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Prvni stroje na novém trhu boli
Obchodni oddéleni SOMA se predstavuje

Kdyz jsem v predchozich ¢lancich
predstavoval investicni zaméry SOMA
i vyrobu flexotiskového stroje Optima?,
narazil jsem na ,mirné napéti", které panuje
mezi obchodnim oddélenim a konstrukei.
AZ jsem si nebyl jisty, je-li to téma
vhodné ,do placu”. Obchodni feditelka
Pavla Kusa mé vsak rychle vyvedla z obav,
kdyz tento vztah popsala jako odvéky, ale
»zdravy" boj. Tedy pokud v ném ani jedna
ze stran neprevladne a najde se spolecné
reSeni. Manzelstvi, napadlo mé v duchu,
a ten primér se nakonec hodil i pfi debaté
o tom, jak se vytvafi vztah se zakaznikem.
Ani tam nekonéi prvni rande v ,pefinach".
Pied prvni realnou zakazkou probéhne
minimalné pét schiizek, coz z hlediska
casu déla asi dva roky. Inu zakaznik, to je
ponékud ostychava nevésta.

Dlvéra znamena schopnost
starat se

.Pro zakaznika musime byt duvéryhodni.
A tady nejde o zdani duivéry, ale skutecné
presvédceni, Ze kdyZz se rozhodne pro
SOMA, ma jistotu, Ze se o néj budeme
starat"” popisuje budovani vztahll se
zakaznikem Pavla Kusa a dopliuje: ,Nasim
cilem neni nahodile prodat jeden stroj, ale
vytvorit si vztah, kde se k nam zakaznik
vraci. Tam musi jit vZdy o oboustranné
vyhodné partnerstvi.”

Trumfy obchodniho oddéleni

Obchodni oddéleni kazdé uspésné firmy
musi mit v ruce silné karty, kterymi
u zéakaznika prebije nabidku jinych
spole¢nosti. Davno uz ale neplati, Ze
vyhravaji nejlevnéjsi varianty, jak popisuje
Pavla Kusa: ,Nejcastéji dokazeme
zaujmout novymi technologiemi. Stojime
na schopnosti unikatnich reseni a inovaci.
Zakaznik si musi Fict, tohle je pro mduj
byznys nejlepsi varianta.”

.Pro zakazniky zacina byt sice velmi
dulezity ekologicky aspekt, ale predevsim
je to staly tlak na zmensSovani zakazek.
je to schopnost snadno prestavét stroj,
napriklad z tisku Tatranek na tisk obalu
pro Bonpari," dopliuje Petr Blasko, feditel
marketingu.

Jsou trhy, kde je SOMA favoritem

Vyroba flexotiskovych stroji v SOMA ma
za sebou Ctvrt stoleti vyvoje a nejedno
slozité obdobi. Ted uz se ale leckde sklizi
ovoce. Prikladem je tfeba Polsko. Vysledky
se vsSak nedostavily ze dne na den.
.,V Polsku jsme uz od roku 2001 a je tam
odpracovano 21 let opravdu tvrdé driny.
Mame tam k dispozici sklady nahradnich
dila, polsky mluviciho tiskare i servisniho
inZenyra," fika Pavla Kusa.

Pokud by si nékdo myslel, Ze Polsko je trh
méné narocny, vyvedl by ho Petr Blasko

z omylu: ,Polsko je v ramci Evropy cislo
1 nebo 2 v poctu prodanych novych
flexotiskovych stroji za rok a vsichni
svétovi vyrobci tam chtéji byt. Polaci
soucasné Zadaji jen Spickovou uroven.”

To doklada také Piotr Bogucki, Feditel
polské spolec¢nosti Bogucki-Folie, ktera
se stala lidrem ve vyrobé a potisku
polyethylenovych félii nejen v Polsku, ale
i celém regionu stredni a vychodni Evropy.
Do Lanskrouna zavital uz nékolikrat,
a protoze je to z jeho firmy k nam bezmala
600 kilometrQ, vyuziva pro cestovani své
malé letadlo, s nimz pristdva ve Starém
Mésté u Moravské Trebové.

.Nasli jsme v Lanskrouné mistniho
a spolehlivého partnera, ktery individualné
pristupuje k mému projektu a zaroven
poskytuje Spickovou technologii. Kromé
toho je SOMA stale flexibilni spolecnosti,
coZ je pro rodinné firmy typické," fika
feditel Bogucki a vysvétluje, pro¢ dnes na
SOMA strojich tisknou zdakaznici nejen
z Polska, ale i z Ceské republiky: ,Na
prvni pohled to vypada jako paradox.
KdyZz se ale podivate detailné, vypada
to jinak. Spolecnosti zavisi z 90 % na
lidech a jejich zkusenostech. Dle mého
néazoru byla Ceskéa republika i v pripadé
strojirenstvi na vyssi drovni neZ Polsko.
A také to stale plati. My, stejné jako Polsko,
jsme si vybudovali silny sektor vyroby
obalt. Nyni Zijeme v EU, hranice jsou
oteviené a je mnohem snazsi vybrat si
specializovaného dodavatele ze sousedni
zemé, zvlasté kdyz jsme si tak blizko."
Dlouholetd spoluprace s vyznamnym
polskym partnerem je pfinosem i v tom, ze
takto dulezity zakaznik prinasi SOMA také
podnétné navrhy pro inovace a zlepSovaky.

Korporatnim zakazkam se nelze
vyhybat

Pred deseti lety slovo SOMA prakticky
nikdo mezi velkymi svétovymi hraci
v obalech neznal. Dnes fada z nich
lanskrounskou spole¢nost v tendrech
automaticky poptava. Korporatni
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Prvni cesta k zakaznikum obvykle vede pres veletrhy

prostfedim, jak popisuje Petr Blasko:
.Rizika to prinasi vétsi. Jejich kontrakty
velky tlak na obchod, servis i konstrukci,
ale tak to je."

SOMA investuje do
technologického centra v USA

NejvétSim trhem flexotiskovych stroja
z(istava stale Amerika. Obchodni oddéleni
citi, Ze nyni ma firma moznost uchazet se
o skute¢né narocné trhy. | proto SOMA
investuje v USA. Porad ale plati, ze ani
unikatni technologie se neproda, pokud
by si ji zakaznik osobné neprohlédl
a neotestoval ji. ,V Americe si zakaznici
nekupuji jen stroj, ale také technologii
a servisni sluzby. Technologické centrum,
které v Lanskrouné mame, chceme pristi
rok spustit i v USA. Z nasi strany jde
o obrovskou investici s  velkym
ocekavanim," popisuje situaci Petr Blasko
a doplnuje ho Pavla Kusa: ,Prvni stroje
v USA ekonomicky boli, ale kdyZz to
teritorium  zacne  vytvaret pozitivni
reference, zacne se investice vracet
v naslednych instalacich."

Diky za kazdého zaméstnance,
ktery nehazi flintu do zita

Soucasna turbulentni doba  pfinasi
cetné vyzvy a mnoho prace navic. Velmi
obtizné se planuje. Chybi dily, zdrazuji
se materidly, doprava i energie. Obstat
a dostat svym zavazkim neni jednoduché,
o to silngjsi pocit pfichazi, kdyz si ¢lovék
muze byt védom toho, Ze v tom neni sam.
.Mame potize s dodavkou dild. Ale zatim
se diky individudlnimu pristupu dafi vse
resit se zpozZdénim 2-3 tydnd. To je
uZasny vysledek. Kvantum prace navic
a obrovské usili celé firmy, to je ted nas
denni chleba. Klobouk dolti pred kazdym
nasim zaméstnancem, ktery spolu s nami
vyzvam celi a nehazi flintu do Zita. Ono se
to ale spravi. V&fim tomu, Ze v poloviné
pristiho roku prijde zklidnéni," doufa Pavla
Kusa.
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