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direktor tvrtke Grafik.net d.o.o., Zagreb

Ponudom cjelovitih
rjesenja do liderske

TVRTKA GRAFIK.NET D.0.0. 1Z ZAGREBA SVOJOM RAZNOVRSNOM
PONUDOM OPREME, STRUCNIM SAVJETOVANJEM | POUZDANIM
SERVISOM NUDI CJELOVITA RJESENJA ZA SVE PROIZVODNE
PROCESE U TISKARSKOJ INDUSTRIJI, STO JE PREPOZNALO |
VISE 0D 80 KOMPANIJA 1Z REGIJE. KAKO OVE GODINE BILJEZE
10 GODINA OD OSNIVANJA, DONOSIMO VAM RAZGOVOR S
DIREKTOROM, KRESOM CULJKOM.

B Razgovarao: Krunoslav Koprivnjak

Ove godine obiljezavate 10. godisnji-
cu poslovanja. Na $to prvo pomislite
kad se prisjetite samih pocetaka?

Kraj 2000. godine, kada smo po-
¢injali, bio je i kraj susnog perioda
investicija i bilo je veliko ocekivanje
kada ¢e krenuti prodaja. Naravno vec¢
tada smo bili i na pocetku projekta
prvog CTP-a u Hrvatskoj i to nas je na

Rizik se isplati ako znate
zbog cega ulazete i koje vri-
jednosti unosite u posao

neki nacin nosilo prvih par mjeseci.
To je bio period pokretanja vlastitog
poduzetnickog pothvata i to je za
svakog pojedinca trenutak kad mislite
da ste presretni, ali i pomalo ludi jer se
upustate u veliki rizik. No taj se rizik
isplati ako znate zbog Cega ulazete i
koje vrijednosti unosite u posao.
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S kim ste poceli poslovanje i koje ste

prve instalacije imali u Hrvatskoj

i regiji?

Od samog smo pocetka preuze-
li brigu i servis za sve dotadasnje
Scitex korisnike tako da kupci to
apsolutno nisu osjetili. Moj partner
Tomislav Vigal i ja smo do tada imali
veliko iskustvo i jako dobar odnos
s postoje¢im kupcima
i zapravo smo samo
dalje radili svoj po-
sao, ovaj put za sebe u
vlastitoj firmi. Moram
napomenuti da nam je
u pocetku pomogao
Darko Ivanisevi¢ i nje-
gova firma Hand design koja je tada
bila najjaci graficki studio u regiji i
koja je, u to vrijeme, bila jedan od
znacajnijih kupaca opreme i softvera.

Krajem 2000. godine pokrenut je
novi tehnoloski val s osvjetljiva¢cima
ploca i tu smo vidjeli nasu nadola-
zecu priliku. Po prvi smo put imali

proizvod kojeg smo mogli ponuditi
i tiskarama, do tada je vecina opre-
me koju smo imali na trzistu bila u
grafickim studijima. U to su vrije-
me tiskari jako vjerovali postoje¢im
brandovima, a Scitex nije bio jedan
od priznatijih brandova. Pojavom
CTP-a situacija se promijenila preko
no¢i. Scitex je bio pionir u CTP teh-
nologiji s najnaprednijim rjeSenjima
u to vrijeme §to je samo trebalo pre-
nijeti na nove kupce. I, naravno, to
smo i uspjeli. Po¢etkom 2001. godine
prvi Bl CTP smo prodali Tiskari
Zrinski iz Cakovca i sje¢am se kao da
je bilo jucer kad mi je direktor tiska-
re, g. Hali¢, prilikom predstavljanja
CTP-a ostalim grafi¢arima na Open
House-u kojeg smo organizirali u
tiskari, rekao "Mali, napravit ¢es velik
posao”. Hvala mu za dobre Zelje jer
smo uistinu i napravili "veliki posao".

Naravno, morali smo priéekati go-
dinu dana do slijedece instalacije,
koja je ovaj put bila kona¢no i u
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Zagrebu, u tiskari Kratis. Sjecam se
isto kada je gospodin Robert Krajaci¢
nakon mjesec-dva koristenja CTP-a
rekao, "trebao sam to kupiti prije go-
dinu dana". I nakon toga je krenulo,
tiskara Copygraf, tiskara Stega Stritof
- prvi B2 CTP u Hrvatskoj, prvi repro
studio za izradu ploc¢a Reprograph,
tiskara Mei¢, prvi CTP u Bosni i
Hercegovini, tvrtka Grafotisak iz
Gruda, prvi CTP u Grafickom cen-
tru Skopje u Makedoniji. U prve 4
godine imali smo 70 posto trzista i
to dovoljno govori i o snazi, ali i oz-
biljnosti nase tvrtke te nadoj viziji na
koji nacin kreirati dodatne vrijednost
za nase kupce i za graficko trziste op-
¢enito. Zapravo, uvijek smo na neki
nacin bili predvodnici u dono$enju
kvalitetnih tehnoloskih rjesenja koja
nas$im kupcima omogucavaju kreira-
nje dodane vrijednosti.

Koji su prijelomni trenuci obiljeZili
Vase poslovanje?

Prvi je prijelomni trenutak bio pro-
daja osvjetljivaca ploca. Moj partner
Tomislav je bio i prije prve prodaje
CTP-a tehnicki educiran za servisi-
ranje CTP opreme, dakle znanje smo
imali, dobar proizvod smo imali te
se uz malo srece i hrabrosti rezultati
vide i danas. Naravno 2004. godinu
¢emo posebno pamtiti i to iz dva ra-
zloga. Prvi je da smo prodali prvi no-
vinski CTP tiskari Vjesnik i da smo
u tom trenutku usli u nisu u kojoj su
vladali neki drugi igraci. Danas kada
vidite da, ne samo u Hrvatskoj nego
u cijeloj regiji, imamo vi$e novinskih
CTP instalacija nego svi ostali proiz-
vodaci zajedno mislim da dovoljno
govori samo za sebe. Drugi, jo$ bitniji
trenutak je bio kada smo krenuli u
prodaju Creo grafickih ploca. Naime,
puno povjerenje naseg dobavljaca
koji nam je pomogao u ovom se-
gmentu omogucilo nam je da otvori-
mo novi 'revenue stream". Imali smo
vrhunsku pomo¢, znacajnu podrsku i
razumijevanje sa strane naseg dobav-
ljaca $to takoder govori o ¢injenici da
ulazemo jako puno u odnose sa svim
nasim stakeholderima, od dobavljaca
do nasih kupaca, tj. njihovih kupaca.
Sve je to rezultiralo da smo u manje

od godinu dana skoro 80% svojih
korisnika CTP-a prebacili i na na$
repromaterijal. Tek tada smo dobili
i financijsku snagu da mozemo po-
krenuti i ostale projekte koje smo
planirali, ostala zastupstva koja su
bila komplementarna, a koja su omo-
gucila nasim kupcima kvalitetnija
tehnoloska rjesenja.

Najveéa promje-
na je nastala kada je
2005. godine Kodak
kupio Creo, firmu
koju smo do tada za-
stupali i samim time
dodli u priliku da
odmah preuzmemo
zastupstvo za Kodak,
kako za graficki ma-
terijal, koji su do tada radile druge
dvije tvrtke u Hrvatskoj, tako za
drugu opremu koju je Kodak u tom
trenutku imao u svojoj ponudi, opre-
mu za digitalni tisak i opremu za
varijabilni ink jet tisak.

U to vrijeme su zahtjevi trzista
nase kupce viSe "primoravali" na
investicije, kako u hardver tako i u
softver. Danas se, iako postoji potre-
ba za investicijama i vecina tiskara
ima neko usko grlo u proizvodnji,
svaka investicija odgada ¢im je mo-
guce duze i to je ve¢ na zalost postalo
skoro pa pravilo.

U proteklih ste se deset godina pro-

filirali u jednog od vodecih ponu-
daca graficke opreme na trZistu.
Cemu dugujete svoj uspjeh?

Mislim da smo uspjesni iz nekoliko
razloga. Jedan od najbitnijih je servis
i kvaliteta tehnicke podrske koji nas
jos uvijek izdize iznad svih ostalih
koji se bave istom ili slicnom dje-
latnos¢u. Mi zbilja poznajemo svoje
proizvode i znamo koje vrijednosti
generiraju proizvodi koje nudimo
trzi$tu. Nastavno na to, svojim kup-
cima uvijek pokusavamo ponuditi
kompletnu soluciju, a ne samo pro-
izvod. Najbanalniji primjer je da jos
uvijek imate firme koje prodaju CTP,
a sa softverom nisu uopce upoznati
te svom kupcu u ovom znacajnom
segmentu ne mogu pruziti nuznu
podrsku. To cesto rezultira da svom

kupcu pruze manjkavu uslugu i kazu
mu da softwer nije bitan ili, jo$ bolje,
kazu da ne treba servis za CTP jer
se oprema ne kvari. S druge strane,
stalno radimo na unapredenju svoje
ponude tako da gledamo §to to nasi
kupci trebaju u svojoj svakodnevnoj
proizvodnji. Naravno, uvijek moramo

Sa sigurnoscu mogu tvrditi da
smo trZiSni lideri Sto se tice
cjelovitosti ponude grafickih
rjesenja

biti konkurentni s cijenom iako nudi-
mo prvenstveno premium proizvode i
rjeSenja koja znaju biti i nesto skuplja
od ostalih sli¢nih rjeSenja. U ovom
su sektoru graficke industrije, osim
tehnologije i samog proizvoda, bitna i
stru¢na znanja kolega s kojima radim.
Naime, adekvatan savjet o poslovnom
procesu i nacinu na koji optimizirati
operativne troskove nasim kupcima
mogu ostvariti znatne ustede §to ih
moze dovesti u konkurentsku pred-
nost i omoguciti im da kvalitetno pre-
moste ovu otezavaju¢u gospodarsku
situaciju. S ponosom mogu izjaviti
da je Grafik.netov tim kompletan, u
pravom smislu te rijeci. Danas unutar
tvrtke imamo stru¢njake koji pokri-
vaju sva podrucdja graficke industrije,
od savjetodavne usluge, preko pri-
preme tiska, flekso i novinskog tiska,
samog tiska i dorade do digitalnog
tiska, color managementa i varijabil-
nog tiska. Ne postoji segment graficke
proizvodnje kojeg ne mozemo pokriti
tehnoloski i stru¢nim znanjima.

Ukoliko gledamo povijesno, mogu
sa sigurnoS¢u dokazati da imamo
fleksibilan poslovni model koji se
uvelike, medu prvima, moze kvali-
tetno prilagoditi nuznim trzi$nim
zahtjevima. Istaknut ¢u, takoder, da
je bitno i predvidjeti buduci razvoj
industrije, to je jo$ jedan segment u
kojem smo se dokazali kao siguran
partner koji pazljivo procjenjuje in-
dustrijske trendove.
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Sto smatrate da su najveée predno-
sti Grafik.neta pred ostalim konku-
rentima na trzistu?

Servis, edukacija, brandovi koje
zastupamo i know how u proizvodnji.
Sa sigurnos¢u mogu tvrditi da smo
trzisni lideri $to se tice cjelovitosti
ponude grafickih rjeSenja koje nudi-
mo svojim kupcima, od tehnoloskih
rjeSenja do strucnih savjetovanja.
Nasa druga znacajna prednost na
trzistu jest pouzdanost. Naime, u
ovoj industriji servisna je usluga jako
bitna. Ovdje govorimo o kvaliteti i
brzini servisa koju mozemo ponuditi
pri ¢emu pouzdanost ima znacajnu
ulogu. Da biste bili pouzdan partner
u ovoj industriji bitno je nadgledati
cjelokupan proces, od kontekstualnih

Danasniji tiskar mora biti
proaktivan u pristupu

svom kupcu

industrijskih kretanja do tehnoloske
operativne podrske. Uz to je jako
bitno njegovati dobre odnose sa svim
stakehodlerima.

Moze li se reci da ste uspjeli preZi-
vjeti recesiju? Kako se ona odrazila/
odraZava na Vase poslovanje?

Da, jo$ uvijek smo zivi, ali jesmo
li prezivjeli, tesko je reci jer recesija
jo$ uvijek traje, a kako stvari stoje
trajati ¢e jo$ barem 6 do 12 mjeseci.
Kriza je znatno utjecala na trendove
u grafickoj industriji i bitno je ista-
knuti da svi zajedno, ovdje mislim
na ljude od struke, moramo biti
otvoreni prema novim idejama i teh-
nologijama koje nam mogu pomo¢i
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da izgradimo odrzivi poslovni model
koji ¢e nam omoguditi da egzistiramo
i sljede¢ih 10 godina. Grafik.net je
prosle godine unatoc¢ teskoj situaci-
ji imao rast u prodaji i prihodima
oko 10 posto. Ove ¢emo godine,
prema nasim procjenama, imati 25
posto manje prihode, medutim, pri-
mjecuje se novi trend
ulaganja u industriji
jer tvrtke shvacaju da
je nuzno investirati u
marketinske aktivno-
sti da bi opstale na
trzi$tu. Siguran sam
da tiskarska industri-
ja ima veliki potencijal da znacajno
sudjeluje u marketingkim budzeti-
ma, medutim, kvaliteta i pracenje
trendova u pristupu kupcima bit ¢e
presudni za opstanak. Danasnji tiskar
mora biti proaktivan u pristupu svom
kupcu, nude¢i mu nove mogucénosti
za nadogradnju komunikacije prema
svojim krajnjim korisnicima.

Na koji nacin pratite zaokret u gra-
fickoj industriji prema digitalnom
tisku?

Na stru¢nom skupu d PRINT, koji
je bio u va$oj organizaciji, smo poka-
zali svoja znanja, prakti¢ne primjere
i snagu koju imamo u ovom dijelu.
Nudimo ne samo strojeve nego i

ol .. Bogata povijest
: E L z proaktivne tvrtke

pripadajudi softver, kao na primjer,
softver za personalizaciju, s kojim je
raden kompletni Konzumov program
lojalnosti. U na$oj ponudi imamo
kompletnu paletu strojeva za doradu
i naravno program za razvijanje apli-
kacija i pomo¢i svojim korisnicima
u kreiranju novih poslova. Digitalni
tisak vise nije trend koji dolazi, on je
danas realnost bez koje se ne moze.
Digitalni tisak je bio trend u nado-
lasku prije dvije godine, u trenutku
kad smo prvi u Hrvatskoj prodali i
instalirali visokoproduktivni digitalni
tiskarski stroj Nexpress.

Koji su planovi tvrtke?

U narednom ¢emo periodu pri-
marno biti usmjereni na nase dugo-
godisnje kupce - Zelimo im svojim
znanjima, stru¢nom i tehnoloskom
podrskom pomod¢i da kvalitetno pre-
moste ova turbulentna gospodarska
vremena. Ovdje sigurno vidimo i
potencijal za nove projekte koji ¢e
nasim kupcima omoguciti kreiranje
novih izvora prihoda.

Koristim ovu priliku da se zahva-
lim svim nadim kupcima, partneri-
ma i prijateljima koji su pridonijeli
uspjehu Grafik.net-a te im Zelim
sretnu i uspje$nu novu godinu. Iste
takve Cestitke Saljemo i svim vasim
Citateljima.



