RAZGOVOR POVODOM FEATURES KRESO CULJAK - PETA OBLJETNICA USPJESNOG POSLOVANJA GRAFIK.NETA

Pet uspjesSnih
godina

TVRTKA GRAFIK.NET ZASTUPNIK JE TVRTKE KODAK ZA HRVATSKU,

Grafik.Net

BOSNU | HERCEGOVINU | MAKEDONIJU, A UPRAVO OBILJEZAVA PETU

OBLJETNICU USPJESNOG POSLOVANJA.

za rezimiranje ucinjenog, kao i za

upoznavanje s novitetima i plano-
vima tvrtke, pa smo stoga razgovarali s
Kresom Culjkom, direktorom i jednim
od osnivaca tvrtke.

Peti rodendan vrijedan je povod

Kako je tekao razvoj tvrtke?

Tvrtka Grafik.Net nastala je 2001. godi-
ne. Osnovali smo je moj partner Tomislav
Visal i ja, te smo ubrzo potom preuzeli
zastupni$tvo za tada$nji Scitex. Danas,
pet godina kasnije, mozemo s ponosom
istaknuti da smo najutjecajnija tvrtka u
grafickoj industriji kada promatramo seg-
ment graficke pripreme, kako u Hrvatskoj,
tako i u Bosni i Hercegovini i Makedoniji.
Taj zaklju¢ak zasnivamo na ¢injenici da je
Grafik.Net instalirao najvise CTP uredaja,
odnosno osvjetljiva¢a plo¢a na terenu, a
pored toga na$a baza kupaca veca je od
svih konkurentskih tvrtki zajedno koje
djeluju u Hrvatskoj. U Bosni i Hercegovini
taj je omjer jo$ i veci. Tamo zauzimamo 90
posto trzista CTP uredaja.
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Predstavite Grafik.Net danas!

Kodak je vrlo velik medunarodni kon-
cern koji, uz graficki program, u svojoj po-
nudiimaiproizvode iz drugih sektora, pri-
myjerice, medicinski asortiman, fotografski
asortiman itd. Dio Kodakova programa
kojeg mi zastupamo zove se Graphic Com-
munications Group. U njega pripadaju svi
uredaji vezani uz graficku struku, uredaji
za graficku pripremu, potom digitalni ti-
sak, tisak na velikim formatima, kao i sav
pripadajuci hardver i softver, te ponuda
repromaterijala u koji pripadaju graficki
filmovi, klasi¢ne graficke i flekso ploce i
digitalne graficke ploce.

Kada govorimo o organizacijskoj struk-
turi, svakako moram istaknuti na$ servis,
koji vodi kolega Tomislav Visal sa svojom
dvojicom pomo¢nika, Ivanom Jagunicem i
Darkom Klepic¢em. Nasi su djelatnici ospo-
sobljeni za servis, odrzavanje i podrsku
svih uredaja koje imamo na trzistu, pa s po-
sebnim ponosom uvijekisti¢emo brojne po-
hvale koje na nasu adresu stizu od klijenata

Kreso Culjak,
direktor Grafik.Net d.o.o., Zagreb

upravo zbog izvrsno organizirane, stru¢ne
i neprekidno dostupne servisne podrske.
Uklju¢ujuéi nas ured u Sarajevu, ukupno u
Grafik Netu radi osam djelatnika.

Sto biste posebno istaknuli iz svoje
ponude?

Od mnostva spomenutih proizvoda i
usluga spomenuo bih novost u Kodakovoj
ponudi, a rije¢ je o Thermal direkt ploca-
ma koje ne zahtijevaju razvijanje. To su
tzv. processless plo¢e koje ne zahtijevaju
nikakav dodatni tretman, na kojima se
odmah nakon osvjetljavanja moze tiskati.
Moram napomenuti da smo navedene
ploce i sami osvijetlili i isprobali u jednoj
tiskari u Zagrebu, rezultati su bili iznimni,
pa su tako iskustva koja imamo opet iz
"prve ruke".

Tko su vasi kupci i na kojim ste sve

trZistima prisutni?

Nasi najveci kupci uglavnom su tiskare.
Osim njih, radimo i s repro-studijima i
marketingkim agencijama. Prema nasim
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procjenama, trenutno na trzistu Hrvatske
zauzimamo oko 60 posto udjela u opre-
mi, a 30 posto u repromaterijalu (digital-
ne ploce). Na§ dugoroc¢ni razvojni plan
nastojat ¢e omjer u repromaterijalu pri-
bliziti udjelu od priblizno 50 posto. Upra-
vo je to jedan od razloga zbog kojeg smo
osnovali dio tvrtke koji se bavi iskljucivo
repromaterijalom, §to, dakako, ukljucuje
kompletan servis, od logistike do isporu-
ke samom kupcu kako u Hrvatskoj tako
i u Bosni i Hercegovini. U Makedoniji
suradujemo s tvrtkom “6. maj’, koja je
lokalni distributer repromaterijala iz Ko-
dakove ponude, a mi prodajemo samo
uredaje. Novost je i otvaranje tvrtke Gra-
fik.Net u Sarajevu, jer je upravo lokalna
podrska klijentima jedna od tajni naseg
uspjeha na trzistu. Sarajevsku ekspozitu-
ru vodi Amir Mundzi¢, koji je zaduZen za
podrsku kupcima glede repromaterijala i
uredaja u cijeloj Bosni i Hercegovini.

Sukladno razvoju tehnologije i informa-
tizacije znacajno se $iri i ponuda sofisti-
ciranih uredaja za graficku industriju.
Sto u tom smislu nudi Grafik.Net?

Osim uredaja za graficku pripremu, da-
kle osvjetljivaca ploca, filmova, skenera
i pripadajuceg softvera, unazad godinu
i pol u svojoj ponudi imamo i graficki
repromaterijal. Moram napomenuti da
smo upravo u tom segmentu poslovanja
i to u nepunih dvije godine, napravili ve-
lik iskorak u razvoju tvrtke i prodoru na
trziste. Trenutaéno nudimo CTP ploce
proizvodaca Creo i Kodak. Sto se tice so-
fisticiranih uredaja, Kodak veliki akcent
stavlja na digitalni tisak, pa stoga u ponu-
di imamo dva tipa uredaja: Nexpress digi-
talne uredaje koji tiskaju iz arka i uredaje
Versamark, koji tiskaju iz role. Mislim da
¢emo u sljede¢em razdoblju dosta raditi
na promociji te dvije linije uredaja.

Sto biste posebno istaknuli kada govori-
mo o Grafik.Netu?

Svakako nase tehni¢ko znanje i kva-
litetu servisa. Sami smo educirali sve
korisnike nase opreme i kada znate da
je to preko 50 posto cjelokupne instali-
rane baze u Hrvatskoj, moram re¢i da
smo vi$e nego zadovoljni. Nasi korisnici
danas imaju znanja i opremu koja imaju
sve naprednije tiskare u Europi i dobrim
dijelom smo za to mi zasluzni.
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Koje su komparativne prednosti vasih
uredaja u odnosu na konkurenciju?

Svi nasi CTP uredaji su u kvantitativ-
nom i kvalitativnom smislu dogradivi na
terenu. To znaci da u startu uvijek mozete
kupiti jeftiniji uredaj i porastom vlastite
proizvodnje dograditi ga na brzi ili bolji.
Tek je nedavno jedna od konkurentskih
tvrtki u svojoj ponudi predstavila kvanti-
tativnu dogradnju uredaja na terenu. Kod
nas je ta mogucnost prisutna prakticki od
samog pocetka postojanja CTP-a.

Zapravo najveca prednost u odnosu na
konkurenciju je square spot tehnologija.
Radi se o tehnologiji osvjetljavanja ofset-
nih ploca koja jam¢i kvalitetu i ponov-
ljivost otiska u bilo kojem trenutku. To
u praksi znaci da ¢e rezultati otiska biti
identi¢ni danas i za Sest mjeseci. Square
spot tehnologija omogucuje ponovljivost
procesa, kao i potpunu kontrolu u sa-
mom procesu osvjetljavanja i razvijanja.
Stoga mozemo bez pretjerivanja reci da
smo upravo zato u kvalitativnom smislu
jo$ uvijek bez konkurencije na trzistu.
Osim toga, imamo u ponudii CTP ureda-
je trece generacije, koji su
premijerno predstavljeni na
IPEX-u, a jednog naseg dje-
latnika ve¢ smo poslali na
obuku za implementaciju i
rukovanje tim uredajima.
Naravno, prvi smo nave-
deni uredaj i prodali, a in-
stalacija je upravo zavrsila.
Mislim da sve navedeno dovoljno govori
koliko ozbiljno shva¢amo na$ posao i ko-
liko smo svjesni ¢injenice da dobra proda-
ja zahtjeva izvrsnu podrsku kupcima, ne
samo u smislu otklanjanja kvarova, ve¢
u pogledu savjetovanja i edukacije nasih
klijenata kojima nastojimo predstaviti
trendove koji im mogu pomoc¢i pri otkla-
njanju problema u proizvodnji.

Kakva je situacija kad govorimo o usluzi
vasih djelatnika?

Definitivno najvaznija stvar na koju
neprekidno nastojimo ukazati nasim kli-
jentima jest Skolovanje kadrova koji ¢e
raditi na uredajima. Naime, kada nasa
konkurencija proda neki uredaj, dolaze
operateri iz drugih zemalja koji na stra-
nim jezicima drze obuku dva do tri dana,
a poslije toga su kupci doslovno prepus-
teni sami sebi. Na$ je pristup iz temelja

drugaciji. Mi klijentu pruzamo podrsku
tijekom cijelog procesa nabave i imple-
mentacije uredaja. Nudimo moguénost
dostupnosti nasih servisera 24 sata, koji
zajedno s klijentom rjeSavaju eventual-
ne poteskoc¢e pri uvodenju u pogon
novih uredaja i postupaka. Primjerice,
tvrtka Vjesnik, svakako nasa najznacaj-
nija poslovna referenca u Hrvatskoj, ali
i u regiji, prosle je godine uvela CTP u
svoju proizvodnju. Kompletnu podrsku,
$kolovanje i obuku njihovih kadrova
odradili su samostalno djelatnici Grafik.
Neta. Nadalje, s obzirom na to da smo se
poceli baviti prodajom repromaterijala,
nadi djelatnici zavrsili su i tecajeve za
podrsku u svezi repromaterijala.

Prosle ste godine ostvarili zapazen na-
stup na sajmu Intergrafika, ali i znacaj-
ne poslovne uspjehe. MoZete li istaknuti
neke od najvaznijih?

Sajmovi su vrlo vazni i mi smo to kao
tvrtka prepoznali od prvog trenutka.
Netom dva mjeseca nakon $§to smo osno-
vali Grafik.Net sudjelovali smo na saj-

Nasi korisnici danas imaju znanja
i opremu koja imaju sve napred-
nije tiskare u Europii dobrim dije-
lom smo za to mi zasluzni

mu Intergrafika 2000. godine, gdje smo
postigli, za nas, vrlo znacajne rezultate
u tom trenutku. Na sajmu Intergrafika
2002. godine smo pak upoznali kupca iz
Makedonije, uz ¢iju smo pomo¢ i danas
nazo¢ni na cijelom makedonskom trzis-
tu. Mislimo da je Intergrafika 2005. godi-
ne bila jako dobra, vide se organizacijski
pomaci, a i mi smo imali dosta uspjeha
- na samom sajmu prodali smo tri CTP
uredaja. Moram re¢i da smo upravo na
Intergrafici 2005. prvi put imali slucaj
da smo na samom sajmu potpisali ugo-
vor s kupcem. Rije¢ je o tiskari "Zrinski",
s kojom smo zavr$ni dio posla i ugovor
odradili na samom sajmu, §to je posve u
maniri svjetskih sajmova. U svijetu, nai-
me, partneri dogovaraju posao na nacin
da na sajmu vide uredaj, a ako se odluce
za njega, spremni su odmah i potpisati
ugovor za kupnju.
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Naravno, bilo je dosta kupaca iz su-
sjednih zemalja - Slovenije, Bosne i Her-
cegovine i Makedonije. S obzirom na to
da smo ozbiljan izlaga¢, te da imamo
dobre poslovne rezultate, velik broj pred-
stavnika nasih principala bio je prisutan
za vrijeme trajanja sajma.

Koliko su nastupi na sajmovima opée-
nito znacajni u poslovanju graficke
tvrtke kakva je Grafik.Net? Na kojim
sajmovima predstavljate svoje proizvo-
de i usluge ove godine?

Mislimo da su sajmovi jo$ uvijek ja-
ko vazni, posebice u grafickoj bransi, jer
ostalim dogadajima poput simpozija, se-
minara, openhouseova, sami tiskari mno-
go puta zbog opsega posla i nedostatka
vremena ne stignu prisustvovati. Sajmovi
su dogadaji koji traju od pet do petnaest
dana, pa je to vremensko razdoblje u
kojem tiskari ipak nadu vremena dod¢i i
pogledati novitete. Od osnivanja izlazemo
na Intergrafici u Zagrebu, a dok je posto-
jao sajam Intergrafika u Sarajevu, izlagali
smo i tamo. Na ve¢im sajmovima, kao §to
su IPEX, IMPRINTA i DRUPA zajedno s
nasim principalom Kodakom izlazemo na
nacin da participiramo djelomi¢no u tros-
kovima, a zauzvrat koristimo sve resurse
$tanda za naSe kupce. Nastupit ¢emo ove
godine na IPEX-u u Birminghamu, gdje

Neki od nasih kupaca prije pet
godina nisu koristili niti obicne
radne naloge, a danas ti isti kupci
primjenjuju najnaprednije ureda-
je i procese u svojoj proizvodniji i

¢emo svojim kupcima mo¢i pokazati rad
nasih uredaja u praksi.

Kakvo je, prema Vasem misljenju, stanje
u grafickoj industriji u Hrvatskoj i regi-
ji koju pokrivate? Sto se promijenilo u
proteklih pet godina?

Ukoliko promotrimo stanje u grafickoj
industriji prije pet godina i danas, pri-
mjecuje se znatan pomak. Recimo, neki
od kupaca prije pet godina nisu koristili
niti obi¢ne radne naloge, a danas ti isti
kupci primjenjuju najnaprednije uredaje
i procese u svojoj proizvodnji. Bili su pri-
morani uvoditi novitete, od samih ureda-
ja do promjena u nacdinu poslovanja,
strukturi i organizaciji posla. Mislim da
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se graficka industrija u Hrvatskoj uvelike
promijenila tijekom posljednjih pet godi-
na. Mnogo je opreme kupljeno, a tiskare
su naucile brze i bolje tiskati i bolje reagi-
rati na zahtjeve svojih kupaca.

Moze li se uociti napredak u usvaja-
nju sofisticiranih znanja i vjestina u
domacoj grafickoj industriji, a koja su,
naravno, nuzna za rad sa suvremenom
opremom?

Ono $to se uvelike promijenilo jest to
da se sve vi$e koriste softveri koji sluze
za pomo¢ u samom procesu proizvod-
nje, te u njezinoj organizaciji. U tom se
smjeru razvija i nasa tvrtka i u planu
nam je poceti nuditi takve proizvode.
Uz njihovu pomo¢, nasi ¢e kupci modi
pratiti tijek proizvodnje, ali i sve trosko-
ve odredenog dijela proizvodnje. Neki
od kupaca takve proizvode ve¢ koriste,
no ono §to ¢emo mi ponuditi bit ¢e top
of the line, dakle, vrhunsko, i mislimo
da je to segment trzista gdje ¢emo na-
praviti velike poslovne uspjehe.

Sto se promijenilo u stavovima vasih
klijenata? Kako u tom smislu pomaZete
korisnicima vasih uredaja?

Moram priznati da vecina tiskara,
zapravo, nije spremna u startu platiti
nesto vecu cijenu kada kupuju opremu.
Kada govorimo o
usporedbi mogu¢-
nostinekogureda-
ja ili softvera, te
nase cijene koja
je zbog odrede-
nih kvalitativnih
kvantitativnih

prednosti nesto
vec¢a od konkurencije, ve¢ina se u pocet-
ku odlucuje za jeftinija rjeenja. Uz
nasu pomo¢, kada usporede moguéno-
sti opreme koju je inicijalno ponudila
konkurencija, vide da im je ponudeno
nesto $to ih ne zadovoljava u potpuno-
sti, ili nesto $to, primjerice, nije bilo u
inicijalnoj ponudi, a mi smo im ponudi-
li jer bez toga zapravo ne mogu raditi.
Tako cesto dolazimo do toga da je ta
cijena jednaka ili u najmanju ruku visa
od one u kojoj je uklju¢eno sve §to im
treba u startu, kao §to je to slu¢aj kod
nasih ponuda. Na zalost, velik dio njih
tako razmislja i kod kupnje ostale opre-
me. Najée$ce se gleda inicijalna cijena,
a nitko ne uzima u obzir troskove koris-

tenja, ili mogu¢nosti ustede na dulji
vremenski rok.

U kom smjeru se krece cjelokupni raz-
voj u grafickoj struci i $to bi bila Vasa
poruka domacoj industriji, korisnicima
vasih uredaja i usluga, ali i ¢itateljima
naseg casopisa?

Mislim da je smjer u kojem se krece
cjelokupni razvoj upravo digitalizacija, jer
se s njom mogucnost pogreske svodi na
minimum. Nastojimo klijjentima ponuditi
$to vedi stupanj automatizacije proizvod-
nje, kako bi se minimalizirala mogu¢nost
ljudske pogreske. Nakon $to posjeduju i
koriste CTP dvije ili tri godine, neki ko-
risnici svjesni su da moraju uciniti nesto
novo kako bi ustedjeli na troskovima. Oni
pak korisnici koji imaju svoj CTP, te koji
imaju uveden color management, sada mo-
gu i¢i u smjeru daljeg razvoja, odnosno
kupnje softvera i programa za pracenje
vlastite proizvodnje od trenutka narudz-
be do trenutka isporuke. Pritom mogu
u digitalnom obliku pratiti koji posao je
u kojem trenutku u kojem odjelu, pa sve
do toga je li se nesto moglo u odredenom
danu napraviti brze, je li neki od djelat-
nika napravio nekakvu pogresku, i tako
dalje. Jedan od primjera takvih proizvoda
je uvodenje CIP3 standarda u proizvod-
nju, ¢ime se skracuje priprema tiskarskog
stroja. Vremenski se po pojedinom poslu
moze ustedjeti do 20 minuta, kao i oko 10
posto u makulaturi.

Uz Zelje da nastavite s uspjesnim razvo-
jem, upoznajte nas s planovima tvrtke
Grafik.Net!

Planova je mnogo, pitanje je samo ho-
¢emo li imati vremena sve to realizirati.
Planiramo ponuditi programe za prace-
nje proizvodnje, kao i prosiriti paletu po-
nude repromaterijala, $to se odnosi kako
na flekso materijale, tako i na klasi¢ne
materijale, dakle, ploce i filmove. U po-
nudi ve¢ imamo i digitalne ploce koje ne
zahtijevaju razvijanje, a u planu je i proda-
ja uredaja za digitalni tisak, jer smatramo
da ¢e dio velikih korisnika i¢i u smjeru
digitalizacije, znadi, tiska on demand, tj.
tiska malih naklada. Naravno, imamo u
planu i Sirenje na polju redakcijskih susta-
va, te jo$ neke novosti, ali 0 njima ¢emo
nekom drugom prigodom.

Zahvaljujemo na razgovoru.
Urednistvo



