetsflode och om det ir

kvalitets- och miljocertifierat. Glom heller

inte att fraga efter ett forprovtryck. Det dr
forprovtrycket som i slutindan bevisar om

det gir att lita pa slutresultatet.

Sédg inte forlat ¥ Den som upphandlar
trycksaker bor 6ppna alla sinnen och stilla
krav pa det som upplevs som viktigast, till
exempel tryckkvalitet. Men en bra kopare
ir inte nodvindigtvis den som har nisa for
affirer”. Byqvist ger ridet att det som inte
kan virderas konkret bor limnas till “mag-
kinslan”. Forebygg dock overraskningar
genom att ta en kreditupplysning pa den nya
samarbetspartnern. Och glom inte att pris-
forhandla. En bra prisforhandling ir, enligt
Bert-Ake Byquist, “en improvisation inom
grinsen for idrlighet, affirsmissighet och
viljan att etablera lingsiktiga relationer”.

I sina uppdrag som grafisk konsult har
Byqvist sjilv etablerat lingsiktiga kontakter
med ett tiotal tryckerier for olika slags
tryckproduktion. S& nir trycksaksbestillare
vinder sig till honom for att 3 hjilp vet
han direkt vem jobbet ska g till- den som
levererar ritt kvalitet till ratt pris 1 ratt tid-
det vill siga den som han kan lita pa.

Och uppstir problem ind3, det gor det ju
ibland- 4r ridet- var inte alltfor forlitande.
”Du betalar for en tjanst som i slutindan ska
bli en produkt och du ska inte bara vara n6jd

”)

med slutresultatet utan aven resan dit



Mycket kan handa pa védgen fran order
till leverans, sdger Bert-Ake Byqvist, fd
tryckeridgare och numera grafisk konsult.



