
predaj segmentu vo formáte B2 
klesá, ale na Slovensku sme mali 
predaj výlučne v tomto formáte. Je 
to spôsobené, samozrejme, veľkým 
počtom tlačiarní stredných veľkostí. 

Heidelberg ďalej pracuje aj 
s použitými strojmi. Ako vám funguje 
tento segment? 

Firma Heidelberg Slovensko, s. r. o. 
je v tomto segmente veľmi úspešná. 
V predaji použitých strojov a zariadení 
sme lídrami na našom trhu s výrazným 
medziročným nárastom. Tento segment 
je pre nás kľúčový. Sme veľmi radi, 
že klienti do nás vložili dôveru a my 
im dokážeme veľmi dobre zhodnotiť 
ich pôvodné zariadenia. Pri výkupe 

a stredné podniky investujú do nových 
technológií v priemere každých desať 
rokov a priemyselné podniky asi 
každých päť rokov. Dnešná doba veľmi 
nepraje novým investíciám a tieto cykly 
sa predlžujú. Veľmi častý je aj záujem 
o nákup použitých technológií. 

Kde sa momentálne spoločnosť 
nachádza v rámci trhu? Aká je 
jeho pozícia na Slovensku oproti 
konkurencii? 

Heidelberg Slovensko, s. r. o. je 
na vrchole z hľadiska technológií 
v krajine. Minulý rok sme dosiahli 
podiel 80 % v predaji nových 
technológií na slovenskom trhu. Je 
veľmi zaujímavé, že celosvetovo 

Aká je v súčasnosti situácia 
slovenského polygrafického trhu? 

Situácia na slovenskom 
polygrafickom trhu nie je veľmi 
priaznivá, pretože zisky a tržby 
medziročne klesajú. V roku 2019 boli 
tržby na úrovni 230 miliónov eur a zisk 
1,5 %. Tak ako v každom odvetví, 
aj v polygrafii ide najmä o efektivitu 
a udržateľnosť jednotlivých subjektov 
na trhu. 

Ako je na tom trh kvalitatívne, čo 
sa týka úrovne technologického 
vybavenia? 

Toto je veľmi aktuálna téma, s ktorou 
sa stretávam takmer každodenne. Malé 

ÚSPECH OBCHODU 
SPOČÍVA  
V SYNERGIÁCH
Ing. Ľuboš Beko pôsobí v obchodnom oddelení našej spoločnosti 
Heidelberg na Slovensku už takmer dvadsať rokov. Skúsený 
obchodník nám priblížil výsledky firmy za rok 2019, predstavil 
najdôležitejšie služby a produkty spoločnosti a zhodnotil slovenský 
polygrafický trh za uplynulý rok. 

Predaj nových jednotiek archových strojov na Slovensku za posledných 9 rokov
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Úspech obchodu spočíva v synergiách

efektívnych strojov s modernými 
technológiami, ako je „Push to Stop“ 
nielen nových, ale aj zánovných 
technológií, ktoré už majú tieto opcie. 

Ako sa darí spoločnosti Heidelberg 
uvádzať na trh nové, inovatívne 
modely? Majú o ne klienti záujem, 
alebo hľadajú overené a tradičné 
riešenia? 

Darí sa nám veľmi dobre, nakoľko 
sme ako jedni z prvých implementovali 
„Subscription model“ a zavádzame 
ďalšie „Lifecycle zmluvy“, ktoré sa 
našim klientom páčia a vítajú ich. 
S klientmi je potrebné veľa diskutovať, 
vysvetľovať im naše riešenia. Často 
sa vracajú do minulosti a spomínajú 
na staré časy, no je potrebné, aby 
pozerali do budúcnosti a prispôsobovali 
sa podmienkam na trhu. 

Vnímate vzrastajúci záujem 
o digitalizáciu a automatizáciu 
od klientov? 

Samozrejme, klienti majú záujem 
a snažia sa kupovať stroje s vysokým 
stupňom automatizácie. Ak je táto 
investícia pre nich príliš vysoká, sú 
ochotní investovať aj do použitých 
zariadení. Som presvedčený, 
že na slovenskom trhu prebehne veľa 
inštalácií, kde automatizácia bude hrať 
veľkú rolu v „prepresse“, „presse“, 
ale aj „postpresse“ (automatizované 

sa orientujeme na všetky značky 
na polygrafickom poli. 

Aké služby ponúkate v oblasti 
servisu? Máte zabezpečené pokrytie 
po celom Slovensku do niekoľkých 
dní? 

Samozrejme, servis je jedným 
z kľúčových parametrov, prečo sa 
klienti rozhodnú kupovať naše stroje. 
Jednoznačne platí, že čím viac 
inštalácií máme, tým lepšie vieme 
reagovať na vzniknuté problémy a ich 
rýchlu diagnostiku. V dnešnom svete 
technológií implementujeme klientom 
včasné odhaľovanie problémov 
a samozrejmosťou je „Remotecontrol“, 
kde na diaľku vieme vyriešiť chyby 
a ušetriť náklady klientom. Heidelberg 
je schopný pokryť servisne celé 
Slovensko. Spolupráca sa posunula 
na vyššiu úroveň a momentálne 
poskytujeme zmluvy „Lifecycle smart“ 
a „Lifecycle plus“, ale aj „Subsription 
smart“ a „Subscription plus“. 

Aké najväčšie príležitosti vidíte 
na slovenskom trhu? 

Na slovenskom trhu vidím príležitosti 
v obnove technológií. Myslím si, že sa 
presmeruje na dlhé tlačové stroje 
s obracačom, nakoľko vnímame 
výrazný tlak na prevádzkové náklady 
a zvyšovanie efektivity. Ďalej vidím 
výrazný priestor pre predaj vysoko 

Slovenský trh podľa dodávatelov 8 %
Komori

Manroland

KBA

Ryobi Heidelberg

3 % 46 %

11 %

32 %

Je veľmi 
zaujímavé, 
že celosvetovo 
predaj segmentu 
vo formáte 
B2 klesá, 
ale na Slovensku 
sme mali predaj 
výlučne v tomto 
formáte. 
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hlboko pod minuloročnou produkciou 
výroby. Na druhej strane, obalový 
priemysel je dokonca mierne 
nad úrovňou produkcie v porovnaní 
s minulým rokom, avšak komerčné 
tlačiarne dosahujú v medziročnom 
porovnaní v priemere 80 % objemu 
produkcie voči roku 2019. Myslím si, 
že súčasný stav má síce tendencie 
pozitívneho rastu, ale znova sme sa 
ocitli v oslabení trhu spôsobenom 
druhou vlnou korona krízy, ktorá určite 
ovplyvní vývoj trhu. 

Ako sa firme darí v súčasnej situácii 
spojenej s korona vírusom? 

Firma Heidelberg veľmi pružne 
reagovala počas krízového obdobia. 
Vznikol dostatočný priestor pre rôzne 
workshopy a vzdelávania interných 
zamestnancov. Som toho názoru, 
že práve tieto aktivity nás môžu 
spoločne posunúť k prosperite 
v budúcom období. Samozrejme, isté 
„zoštíhľovanie firmy“ ako aj redukcia 
portfólia bola prirodzeným výsledkom 
procesu, ktorý začal už počas 
krízového obdobia. 

Aké kroky Heidelberg podstúpil 
po vypuknutí pandémie a nastolení 
krízového režimu na Slovensku? 

Tak ako ďalšie priemyselné odvetvia, 
aj my sme opustili naše pracoviská 
a preorientovali sa na „home office“, 
ktorý sa stal súčasťou nášho života 
na dlhšiu dobu. Našou prioritou je, aby 
sme mohli zostať v kontakte s klientmi. 
Z tohto dôvodu sa snažíme aspoň 
na sociálnych sieťach podporovať 
zákazníkov, aby sa i v ťažkých časoch 
na nás mohli spoľahnúť. Absolvovanie 
on-line mítingov sa stalo dennou 
súčasťou našich pracovných dní. 

Ovplyvnila kríza vaše business plány 
a stratégie pre blízku budúcnosť? 

Myslím si, že Heidelberg veľmi 
efektívne pripravil klientov počas 
krízy na obdobie, ktoré príde po nej. 
Obdobie počas prvej vlny korona krízy 
sme využili na opravy, údržby zariadení 
a teraz je ten správny čas, kedy sa 
klienti môžu opäť naplno venovať 
biznisu a spoľahlivo plniť nastavené 
ciele. Osobne si myslím, že silné 
firmy s jasnou víziou do budúcnosti 
využívajú toto krízové obdobie 
na prípravu rastu a napredovania. 

Máme tu „druhú vlnu“, je firma 
lepšie pripravená čeliť krízovej 
situácii? 

Myslím si, že áno, lebo každá kríza 
zanechá určitú črtu a zmení návyky 
spolupráce s našimi klientmi, či už 
na internej, ale aj externej úrovni. 
Myslím si, že veľmi pružne dokážeme 
využívať komunikačné platformy, 
ktoré ponúkajú sociálne siete. Firma 
Heidelberg sa výrazne posúva 
do digitálneho priestoru pokiaľ ide 
o komunikáciu, demo prezentácie, 
ale v neposlednom rade aj vo vývoji 
vysoko autonómnej tlače.

rezacie linky, compucut system, 
falcovacie aparáty s P stackerom atď.). 

Ako je na tom Heidelberg v rámci 
udržateľnosti a problematiky 
ochrany životného prostredia? Chcú 
firmy ísť aj touto cestou? 

Heidelberger Druckmaschinen AG 
je priekopníkom v oblasti udržateľnej 
výroby a vývoja produktov. Nové 
a efektívne technologie vedú 
k výrazným zvýšeniam produktivity 
a výrazným zníženiam emisií CO2 na 
hárok. Na Slovensku máme tiež 
inštalácie CO neutrálnych strojov 
a dbáme aj na vybraný spotrebný 
materiál, ktorý musí dosahovať 
tie najlepšie výsledky z hľadiska 
efektivity, účinnosti a spotreby. 
Pre ilustráciu by som uviedol náš 
tlačový stroj Speedmaster „Anicolor“, 
ktorý vďaka svojej unikátnej technológii 
výrazne znižuje makulatúru a šetrí tak 
náklady. 

Pociťujete, že trendy v oblasti 
polygrafie prichádzajú na Slovensko 
s oneskorením oproti krajinám viac 
na západe? 

Klienti sa často vracajú do minulosti 
a spomínajú na staré časy, no je 
potrebné, aby pozerali do budúcnosti 
a prispôsobovali sa podmienkam 
na trhu. 

Vnímam to ako prirodzený proces. 
Všetky trendy sa najprv uplatňujú 
v Nemecku, kde Heidelberg môže 
rýchlo reagovať na stav, keď je 
potrebné hľadať nové riešenia. 
Postupne, keď sa nové trendy 
plnohodnotne etablujú vo vyspelých 
krajinách, tak sa transformujú aj na náš 
trh. 

Aké boli vaše ciele na rok 2020?

Naším cieľom je udržať pozíciu 
značky Heidelberg na našom trhu ako 
lídra v technológiách a túto prednosť 
pretaviť do úspešného predaja. 

V akej situácii sa momentálne 
nachádza polygrafický trh po kríze 
spojenej s COVID-19? 

Od mája môžeme hovoriť o miernom 
náraste produkcie. Vo všeobecnosti 
a z dlhodobého hľadiska trh rastie len 
veľmi pomaly. Stále sa nachádzame 

Ing. Ľuboš Beko 
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