USPECH OBCHODU
SPOCIVA
V SYNERGIACH

Ing. Lubos Beko pdsobi v obchodnom oddeleni nasej spolocnosti
Heidelberg na Slovensku uz takmer dvadsat rokov. Skuseny
obchodnik nam priblizil vysledky firmy za rok 2019, predstavil
najdolezitejsie sluzby a produkty spolocnosti a zhodnotil slovensky
polygraficky trh za uplynuly rok.

Aka je v sucasnosti situacia
slovenského polygrafického trhu?

Situacia na slovenskom
polygrafickom trhu nie je velmi
priazniva, pretoze zisky a trzby
medziro¢ne klesaju. V roku 2019 boli
trzby na Urovni 230 miliénov eur a zisk
1,5 %. Tak ako v kazdom odvetvi,
aj v polygrafii ide najma o efektivitu
a udrzatelnost jednotlivych subjektov
na trhu.

Ako je na tom trh kvalitativne, ¢o
sa tyka urovne technologického
vybavenia?

Toto je velmi aktualna téma, s ktorou
sa stretavam takmer kazdodenne. Malé

a stredné podniky investuju do novych
technoldgii v priemere kazdych desat
rokov a priemyselné podniky asi
kazdych pét rokov. Dnesna doba velmi
nepraje novym investiciam a tieto cykly
sa predlzuju. Velmi Easty je aj zaujem

0 nakup pouzitych technolégii.

Kde sa momentalne spoloénost
nachadza v ramci trhu? Aka je
jeho pozicia na Slovensku oproti
konkurencii?

Heidelberg Slovensko, s. r. 0. je
na vrchole z hladiska technologii
v krajine. Minuly rok sme dosiahli
podiel 80 % v predaji novych
technoldgii na slovenskom trhu. Je
velmi zaujimavé, Ze celosvetovo
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predaj segmentu vo formate B2
klesd, ale na Slovensku sme mali
predaj vylu€ne v tomto formate. Je
to spdsobené, samozrejme, velkym
poctom tlagiarni strednych velkosti.

Heidelberg d’alej pracuje aj
s pouzitymi strojmi. Ako vam funguje
tento segment?

Firma Heidelberg Slovensko, s. r. 0.
je v tomto segmente velmi Uspesna.
V predaji pouzitych strojov a zariadeni
sme lidrami na nasom trhu s vyraznym
medziroénym narastom. Tento segment
je pre nas klac¢ovy. Sme velmi radi,
ze klienti do nas vlozili déveru a my
im dokazeme velmi dobre zhodnotit
ich pévodné zariadenia. Pri vykupe
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Slovensky trh podla dodavatelov

sa orientujeme na vSetky znacky
na polygrafickom poli.

Aké sluzby ponukate v oblasti
servisu? Mate zabezpecené pokrytie
po celom Slovensku do niekol'kych
dni?

Samozrejme, servis je jednym
z kld€ovych parametrov, pre¢o sa
klienti rozhodnu kupovat nase stroje.
Jednoznacéne plati, ze ¢im viac
inStalacii mame, tym lepsie vieme
reagovat na vzniknuté problémy a ich
rychlu diagnostiku. V dnesnom svete
technoldégii implementujeme klientom
vCasné odhalovanie problémov
a samozrejmostou je ,,Remotecontrol”,
kde na dialku vieme vyriesit chyby
a usetrit naklady klientom. Heidelberg
je schopny pokryt servisne celé
Slovensko. Spolupraca sa posunula
na vysSiu Uroven a momentalne
poskytujeme zmluvy ,Lifecycle smart“
a ,Lifecycle plus”, ale aj ,,Subsription
smart“ a ,,Subscription plus”.

Aké najvacsie prilezitosti vidite
na slovenskom trhu?

Na slovenskom trhu vidim prilezitosti
v obnove technolégii. Myslim si, ze sa
presmeruje na dlihé tlacové stroje
s obracac¢om, nakolko vnimame
vyrazny tlak na prevadzkové naklady
a zvy$ovanie efektivity. Dalej vidim
vyrazny priestor pre predaj vysoko
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efektivnych strojov s modernymi
technol6giami, ako je ,,Push to Stop*
nielen novych, ale aj zanovnych
technoldgii, ktoré uz maju tieto opcie.

Ako sa dari spolo€nosti Heidelberg
uvadzat na trh nové, inovativne
modely? Maiju o ne klienti zaujem,
alebo hladaju overené a tradicné
rieSenia?

Dari sa nam velmi dobre, nakolko
sme ako jedni z prvych implementovali
»Subscription model“ a zavadzame
dalsie ,Lifecycle zmluvy*, ktoré sa
nasim klientom pacia a vitaju ich.

S klientmi je potrebné vela diskutovat,
vysvetlovat im nage rie$enia. Casto

sa vracajl do minulosti a spominaju

na staré ¢asy, no je potrebné, aby
pozerali do buducnosti a prispdsobovali
sa podmienkam na trhu.

Vnimate vzrastajlci zaujem
o digitalizaciu a automatizaciu
od klientov?

Samozrejme, klienti maju zaujem
a snazia sa kupovat stroje s vysokym
stupfiom automatizacie. Ak je tato
investicia pre nich prili§ vysoka, su
ochotni investovat aj do pouzitych
zariadeni. Som presvedceny,
Ze na slovenskom trhu prebehne vela
inStalacii, kde automatizacia bude hrat
velku rolu v ,,prepresse”, ,presse”,
ale aj ,postpresse” (automatizované



rezacie linky, compucut system,
falcovacie aparaty s P stackerom atd’.).

Ako je na tom Heidelberg v ramci
udrzatel'nosti a problematiky
ochrany zivotného prostredia? Chcu
firmy ist aj touto cestou?

Heidelberger Druckmaschinen AG
je priekopnikom v oblasti udrzatelnej
vyroby a vyvoja produktov. Nové
a efektivne technologie vedu
k vyraznym zvySeniam produktivity
a vyraznym znizeniam emisii CO, na
harok. Na Slovensku mame tiez
instalcie CO neutralnych strojov
a dbame aj na vybrany spotrebny
material, ktory musi dosahovat
tie najlepsie vysledky z hladiska
efektivity, u€innosti a spotreby.

Pre ilustraciu by som uviedol nas
tlacovy stroj Speedmaster ,,Anicolor,
ktory vd'aka svojej unikatnej technoldgii
vyrazne znizuje makulatdru a Setri tak
naklady.

Pocitujete, Ze trendy v oblasti
polygrafie prichadzaju na Slovensko
s oneskorenim oproti krajinam viac
na zapade?

Klienti sa ¢asto vracaji do minulosti
a spominaju na staré ¢asy, no je
potrebné, aby pozerali do budicnosti
a prispésobovali sa podmienkam
na trhu.

Vnimam to ako prirodzeny proces.
VSetky trendy sa najprv uplatfiuju
v Nemecku, kde Heidelberg méze
rychlo reagovat na stav, ked' je
potrebné hladat nové rieSenia.
Postupne, ked’ sa nové trendy
plnohodnotne etabluju vo vyspelych
krajinach, tak sa transformuju aj na nas
trh.

Aké boli vase ciele na rok 2020?

Nasim cielom je udrzat poziciu
znacky Heidelberg na nasom trhu ako
lidra v technolégiach a tuto prednost
pretavit do Uspesného predaja.

V akej situacii sa momentaine
nachadza polygraficky trh po krize
spojenej s COVID-19?

Od maja mbézeme hovorit o miernom
naraste produkcie. Vo vSeobecnosti
a z dlhodobého hladiska trh rastie len
velmi pomaly. Stale sa nachadzame
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Ing. LLubos Beko
pracuje v spoloCnosti
Helidelberg od roku
2000. Je absolvent
Slovenskej technickej
univerzity v odbore

- Polygrafia a aplikovana

- fotochémia. Posobi

' na pozicii Sales
Manager, kde sa venuje

- obchodnej Cinnosti

- v oblasti tlaCiarenskych

- strojov a komplexnych

- rieseni pre klientov

- 7 polygrafického

- priemyslu.

hiboko pod minuloro&nou produkciou
vyroby. Na druhej strane, obalovy
priemysel je dokonca mierne

nad Urovniou produkcie v porovnani

s minulym rokom, av8ak komeréné
tlac¢iarne dosahuju v medziro¢énom
porovnani v priemere 80 % objemu
produkcie voci roku 2019. Myslim si,
Ze sUcCasny stav ma sice tendencie
pozitivneho rastu, ale znova sme sa
ocitli v oslabeni trhu spésobenom
druhou vinou korona krizy, ktora urcite
ovplyvni vyvoj trhu.

Ako sa firme dari v su¢asnej situacii
spojenej s korona virusom?

Firma Heidelberg velmi pruzne
reagovala pocas krizového obdobia.
Vznikol dostato&ny priestor pre rozne
workshopy a vzdelavania internych
zamestnancov. Som toho nazoru,

Ze prave tieto aktivity nas mozu
spolo¢ne posunut k prosperite

v budicom obdobi. Samozrejme, isté
»ZoStihlovanie firmy“ ako aj redukcia
portfélia bola prirodzenym vysledkom
procesu, ktory zacal uz po¢as
krizového obdobia.

Aké kroky Heidelberg podstupil
po vypuknuti pandémie a nastoleni
krizového rezimu na Slovensku?

Tak ako dalSie priemyselné odvetvia,
aj my sme opustili nase pracoviska
a preorientovali sa na ,home office“,
ktory sa stal sti¢astou nasho zivota
na dlhsiu dobu. Nasou prioritou je, aby
sme mohli zostat v kontakte s klientmi.
Z tohto dévodu sa snazime aspon
na socialnych sietach podporovat
zékaznikov, aby sa i v tazkych ¢asoch
na nas mohli spolahnuit. Absolvovanie
on-line mitingov sa stalo dennou
sucastou nasich pracovnych dni.

Ovplyvnila kriza vase business plany
a stratégie pre blizku budicnost?

Myslim si, Ze Heidelberg velmi
efektivne pripravil klientov poc¢as
krizy na obdobie, ktoré pride po ne;j.
Obdobie pocas prvej viny korona krizy
sme vyuzili na opravy, udrzby zariadeni
a teraz je ten spravny &as, kedy sa
klienti m6zu opat naplno venovat
biznisu a spolahlivo plnit nastavené
ciele. Osobne si myslim, ze silné
firmy s jasnou viziou do buducnosti
vyuzivaju toto krizové obdobie
na pripravu rastu a napredovania.

Mame tu ,,druhu vinu® je firma
lepsie pripravena &elit krizovej
situacii?

Myslim si, ze ano, lebo kazda kriza
zanecha urcitu &rtu a zmeni navyky
spoluprace s nasimi klientmi, ¢i uz
na internej, ale aj externej urovni.
Myslim si, Ze velmi pruzne dokazeme
vyuzivat komunika¢né platformy,
ktoré ponukaju socialne siete. Firma
Heidelberg sa vyrazne posuva
do digitalneho priestoru pokial ide
0 komunikaciu, demo prezentacie,
ale v neposlednom rade aj vo vyvoji
vysoko autonémnej tlace.





