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AKTUALNI NEPOVOLJNI GOSPODARSKI TRENUTAK OTEZAVA POSLOVANJE GOTOVO SVIMA. NA NEDAVNO
ODRZANOM D PRINT-U UVJERILI SMO SE DA, UNATOC SVEMU, HRVATSKA GRAFICKA INDUSTRIJA IPAK
IZNALAZI RJESENJA | IDE DALJE. NA KOJI NACIN U TIM OTEZANIM UVJETIMA POSLUJE I KOJIM IH
RJESENJIMA PREVLADAVA ZAGREBACKA TVRTKA GRAFIK.NET D.0.0., RAZGOVARALI SMO S NJEZINIM

DIREKTOROM KRESOM CULJKOM.

W Razgovarala: Tihana Lesic

samo na prijenos slike i teksta
na papir, zavrsit ¢emo kao di-
nosauri. Nasi klijenti imaju potrebe
da svojim kupcima nude drugacija
rjeSenja i proizvode od dosadasnjih

u ko ¢emo se i dalje koncentrirati

Graficka industrija je ‘Ziv proizvod’
i da biste odrzali sustavnost u
poslovanju, edukacija je nezaobi-

lazna

- naglasak se stavlja na varijabilnost,
personalizaciju i osobniji pristup u
zadovoljavanju individualnih potre-
ba krajnjeg kupca, nagladava Kreso
Culjak.

Kao direktor tvrtke koja nudi su-
vremenu tehnologiju za graficku i
srodne industrije, kako percipirate
sadasnju gospodarsku situaciju?

Nepovoljni gospodarski uvjeti su
tema o kojoj pricamo duze vrijeme.
Ulaganja i investicije se pokrecu
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samo za najnuZznije segmente po-
slovanja, nove tehnologije i rjesenja
percipiraju se kao trosak, oprema se
ne odrzava po pravilima struke, pod
normalno je da se ra¢uni ne placaju
na vrijeme, vlada visoka nelikvid-
nost..., a to su samo
neke od posljedica
ovog gospodarskog
kaosa koji se S$iri.
Nema ni naznaka
da c¢emo ugleda-
ti svjetlo na kraju
tunela. Pozicija u
kojoj se nalazimo
postala je najgori mogudci scenarij
u kojem ne nalazimo moguénosti
pokretanja dugoro¢nih korektivnih
mjera. Kaoti¢ne se situacije rjeSavaju
postepenim korektivhim mjerama
koje trebaju biti pokrenute na indi-
vidualnoj razini. Svi smo odgovorni
za postojece stanje i trebamo biti
svjesni svoje odgovornosti. U po-
slovnom odlué¢ivanju ne mozemo
gledati kratkoro¢ne benefite samo
za vlastito poslovanje, nego utjecaj
na okruzenje u kojem se nalazimo.
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Zvudi utopijski, ali prakti¢ne akci-
je mogu biti iznimno jednostavne
jer jedan mali konstruktivan korak
u poslovnom okruzenju moze biti
divovski za kolektiv, odnosno za
gospodarsko stanje. Kroz svoju po-
slovnu praksu primjenjujemo upravo
takav pristup. Pomaci su mali, ali su
primjetni.
Vise od 80 klijenata prepoznalo
je Grafik.net kao pouzdanog part-
nera. Tko su Vasi klijenti i na koji
nacin njegujete poslovne odnose?

Kako trzi§tu pristupamo nude-
¢i rjedenja za interaktivne graficke
komunikacije, nasa se lista klijenata
znatno prosirila te uz male, sred-
nje i velike tiskare, suradujemo i s
grafickim studijima, marketinskim
agencijama, odnosno sa svim tvrt-
kama koje imaju potrebe za uc¢inko-
vitom komunikacijom s klijentima.
Svojim klijentima omogucujemo
multidimenzionalnost i podrska
smo u promjeni poslovnih modela.
Bitno je naglasiti da tiskare moraju
i mogu postati centri za graficku



komunikaciju, neovisno o tome je
li platforma za prijenos komunika-
cije tiskana na jumbo plakatu ili je
plasirana on line, sms-om... Znanja
kojima tiskari raspolazu dobra su
platforma za prilagodbu poslovnog
modela intenzivnijim potrebama tr-
zi$ta. Masovna komunikacija i enor-
mni komunikacijski budzeti davna
su proslost te je nuzno usmjeriti pa-
znju na kreiranje kvalitetne konver-
zije da bi se opravdalo pridobivanje
komunikacijskog budzeta. Upravo
u tom segmentu nasi klijenti mogu
ponuditi cjelovita graficka rjeSenja
svojim partnerima.

Iako je Vasa ponuda dobro poznata
struci, sto biste posebno istaknuli?

Portfelj nasih usluga i proizvoda je
opsezan, $to nam omogucuje poslov-
nu fleksibilnost, a nasim klijentima
priliku da odaberu graficka rjesenja
koja kvalitetno dograduju njihovu
trenutacnu poslovnu ponudu. Na
ovogodi$njem sajmu Intergrafika koji
se odrzava od 22. do 25. svibnja u
Zagrebu prezentirat ¢emo cjelovitu
ponudu, ali i nekoliko novih proiz-
voda koje nudimo nasim kupcima.
U svojoj ponudi, izmedu ostalog,
nudimo strojeve za komercijalni digi-
talni tisak, tisak etiketa, transakcijski
tisak, mjerne uredaje, rjesenja za
color management, doradne strojeve
za digitalni tisak, CTP uredaje, kao
i cjelovitu softversku podrsku koja
obuhvaca softvere za elektronsku
montazu, softver za graficku pripre-
mu, MIS (Management Information
System) za upravljanje poslovnim
procesima, graficka rjeSenja za ofset-
ni, fleksotisak i novinski tisak...

Osim u Hrvatskoj, uspjesno poslu-
jete i u regiji. MoZete li usporediti ta
trzista i koliko se razlikuju njihove
potrebe?

Uz Hrvatsku, prisutni smo na trzi-
$tima Bosne i Hercegovine, Albanije
i Kosova. Svako trziste ima svoje spe-
cifi¢nosti i, ako izuzmemo nekoliko
svijetlih primjera gdje su neki kupci
daleko iznad hrvatskog prosjeka, ge-
neralno gledajuci, mogu kazati da
su tehnoloski nekoliko godina iza
Hrvatske. Potrebe su im velike i ne

z Kreso Culjak, direktor tvrtke
Grafik.net d.o.o., Zagreb

razlikuju se od nasih jer trziSne za-
htjeve kreiraju sli¢ni kupci koji su
prisutni u Hrvatskoj i regiji, a to su
mahom dobro poznati medunarodni
brendovi. Globalni brendovi zahtije-
vaju istu razinu usluge na svim trzi-
$tima, $to otvara dodatne poslovne
mogucnosti. Ne smijemo zanemari-
ti ni manje poznate
tvrtke c¢iji brendovi
generiraju opsegom
interesantan promet.

Da biste klijentu
ponudili  rjesenje
po njegovoj mijeri,
potrebno je dobro
poznavanje njegov-
ih potreba, danas vise nego ikada
prije. Kako pristupate klijentu?

Njegujemo individualni pristup
klijentu, nuzno je poznavanje, na-
zovimo to, DNK strukture kupca.
Tek nakon opsezne analitike mo-
zete pristupiti kupcu s odgovaraju-
¢im proizvodnim miksom. Prodajni
proces ima svoje zacrtane faze, no
najvaznije je da svojim stru¢nim
znanjima i kredibilitetom stojite iza
svakog procesa i ponude. Usudio bih

se reci da prodaja nije najveci izazov,
izazov je postprodajna faza, gdje je
nuzno odrzati kontinuitet u isporu-
ci kvalitetnog proizvodno-usluznog
miksa. U praksi se dogadaju ogromni
propusti upravo u toj fazi jer se, pri-
mjerice, pri prodaji bilo kojeg stroja,
softvera i slicno zanemaruje proces
integracije noviteta u poslovni sustav
tvrtke odnosno kupca. Nuzno je po-
staviti kvalitetan monitoring tijekom
kojeg pratite je li kupac kupnjom
ostvario zacrtani cilj i $to poduzeti
ako nije. U ovom segmentu nudimo
cjelovitu postprodajnu podrsku kroz
edukaciju zaposlenika, savjetovanje i
servisiranje.

Osim cjelovite ponude opreme,
izuzetno su vazni, zapravo danas
nezaobilazni segmenti zaokruzene
ponude, i stru¢no savjetovanje i
pouzdan servis. Na koji nacin to
funkcionira u Grafik.netu?

Bez imalo lazne skromnosti, ovaj se
segment naseg proizvodnog portfelja
moze kvalitetom, brzinom i cijenom
usporedivati s globalnim tvrtkama
i znatno ve¢im sustavima od naseg.
U trenutku kada konkurencija nudi
servis iz susjedne zemlje, mi smo
ovaj dio lokalizirali na razini svakog
trziSta i na$ servisni centar moze u
trenutku reagirati, $to nam jamci
znatnu prednost u ovom dijelu tr-

U poslovnom odlucivanju ne mozemo
gledati kratkoro¢ne benefite samo za
vlastito poslovanje, nego utjecaj na
okruzenje u kojem se nalazimo

zi$ne utakmice. Posebnu paznju po-
svecujemo edukaciji zaposlenika jer
samo na taj nacin osoba koja raspo-
laze svim potrebnim znanjima moze
dati kvalitetan doprinos kupcu jer
se u protivnom dogada da vas kupci
uvjeravaju da proizvod ili usluga ne
odgovara njegovom okruzenju ili da
ne donosi odredene ustede. Nuzno
je svojim znanjem pruziti kvalitetan
doprinos kupcu jer vas upravo za taj
segment i angaziraju.
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Naglasili ste vaznost educiranog
kadra kako biste mogli omogu(iti
kvalitetno strucno savjetovanje i
podrsku klijetima - koliko ulaZete

u edukaciju svojih zaposlenika i

na koji nacin?

Bez cjelozivotnog obrazovanja
ne mozete prezivjeti u grafickoj
industriji. Graficka industrija je
‘ziv proizvod’ i da biste odrzali su-
stavnost u poslovanju, edukacija je
nezaobilazna. Nas se tim intenzivno
educira putem specijaliziranih glo-
balnih sajmova, regionalnih grafic-
kih sajmova, stru¢nih predavanja
kod dobavljaca, tematskih eduka-
cijskih dogadanja za marketing...
Naprosto je poslovno neodrzivo
imati manje struc¢an kadar. RjeSenje
za price cutting koji je sveprisutan
u industriji je sustavno njegovati
kvalitetu pri isporuci jer, iako ste
u jednom trenutku malo skuplji od
konkurencije, kad-tad ¢e vam se
va$ kupac vratiti sa zeljom da mu

pomognete. Cesto se niZa cijena,
primjerice nekog uredaja, pokaze
kao najskuplja mogucéa pogreska jer
se pri odluci nisu uzimali u obzir
postprodajni rizici.

Danas je nerijetka situacija da
tvrtke prestaju investirati u nove
tehnologije jer smatraju da ée na
taj nacin lakse premostiti oteZane
uvjete. Sto biste porucili takvima,
koci li se tako ukupan razvoj? Koji
je uopce pravi put?

Trend zaustavljanja investicijskog
toka traje od 2010. godine i najveca
je kocnica za ostvarivanje profita
te izlazak iz ove teske gospodarske
situacije. Investicije u grafickoj in-
dustriji ne podrazumijevaju samo
opsezna ulaganja, radi se o konti-
nuiranim ulaganjima. Proces ula-
ganja u proizvodni pogon je nuzan
u nadoj struci. Jedino $to je bitno
jest da se vremenski i financijski
planiraju investicijske aktivnosti.
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Otvaranje granica prema EU tr-
zistima “probudit” ¢e i pojedine
tvrtke iz industrije jer ¢e to biti
presudan trenutak za opstanak na
trzistu.
Kakva je, po Vasem misljenju,
buduénost hrvatske graficke in-
dustrije i koja je Vasa poruka?

Buduc¢nost ¢e biti onakva kakvom
je mi kreiramo i to svatko na svojoj
individualnoj razini. Kako sustavno
pratimo potrebe nasih kupaca, od-
nedavno smo angazirali stru¢njaka
za investicije i financiranje putem
fondova jer primjenjujemo principe
sustavne ekonomije u svom po-
slovanju. To znaci da nismo samo
usmjereni na na$ profit, nego i na
odrzivost struke, industrije i cjelo-
kupnog gospodarstva. Svim nasim
sadasnjim i budu¢im kupcima mo-
zemo pomoc¢i da pronadu modalitet
financiranja koji im omogucava
poslovnu sustavnost.

Ponosno objavljujemo da smo postali
. generalni zastupnici proizvoda tvrtke X-Rite

Zamijenite stare X-Rite mjerne instrumente za nove
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