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Konica Minolta dosáhla
historicky nejvy‰‰ích trÏeb

Rekordní prodeje upevnily postavení

Konica Minolta jako jedniãky na trhu v oblasti

kanceláfisk˘ch fie‰ení a produkãního tisku.

Konice Minoltû se vyplácí sázka

na sofistikovaná tisková a dokumentová fie‰ení.

Navzdory recesi v loÀském roce zv˘‰ila trÏby

o 12 procent na 1,663 miliardy korun. Zisk

po zdanûní vzrostl o témûfi osm procent

na 85 miliónÛ korun, a to pfiesto, Ïe se vloni

Konica Minolta rozhodla v âeské republice

ukonãit prodej osobních laserov˘ch tiskáren.

Nyní se v˘hradnû soustfiedí na zákazníky

z oblasti komerãních firem a vefiejné správy.

„Na trhu roste poptávka po komplexních

fie‰eních, která pfiiná‰ejí úspory. Z pohledu

dosaÏen˘ch v˘sledkÛ pro nás byla klíãová

realizace velk˘ch zakázek u zákazníkÛ,

jak˘mi jsou âeská spofiitelna, âSA nebo

GE Money Bank,“ fiekl Tomá‰ Bednáfi,

generální fieditel Konica Minolta Business

Solutions Czech. „Postupné opu‰tûní segmentu

domácností se na na‰em hospodafiení negativnû

neodrazilo. V˘nosy z prodeje mal˘ch tiskáren

byly minimální a nekompenzoval je ani

následn˘ prodej spotfiebního materiálu

a dal‰ích sluÏeb,“ doplnil T. Bednáfi.

V roce 2012 zmûnila Konica Minolta systém

obsluhy zákazníkÛ. Jako správné rozhodnutí

se ukázalo rozdûlení âeské republiky do tfií

oblastí pfiímého prodeje. Cílem bylo roz‰ífiení

nabídky v regionech a zv˘‰ení rychlosti

a kvality poskytovan˘ch sluÏeb. „V˘sledkem

je strm˘ meziroãní nárÛst trÏeb pfiímého

prodeje o 40 procent na celkov˘ch 638 miliónÛ

korun,“ uvedl Jifií Skopov˘, dosavadní

obchodní fieditel pro pfiím˘ prodej

Konica Minolta Business Solutions Czech.

Ten se pfiesouvá do Singapuru, kde jako

nov˘ ãlen nejuÏ‰ího vedení pro oblast ASEAN

bude zodpovídat za strategick˘ rozvoj aktivit

Konica Minolta v jihov˘chodní Asii.

Pozici vedoucí spoleãnosti trhu plánuje

Konica Minolta udrÏet také díky nov˘m

investicím. V souãasnosti aktivnû hledá

v âeské republice firmy, které by vhodnû

doplnily dnes realizované aktivity v oblasti

managed IT sluÏeb a optimalizace

podnikov˘ch procesÛ. Také v rámci Evropské

unie plánuje Konica Minolta v pfií‰tích letech

pokraãovat ve strategii orientované na nové

akvizice. DÛkazem toho je nedávné pfievzetí

spoleãností Charterhouse, Serians nebo

Raber+Märcker.

Multifunkãní zafiízení:

V prodeji barevn˘ch laserov˘ch multifunkãních

zafiízení formátu A3 ãinil kusov˘ trÏní podíl

Konica Minolta na ãeském trhu 43,6 %, coÏ

je první místo na trhu. V prodeji ãernobíl˘ch

laserov˘ch multifunkãních zafiízení formátu A3

byl kusov˘ trÏní podíl 35,4 %, coÏ je také první

místo.

Produkãní stroje:

V Ïebfiíãku dodavatelÛ produkãních digitálních

tiskov˘ch zafiízení se jiÏ pát˘m rokem umisÈuje

Konica Minolta na první pozici v objemu

prodan˘ch ãernobíl˘ch (v˘kon nad 90 stran

A4/min.) i barevn˘ch (v˘kon nad 50 stránek

A4/min.) archov˘ch produkãních tiskov˘ch

strojÛ. TrÏní podíly na území âeské republiky

jsou v pfiípadû barevn˘ch produkãních strojÛ

76,9 % a v segmentu ãernobíl˘ch produkãních

strojÛ pak 48,9 %. ×

TrÏní podíly Konica Minolta v âR 

Tomá‰ Bednáfi Centrála spoleãnosti Konica Minolta v Brnû
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V klasické definici pfiedstavuje

interdisciplinarita propojení a aktivní

spolupráci mezi rÛzn˘mi vûdami za úãelem

dosaÏení integrovaného a synergického

v˘sledku v teoretické i praktické odborné

ãinnosti, ve vûdû i v˘zkumu.

Tiskárny se vÏdy velmi rády zab˘valy sami

sebou. VÏdy ‰lo pfiedev‰ím o techniku

a technologii, a mnoh˘ podnikatel se „ztrácel“

v ‰iroké problematice prÛmyslu tisku.

Je pochopitelnû dÛleÏité zvládnout svÛj vlastní

podnik, ale jen pohled „pfies okraj talífie“

otevírá nové perspektivy.

svÛj model financování, neÏ na základû

samotného v˘robku.

Tiskárny

se omezují pfii sv˘ch úvahách vût‰inou

na produkty, které mohou b˘t bûÏnû vyrábûny

a na stroje, které jsou na takovouto produkci

nutné. Pokud vyhledávají novou specializaci,

pak ãasto jen v této, pro nû dobfie známé

oblasti, na poli tiskov˘ch technologií

a dokonãujícího zpracování. Je opravdu jen

velmi málo tiskáren, které by se sv˘mi v˘kony

a nabídkou odpoutaly od sv˘ch konkurentÛ.

âasto se uvádí, Ïe obalov˘ tisk pfiedstavuje

rozvíjející se trh. To je nepochybnû pravda, ale

je tfieba se také ptát, zda je právû ta va‰e

tiskárna schopna tisknout a zpracovávat obaly,

a co je nejdÛleÏitûj‰í, zda pro tuto svou ãinnost

najde odpovídající poptávku na trhu. Co je tedy

nejprve nezbytné, neÏ poohlédnout se na svém

vlastním trhu, mezi sv˘mi zákazníky. Co od nás

tito zákazníci poÏadují? A tam uÏ se mohou

objevit mezioborové moÏnosti. ¤eknûme,

Ïe tisknete pro velké strojírenské firmy.

Kontaktujte strojafie, jejich marketingové

odborníky, pfiedstavenstva tûchto firem,

a moÏná i zákazníky tûchto strojírensk˘ch

spoleãností. Setkáte se s nejrÛznûj‰ími

branÏemi a jejich zku‰enostmi, které mohou b˘t

v porovnání s va‰imi názory zcela odli‰né.

Je skvûlé, kdyÏ dostanete pfiíleÏitost sledovat

je pfii jejich kaÏdodenní práci s tiskovinami

a vyvozovat z toho pro sebe závûry. Prvním

krokem je rozpoznat skuteãn˘ problém, kter˘

byste mohli moÏná brzy vyfie‰it. Takové

informace vám nedá ani Ïádn˘ prÛzkum trhu.

V závislosti na tom, jak budete klást otázky,

dostanete odpovídající odpovûdi. Na otázky,

které jste nepoloÏili, vám pochopitelnû také

nikdo neodpoví.

Pfii interdisciplinárním pfiístupu dochází

k dialogu mezi odborníky z rÛzn˘ch oblastí,

coÏ je mnohem cennûj‰í, neÏ pouh˘

marketingov˘ prÛzkum. Pokud se vám

podafiilo identifikovat jeden nebo i více

problémÛ najednou, mÛÏete pracovat na

fie‰ení ve vámi vytvofieném

interdisciplinárním t˘mu. Tímto zpÛsobem

postupuje v souãasné dobû hodnû

spoleãností. MÛÏete poznamenat, Ïe v malé,

nebo stfiední tiskárnû je velmi problematické

vytvofiit interdisciplinární t˘m. Také

se nask˘tá otázka, z ãeho takov˘ projekt

zaplatit. To samozfiejmû není vÛbec

jednoduché. Mnoho mal˘ch podnikÛ si proto

zaji‰Èuje takovéto t˘my externû. Takov˘to

externí t˘m pracuje na projektu, kter˘ bude

Obchodní model tiskárny 

Pfiesnû definovaná cílová skupina
je dÛleÏitá pro dal‰í úspûch
Interdisciplinarita: Co se mohou tiskárny nauãit v oblasti marketingu od ostatních branÏí

âasto nejde ani tolik o nejlep‰í techniku

a technologii, ale b˘t o trochu jin˘. A pfiitom

ãasto, z tohoto jiného úhlu pohledu, vznikne

zcela nov˘ obchodní model pro va‰e

podnikání. To, co na první pohled vypadalo

jako nerealizovatelné, je moÏné najednou jen

pfies malé zmûny uskuteãnit.

Vzpomenete si na dávné ‰kolní dny?

Rozdávali va‰i uãitelé také „hektografické

poznámky ve formátu A4“? Svûtle modr˘ tisk

s v˘razn˘m pachem alkoholu? Hektografie

byla procesem kopírování, pfii kterém

se speciální inkoust naná‰el ruãnû, nebo

z folie, nebo pásky na speciální papír

potaÏen˘ smûsí Ïelatiny. Tato ‰ablona byla

poté upnuta na klikou pohánûn˘ válec,

‰ablona byla vlhãena alkoholem a pfienos

z válce na papír zajistil jen omezen˘ poãet

v˘tiskÛ.

Vynález mnohem lep‰ího a jednodu‰‰ího

suchého kopírovacího procesu, xerografie,

je z roku 1938. Pfiesto, Ïe firma Xerox

se od roku 1961 na trhu znaãnû snaÏila, tak

na svûtovém trhu uplatnila jen velmi málo

nákladn˘ch Xerografick˘ch zafiízení. V‰echny

pokusy proniknout na trh napfiíklad s vût‰ím

poãtem obchodních zástupcÛ, s vût‰í reklamou,

selhal. Prakticky Ïádná ‰kola, nebo spoleãnost

si takovéto zafiízení nemohla dovolit.

Na základû prÛzkumu „cílového trhu“

a rozpoznání, v ãem je vlastnû problém vstupu

na trh, pomohlo firmû Xerox nalézt jednoduché

fie‰ení v tom, Ïe zaãala nabízet svou kopírku

zdarma a uÏivatel, spoleãnost, ‰kola, platila

pouze za kaÏdou zhotovenou kopii.

Hektografické rozmnoÏovací zafiízení a kopírka

stály potom vedle sebe. A co myslíte,

Ïe se stalo? Samozfiejmû, sekretáfika dala

pfiednost suché kopii, a pfiitom kopie nic moc

nestála. Vzhledem k rychle rostoucímu

mnoÏství kopií, které byly na kopírce

zhotoveny, to bylo v dlouhodobém horizontu

i pro firmu Xerox lukrativní podnikání.

Co z toho vypl˘vá? Technik, kter˘ vyvinul

zafiízení, by jen obtíÏnû hledal novou formu

marketingu. Je to právû on, kdo zná, jak velké

úsilí bylo nezbytné vynaloÏit pfii v˘robû

zafiízení a chce vidût, jak bude toto úsilí

ocenûno cenou zafiízení. Prostfiednictvím

interdisciplinárního t˘mu inÏen˘rÛ,

obchodníkÛ, marketinkov˘ch a finanãních

profesionálÛ lze takovéto téma „pfiehodnotit“,

aby se stalo zafiízení/sluÏba

úspû‰n˘m/úspû‰nou. Existuje mnoho

podobn˘ch modelÛ. Uvádí se, Ïe mnoh˘

obchodní dÛm s nábytkem prodává lépe pfies
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uhrazen na základû pfiedem uzavfiené

smlouvy. Nûkteré progresivní vysoké ‰koly

mají ve sv˘ch uãebních osnovách reálné

projekty a nabízejí firmám spolupráci

se sv˘mi interdisciplinárními t˘my studentÛ,

v rámci sv˘ch semestrálních projektÛ.

Pokud se pfiedem dohodnete

na jasnû definované cílové skupinû, pak mÛÏete

z takového projektu získat velmi mnoho

nápadÛ. DÛleÏité je, aby obchodní model, kter˘

z toho vznikne, nabídl jedineãn˘ uÏitek

ve v‰ech smûrech.

Na zaãátku jde o to, nabídnout va‰im

zákazníkÛm urãitou v˘hodu, s jedineãnou

hodnotou. Nûco, co v takovéto formû, nebo

jakékoli jiné kombinaci, nenabízí Ïádná jiná

tiskárna. Z toho pak mÛÏete vybudovat

jedineãn˘ vztah s va‰ím zákazníkem. Vá‰ t˘m

by mûl v dal‰ím sledu objasnit, jak˘ druh

vztahu budete chtít etablovat pro jednotlivé

zákaznické segmenty. Oblasti vztahu, mohou

b˘t od osobních, aÏ po zcela automatizované.

Vztahy se zákazníky budou moÏná fiízeny

rÛzn˘mi motivacemi: získávání zákazníkÛ,

péãe o zákazníka a dlouhodobou vazbou

zákazníka na tiskárnu. KaÏdá z tûchto

uveden˘ch motivací urãitû vyÏaduje jin˘

pfiístup z hlediska prodejní a marketingové

strategie.

Pro vás je pfiitom dÛleÏité, Ïe mÛÏete tento

zámûr „dále upravovat“. To znamená, Ïe pokud

takov˘to nápad odpovídá pfiedstavû zákazníkÛ,

není to obvykle pfiíli‰ lukrativní pro vás a va‰i

firmu. Pokud je stejn˘ nápad zajímav˘ pro

mnohé z va‰ich zákazníkÛ, potom se to mÛÏe

vyplatit. Pfiem˘‰lejte o tom, které aktivity

je vhodné realizovat, abyste dosáhli va‰ich cílÛ,

jaké zdroje k tomu potfiebujete aktivovat.

A to v‰e z hlediska: Jaká bude v˘‰e investice,

a co pfiitom mÛÏu vydûlat? Nejpozdûji teì

je zfiejmé, jak dÛleÏité je pracovat

na takov˘chto úkolech v interdisciplinárních

t˘mech.

Îádn˘ ãlovûk nemÛÏe ovládat tak ‰irokou ‰kálu

odvûtví. Obvykle je to problém. Proto jsou

spoleãnosti, které nepracují interdisciplinárnû,

tak ãasto jednostrannû zamûfieny. Obvykle

se v marketingu fiídí podle „mainstreamu“ –

podle hlavního proudu. BûÏnû se pfiedpokládá,

Ïe tam, kde se pohybuje vût‰ina, lze také

obchodnû uspût. Ale tam je právû bezohledná

konkurence, která je pro souãasn˘ stav

prÛmyslu tisku typická. Jedná se o vzájemnû

zamûnitelné sluÏby, produkty, která prostû

nemají Ïádnou strategii jedineãnosti. ×
Podle zahraniãních zdrojÛ pfieloÏil Milan Lelek.

Nové v˘hody 

Kter˘ postup tisku je pro danou zakázku

nejefektivnûj‰í? „Digital nebo ofset“ kalkulátor

Ricoh vám pomÛÏe najít nejefektivnûj‰í zpÛsob

tisku pro konkrétní zakázku. Ricoh Europe

nabízí tento v˘bûr pfies svÛj nov˘ „Digital

or Offset Calculator“. Takov˘to kalkulátor

zji‰Èuje, podle firmy Ricoh, kter˘ postup tisku

je pro urãitou práci nejvhodnûj‰í.

Pro v‰echny ãleny „Ricoh Business Driver

programu“ je tento kalkulátor k dispozici

zdarma. Pfies „Digital or Offset Calculator“

má tiskárnám zajistit, aby své ofsetové

a digitální tiskové stroje pouÏívali v závislosti

na konkrétních zakázkách pokud moÏno

optimálnû, a tím i rentabilnû, se ziskem.

Premiéru mûl tento nov˘ nástroj

na „Innovationdays Days Hunkeler“

(11. aÏ 15. února v Lucernu).

„Neustále pracujeme s kombinovan˘mi

postupy ofsetového a digitálního tisku, pfies

které jsou produkovány zakázky ve velkém

rozsahu nákladÛ,“ uvedl Graham Moore,

Business Development Director of Business

produkãního tisku evropské skupiny firmy

Ricoh. „U zakázek na okraji produkãního

spektra, které se vyuÏívá pfii rozhodování

o technologii tisku je to snadné. Ale stále

rostoucí ‰edá zóna ve stfiedu nákladÛ zakázek,

je právû vhodná, nebo pfiímo nezbytná pro

posouzení pfies tento kalkulátor. Jádro

problematiky spoãívá v tom, Ïe digitální

tiskové stroje, vzhledem ke stálému rÛstu

pomûru cena/v˘kon, mohou b˘t nasazeny pro

stále vy‰‰í náklady tiskovin. „Digital or Offset

Calculator“ poskytuje tiskárnám, jak uvádí

firma Ricoh, systém zaloÏen˘ na objektivních

metodách parametrÛ v˘poãtu tak, aby bylo

rozhodování zaloÏeno na objektivních

parametrech nasazené techniky a technologie

tisku.

Poãítaã analyzuje podle

údajÛ v˘robce kaÏdou zakázku. Mimo jiné

zvaÏuje poãet v˘tiskÛ urãit˘ch typÛ produktÛ,

jako jsou prospekty, vizitky, plakáty, broÏury

a obálky, aby bylo moÏno urãit nejv˘hodnûj‰í

tiskovou platformu. UÏivatelé musí zadat

pouze nûkolik základních parametrÛ pro

v˘chozí v˘poãet fixních nákladÛ, jako jsou

pracovní náklady, spotfiební náklady a spotfieba

energie pro jednotlivé zakázky. Pfii ofsetovém

tisku bere firma Ricoh také v úvahu

rozbûhovou makulaturu, zhotovování tiskov˘ch

desek, náklady na servis a údrÏbu stroje,

zatímco pro digitální tisk jsou dÛleÏitá kritéria

ve formû sazby za jednotlivé kopie a poplatky

spojené s údrÏbou. U obou tiskov˘ch postupÛ

jsou do v˘poãtu zahrnuty odpisy a zÛstatkové

hodnoty zafiízení. Dále i informace o tom, zda

je to jednostrann˘ nebo oboustrann˘ tisk, stejnû

jako potiskované substráty na základû velikosti

A3, pfiiãemÏ je také dÛleÏité, zda nejsou pro

tisk v obou postupech tisku pouÏívány odli‰né

substráty.

Jak také uvádí zástupce firmy Ricoh

Graham Moore, lze nov˘ nástroj pouÏít také

v kombinaci s „Carbon Calculatorem“, takÏe

zákazníci mohou pfiesnû posoudit CO2 emise

zpÛsobené jednotliv˘mi zakázkami a zajistit

jejich kompenzaci. ×
Podle zahraniãních zdrojÛ pfieloÏil Milan Lelek.

firmy Ricoh v praxi 

Jak funguje „Digital or Offset Calculator“ 

Digitální nebo ofsetov˘
tisk: kalkulátor firmy Ricoh

Ilustraãní foto: Produkãní systém Ricoh
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