Prospektus Nyomda, a Dunantul ékszerdoboza

Faludi Viktéria

Szdmos rendezvényiinknek adott otthont

a veszprémi Prospektus Nyomda. Evrél évre (ij
technikai szenzdciékkal béviilve tobb szakmai
esemény hdzigazddjaként szemléltette a napi
gyakorlatban a digitdlis montirozdst,

a CtP-technolégidt, a hibridlakk-technolégidt.
Mdra nemcsak a térség, de az egész magyar
ipar biiszkeségévé nétte ki magdt a Prospektus
Nyomda, ahol kompromisszumok nélkiil
korszerti, z6ldmez&s beruhdzdsként egy
vilagszinvonali nyomda valésult meg a Tartu
utcdban. Szentendrei Zoltdnt, a Prospektus
Nyomda tulajdonos igazgatéjdat kérdeztiik

a nyomda életérgl.

- Miért alapitottdl sajit céget?

- Abban azid6ben, amikor gmk formdban nyom-
dédnk megalakult, a f6 célunk az volt, hogy moz-
gasteret taldljunk a piacon. Veliink egytitt a tobb-
ség nem csupdn gazdasdgi megfontoldsbol probalt
sikeresen mkods céget kialakitani. Az 6ndlléd
vallalkozds 1étrehozdsa volt az egyetlen esély kitor-
niabbdl a helyzetbdl, hogy nincs méd véltoztatni
az allami cégben minden bizonnyal rosszul mko-
dé dolgokon, és a sajét elképzeléseink megvaldsi-
tdsdra sem lattunk esélyt. Szamtalanszor titkoztem
falakba, egyszertien nem volt abban a kdzegben
lehet&ségem a fejlédésre. Ott alakult ki bennem,
hogyan is kellene ezt j6l csindlni. Tulajdonkép-
pen ez inditott el azon az titon, ami a Prospektus
Nyomda létrehozdsdra sarkallt.

Szentendrei Zoltdn, a Prospektus Nyomda tulajdonos
igazgatoja

- Szdmos technoldgidt iittoroként vezettetek be,
amit késébb mdsok is alkalmaztak. Hogyan éltétek
meg ezt a folyamatot?

- Persze, hogy azt szerettem volna, csak mi monti-
rozzunk digitdlisan, csak nekiink legyen PUR ra-
gasztokots berendezésiink, temperdlt nyomo-
mitveink stb. Mdra ez sok nyomddban szintén
rendelkezésre all. Azonban egy nagy elényilink
van: el6bb kezdtiik, igy tobb tapasztalatot tud-
tunk felhalmozni, hamarabb valunk éretté a ko-
vetkezs valtozasokra.

- Mi az j fejlodési szakasz csapdsvonala?

- A marketing. Ezen a teriileten kell fejlédntink.
Technoldgiai szempontbdl mar felzarkézott a tobb-
ség, aki a piacon maradt, kivétel nélkiill mindenki
tud szépen, passzerpontosan nyomtatni, gyakor-
latilag az a technoldgiai folénylink megsziint,
ami automatikusan idevonzotta a megrendels-
ket, mivel az altalunk kindlt szolgaltatdst nem
tudta mdshol megvenni.

- Milyen az, amikor a hegy megy a Mohamedhez?
- Nem vérhatjuk tétlentil, mig a megrendel6k ma-
guktol rank taldlnak, ennél sokkal rdmendsebb
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magatartdstigényel a piaci verseny. Sok meglepe-
téstokozottapiac, f6leg a kdzbeszerzések tertiletén,
igy ezekre a vizekre nem eveziink, marad a gazda-
sdgi szféra vaddszteriiletnek.

- Hogyan szereztek megrendelést?

- Ahol a tulajdonossal tudunk tdrgyalni, ott na-
gyon jok az esélyeink. A nyereséges multikndl van
lehet6ségiink az egyiittm(ikodésre, a nem nyere-
séges multicégek, ahol nagy a kényszer az drak le-
taposdsdra, mdr rég nem ebben a régiéban dolgoz-
tatnak, az ilyen munka nagy val6szintiséggel mar
Bulgdridban van, mert ennyire nyomott dron mar
sem a lengyelek, sem a szlovakok nem vdllaljak
be ezeket a megrendeléseket.

- Lehetetlen kiildetés?

- A technoldgiai rutinndl a piacok megszerzése
nagyobb feladat. Alegiigyesebb megrendelSk na-
gyon lgyesen megversenyeztetik a nyomdékat.
Van egy megrendelSnk, akit régrél ismerek. Evrél
évre egyre alacsonyabb dron nyomatja ugyanazt
a lapot, amibdl 6 persze nagyon jol megél, s mo-
solyogva diinnyog, ha taldlkozunk: ,Szentendrei
ur, nem szeretnék most nyomdat midkodtetni.”

- Hogyan vdlt be a BO-ds formdtum az A2 utdn?

- Uj termékeket, 1j vevGket kerestiink a gyorsan
legyérthato, nagy példanyszamu termékek piacdn.
A nagy formatum technoldgiailag hozta az elva-
rasaimat, bar egy évnek el kellett telni, hogy meg-
felel6 rutinra tegyiink szert, hiszen meré6ben mds
kihivdsokkal taldltuk magunkat szemben. Alap-
vetéen technoldgiailag sikeres ez a beruhdzds,
elégedett vagyok a miszaki eredményekkel, de
a kereskedelmi tevékenységiinket még jocskan
fejlesztentink kell.

- A megrendeld'is tisztdban van a ,mindennek dra
van” igazsdggal?

- Nem szeretnek a megrendel6k tudomdst venni
arr6l, hogy a mindgséget meg kell fizetni. Volt rd
példa, hogy még egy kicsit olcsébban szerette vol-
na a termékét a megrendeld. Ismertettiik a lehe-
téségeket, egy kicsit vékonyabb papir, a nagy for-
mdatumu gépen nyomtatva, persze akkor a passzer
nem 5-szdzad milliméter pontos, csak 8-szdzad
milliméter, a technolégidbél adédéan. O nem baj,
jo lesz. Amikor megkapta a készterméket, rekla-
madlt, hogy nem ehhez a mind&séghez szokott.
Legyen olcsébb, de legaldbb olyan minGségd,
mint a drdgabb!

- Mire van sziikség a megrendelések szamdnak
noveléséhez?

- Fél éve van fGdllasu értékesiténk, budapesti szék-
hellyel. Megtelel6 habitusti embert kellett taldl-
nunk erre a feladatra, aki a piacok megszerzésére
alkalmas, mert a technoldgiai tuddsunk csupan
sziikséges, de nem elégséges feltétele a sikeres

mtikodésnek.

- Erdemes-e balettcipében hegyet mdszni?

- A nagy értékd gépeknek nem kell minden dron
futnia. Nyomhatnank rajta kdozonséges color-
munkdkat, de mi mads stratégiat kovetiink: nem
strapdljuk le a gépet azért, hogy tiz év utdn roncs-
teleppé amortizdljuk a gépeket. Abban a szeren-
csés helyzetben vagyunk, hogy nem kényszerit
lizingszerz6dés arra, hogy széthajtsuk a géppar-
kot barmi dron.

A Printexpora megjelent szdamunk immdr mdsodik
alkalommal késziilt a Prospektus Nyomddban, mind
olvasdink, mind szakmai stabunk megelégedésére.
Mindkét alkalommal fegyvertdra legjavit bevetve,
tettekkel bizonyitotta szakmai tuddsdt a Prospektus
Nyomda csapata. Kdszonjiik!
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