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KOMERČNÁ PRÍLOHA DENNÍKA HOSPODÁRSKE NOVINY

DACHSER SLOVAKIA

Ako sa dá na Slovensku vybudo-
vať taká úspešná logistická fir-
ma, ako je Dachser Slovakia?

Myslím si, že je to tak ako 
s každým biznisom. Musíte mať 
myšlienku, odvahu, byť v správ-
nom čase na správnom mies-
te a mať veľa šťastia. Ale aj na 
šťastie musíte byť pripravený. 
Mať dosť energie prekonávať pre-
kážky, byť inovatívny, iný ako 
ostatní. Poskytnúť niečo, čo prá-
ve teraz trh požaduje. A keď sa 
darí celému podnikateľskému 
prostrediu, v ktorom pôsobíte, je 
v rozvojovej fáze či vo fáze ras-
tu, potom je potrebná už „len“ 
vaša kvalita, kvalita, kvalita, zisk 
a zase kvalita. Áno, aj zisk treba 
tvoriť pre finančnú stabilitu a in-
vestovanie do ďalšieho rozvo-
ja biznisu. Naša firma toto všet-
ko od začiatku mala a vytvárala. 
Okrem toho sme všetci boli nad-
šení pre odbor a boli sme v pr-
vých rokoch ochotní priniesť 
veľkú dávku obetavosti a maxi-
málneho nasadenia.   

Začínali ste teda doslova s nie-
koľkými ľuďmi?

Začínali sme ako dvaja part-
neri a dvaja zamestnanci a kaž-
dý z nás mal multifunkčné pôso-
benie. Od rokovaní s bankami až 
po nakladanie a vykladanie lie-
tadiel. Kolega – partner rozvážal 
zásielky a zároveň predával zá-
kaznícke služby. Ja som nakla-
dal vozidlá a v kalkulačke počí-
tal náklady a výnosy. Úplne pio-
nierske podnikanie, na ktoré 
však dnes rád spomínam.

Podnikanie na Slovensku bo-
lo po revolúcii v mnohých ob-
lastiach veľmi zaujímavé. Na čo 
ste sa vtedy v logistike zame-
rali vy?

Začínali sme ako špeditérska, 
zasielateľská spoločnosť špecia-
lizovaná na prepravu leteckých 
zásielok. Potom sme začali pôso-
biť aj v oblasti medzinárodných 
námorných prepráv. Tieto služby 
sme doplnili o manipuláciu s to-
varom na letiskách v Bratislave 
a Košiciach, pre ktoré je potreb-
né špeciálne oprávnenie a know-
how. Vytvorili sme na Sloven-
sku vlastnú sieť pre vyzdvih-
nutie a doručenie zásielok, pre 
zabezpečenie door-to-door ser-
visu. A od toho bol už len krok 
k celovozovej pozemnej preprave 
a k skladovaniu tovaru so všet-
kými pridanými logistickými 
službami. Zaujímavosťou je aj to, 

že sme vtedy boli ozajstní špe-
cialisti na prepravu živých zvie-
rat alebo špeciálnej techniky, 
segment, ktorý sme s ohľadom 
na firemnú politiku už opustili.

Čo vás viedlo k spojeniu s kon-
cernom Dachser?

Každá lokálna spoločnosť jed-
ného dňa narazí na svoje limi-
ty a keď sa chce rozvíjať, jed-
nou z ciest je hľadať spoľahli-
vého partnera. My sme chceli 
expandovať a ďalej firmu budo-
vať tak, aby mohla pružne rea-
govať na meniaci sa dopyt na tr-
hu. V tom čase sa rozvoj firmy 
dal riešiť prostredníctvom dra-

hých finančných úverov alebo fi-
nančným kapitálom cudzích in-
vestorov, ale po uplynutí piatich 
rokov investícií a zhodnotení ri-
zikového kapitálu našej partner-
skej finančnej skupiny nastal čas 
na zmenu z finančného na stra-
tegického partnera. 

Skupina Dachser zase hľada-
la spoločnosť dobre etablovanú 
na slovenskom trhu, ktorá by jej 

umožnila rozšírenie európskej 
siete smerom na východ a záro-
veň mala dobré predpoklady na 
poskytovanie služieb v Dachser 
kvalite. Naše predstavy a pred-
stavy skupiny Dachser sa vtedy 
v roku 2005 stretli a naše spoje-
nie je modelovou ukážkou ob-
chodného riešenia win-win, keď 
každý z partnerov z transakcie 
dlhodobo profituje.

Čo vám toto spojenie s medzi-
národnou logistickou skupinou 
prinieslo?

Spojenie nám v prvom rade 
prinieslo expanziu na nové trhy, 
ale aj posilnenie expanznej stra-
tégie na Slovensku. Okrem toho, 
Dachser je rodinná spoločnosť, 
ktorá si váži rovnaké kultúrne 
a morálne princípy podnikania. 
To bolo presne to, čo sme oča-
kávali pre budúcnosť našej spo-
ločnosti. Samozrejme, stretáva-
li sme sa aj s mnohými výzvami. 
Na začiatku to bol veľký rozdiel 
pracovať vo firme koncernové-
ho charakteru, v ktorej sa nero-
bia už len intuitívne rozhodnu-
tia, ale také, kde má rozhodova-
nie vplyv na globálnu pôsobnosť 
celej skupiny. Niekedy bol záu-
jem celku nadradený individuál-
nemu prospechu vlastnej slo-
venskej firmy. Ja osobne som sa 
musel naučiť veľa nového o fun-
govaní v nadnárodných štruktú-
rach v oblasti riadenia, stratégie 
a manažmentu. Ale práve strate-
gické rozhodovanie s dlhodobým 
pohľadom upevnilo a rozvinu-
lo naše postavenie na Slovensku. 
Vzhľadom na naše predchádza-
júce skúsenosti a znalosti výcho-
doeurópskych trhov máme mož-
nosť podieľať sa na rozvoji ce-
lej skupiny. Tento náš prístup 
a podpora rozvoja okolitých tr-
hov vyústili až do umiestnenia 
európskeho centra zásielok zber-
nej služby na Slovensko. Euro-
hub Bratislava ako jedno z troch 

európskych centier denne spája 
15 krajín a dnes poskytuje v de-
finovanom takte pravidelné kaž-
dodenné spojenia do takmer 40 
pobočiek. 

Ako sa od čias založenia spo-
ločnosti zmenila logistika na 
Slovensku?

V prvom rade sa zmenil do-
pyt. Na začiatku deväťdesiatych 
rokov sa týkal len jednoduchých 
logistických, respektíve špedič-
ných aktivít. Až s postupom času 
sa rozvinula komplexnosť celých 
služieb a trhový dopyt po nich – 
door-to-door služby alebo služby 
kontraktnej logistiky, skladova-

nie a služby s pridanou hodno-
tou. A dnes to platí nezávisle od 
druhu dopravy – či už je to letec-
ká, pozemná alebo námorná pre-
prava. Okrem toho, pred dvadsia-
timi rokmi bol najväčšou tech-
nologickou vymoženosťou fax 
a potom dlho nič. Neskôr pri šla 
počítačová sieť, potom e-mail, 
elektronické dokumenty, čiarové 
kódy, EDI, RFID, on-line monito-
ring procesov, mobilná komuni-
kácia, a takto by sme mohli ďa-
lej pokračovať. Dnes je logistika 
pevne spätá s najmodernejšími 
technológiami a bez niektorých 
z nich si už náš odbor ani nedo-
kážeme predstaviť.

Prezraďte, ako sa to konkrét-
nejšie prejavilo v praxi v oblas-
ti, v ktorej pôsobíte?

Zrýchlila sa doba a s ňou aj 
požiadavky na rýchlu dostup-
nosť údajov a dát vzťahujúcich 
sa k logistickým procesom. Zo-
silnel taktiež tlak na ekológiu 
a minimalizáciu dosahov na ži-
votné prostredie, od emisií CO2 
všetkých dopravných prostried-
kov vrátane lietadiel, lodí a ka-
miónov až po využitie solárnej 
energie alebo elektromobilov. 
Veľký vplyv mal, samozrejme, 
vstup Slovenska do EÚ, padli ob-
chodné bariéry, takže slovenské 
firmy môžu veľmi jednoducho 
expandovať na európske trhy. To 
má, prirodzene, vplyv na export-
né prepravy. Čo sa týka proce-
sov a obchodných vplyvov, dnes 
sa vo všeobecnosti kladie hlav-
ný dôraz na efektivitu. Neustá-
ly tlak na výstupnú cenu je mož-
né vyrovnávať len maximálnou 
produktivitou práce, pretože ce-
ny vstupov, aj napriek súčasné-
mu krátkodobému poklesu cien 
pohonných látok, stále rastú. Ce-
na práce sa za posledné obdo-
bie znásobila, prepravné toky sa 
zahustili až do kritických hod-
nôt a aj pri dynamickom rozvo-
ji Slovenska to pre nás ako logis-
tického poskytovateľa znamená 
optimalizovať, zvyšovať spome-
nutú produktivitu a efektivitu 
a uvážene investovať do vlastné-
ho rozvoja. Keď to zhrniem, lo-
gistika už nie je len preprava to-
varu medzi dvoma bodmi, vyda-
nie tovaru zo skladu alebo zápis 
požadovanej položky na inven-
túrnom súpise, ale je to ucelený 
proces v celom reťazci služieb, 
na ktorom je postavený hospo-
dársky úspech jednotlivých spo-
ločností.

Čo chystá Dachser Slovakia do 
budúcnosti?

Na základe globálnych zmien, 
o ktorých som hovoril, je po-
trebné opäť a neustále korigo-
vať smer a cieľ, ku ktorému sa 
chceme uberať. A zharmonizo-
vať ho so smerovaním celej sku-
piny Dachser na celom svete. Di-
vízia pozemných prepráv si urči-
te aj naďalej udrží zameranie na 
exportnú politiku vďaka asi naj-
lepšie vybudovanej sieti zber-
nej služby v Európe. Budeme do 
nej investovať a ďalej ju rozvíjať 
technologicky i kapacitne. Tak-
tiež by bola škoda nevyužiť ju 
aj v opačnom smere – pri dovo-
ze na Slovensko, tam by sme sa 
chceli v nasledujúcich rokoch 
posilňovať. Vzhľadom na výrob-
né zameranie slovenského hos-
podárstva v budúcnosti určite 
porastie aj význam nákupnej lo-
gistiky pre zabezpečenie vstu-
pov do výroby v definovaných 
množstvách a termínoch, tzv. 
Procurement Logistics. Aj tu ur-
čite vidím priestor na vytvorenie 
takej ponuky, z ktorej budú môcť 
naši existujúci i poten ciálni zá-
kazníci ťažiť. Iste budeme na-
ďalej budovať imidž našej spo-
ločnosti Dachser ako svetovo 
rozvinutej skupiny najviac integ-
rovanej do procesov zákazníkov, 
ktorá má zároveň vynikajúce 
know-how v každej jednotlivej 
krajine, v ktorej pôsobí. Verím, 
že my v Dachser Slovakia toto 
poslanie budeme naďalej úspeš-
ne napĺňať. 

Ing. Roman Stoličný, generálny riaditeľ a člen predstavenstva Dachser Slovakia. SNÍMKA: DACHSER SLOVAKIA

ROZHOVOR

Moderná logistika je ucelený proces
LOGISTIKA l Začínali štyria. Dnes má Dachser Slovakia stovky zanietených zamestnancov.

20 rokov skúseností s logistikou na Slovensku

Roman Stoličný sa 
venuje logistike od 
roku 1992 a na pozícii 
generálneho riaditeľa 
a člena predstavenstva 
Dachser Slovakia 
pôsobí od roku 2005. 
Akým vývojom 
od svojich začiatkov 
prešla firma, čo im 
prinieslo spojenie 
s koncernom aj 
o budúcich plánoch 
prezrádza viac 
v rozhovore.

ANKETA

Čo najviac oceňujete na spolupráci so spoločnosťou 
Dachser Slovakia?

Martin Ratkovský
Purchasing & Logistics 
Manager, SYLEX, s. r. o. 

To sa dá vyjadriť veľmi výstižne: 

oceňujeme jednoduchosť, ústre-

tovosť a rýchlu komunikáciu. 

Taktiež nám veľmi pomáha kva-

litný podporný softvér E-logistic 

na on-line zadávanie požiadaviek 

na prepravu, ktorý slúži aj na sle-

dovanie importných/exportných 

zásielok. Pri dopyte na necenní-

kové destinácie oceňujeme veľ-

mi rýchlu reakciu a zaslanie cien 

v rozmedzí maximálne do 1-2 ho-

dín. A to všetko za veľmi dobrú 

cenu.

Pavol Šupák
Export-import leader, 
Leoni Slovakia Trenčín

Spoločnosť Dachser Slovakia 

nám zabezpečuje prepravné 

služby v importe a exporte už 

viac ako 7 rokov. Pre spoluprácu 

s Dachser Slovakia sme sa roz-

hodli z viacerých dôvodov, sú to: 

variabilné časové možnosti doru-

čovania zásielok, ako sú targo-

flex, targospeed, targofix, vynika-

júci tracking systém, rýchly prí-

stup k dôkazom o doručení tova-

ru, aktívny prístup pri zosúlaďo-

vaní prepojenia softvérov oboch 

firiem.

Dnes je logistika 
pevne spätá 
s najmodernejšími 
technológiami.

Naďalej budeme 
budovať imidž 
spoločnosti 
Dachser ako 
svetovo rozvinutej 
skupiny.

Bez inovácií skončíte 
v slepej uličke
TECHNOLÓGIE l Firmy musia prispôsobovať služby svojim zákazníkom, 

a nie vlastným procesom.

Vráťme sa o tridsať rokov späť. 
Každý, kto chcel nové auto, 
mal na výber. Ber to, čo máme 
momentálne v Mototechne 
postavené na dvore, alebo máš 
smolu. Jasná ponuka, na ktorú 
ste navyše museli bez známostí 
s vedúcim čakať aj niekoľko 
rokov. A teraz si predstavte, 
že s rovnakým prístupom by 
sa dnes snažila na trhu prežiť 
firma v ktoromkoľvek odvetví. 
Kúpte si náš produkt alebo 
službu, ale akékoľvek prispôso-
benie vašim požiadavkám je ne-
možné. Koľko by prežila – rok, 
alebo ani mesiac?

Zabudnite na cieľové 
skupiny
Personalizácia je trendom sú-
časnosti, platí to aj pre IT rieše-
nia a služby v online prostredí. 
A tlak v tomto smere bude stále 
narastať. Firmy potrebujú čo 
najefektívnejšie nástroje, kto-
ré nebudú ponúkať množstvo 
zbytočných funkcií, ale naopak, 
podporia tie, ktoré sú pre kon-
cového používateľa kľúčové. To 
je obrovská výzva, keďže každý 
zákazník je iný a má iné oča-
kávania.

Veľmi pružná architektúra 
dnešných moderných systémov 
dovoľuje individualizmus. Zá-
roveň s tým sa do popredia čo-
raz viac derie pokročilá analy-
tika, ktorá umožňuje v reálnom 
čase vykonávať nad veľkými 
databázami podrobné skúma-
nie v podstate neobmedzeného 

množstva dát. Ak spojíme tie-
to dve veci dohromady, máme 
nástroj, ktorý na jednej stra-
ne plní požiadavku firmy – na-
príklad internetového obchodu 
– na dokonalý prehľad o zákaz-
níkoch, objednávkach, skladoch 
či ekonomickej výkonnosti, 
a na druhej strane mu umožňu-
je cieliť na návštevníkov e-sho-
pu presné personalizované po-
nuky. Hľadáte tenisky? My už 
o tom vieme, dokonca poznáme 
z vašich predchádzajúcich náv-
štev aj vami preferované farby, 
veľkosť topánky, akému špor-
tu sa venujete, a dokonca aj to, 
že vás bolí koleno. A tak vám 
okamžite odporučíme model, 
ktorý je pre vás ideálny.

Cloud nie je iba 
o bezpečnosti a úsporách
Konkurenčný boj núti firmy 
maximalizovať efektivitu pre-
dajných procesov a viac sa za-
ujímať o konkrétne požiadavky 
svojich zákazníkov. To vedie 
k nutnej zmene tradičných mo-
delov fungovania a čoraz viac 
otvára dvere novým technológi-
ám. Napríklad cloud – pred pár 
rokmi bol doménou iba malých 
či stredne veľkých podnikov, 
ktoré ho spočiatku využívali 
len na menej kritické proce-
sy. Dnes už vidíme, že strach 
z krádeže či zo zneužitia dát 
v cloude zatláčajú do úzadia 
benefity, ktoré ponúka. Nie je 
to len úspora financií – podľa 
prieskumu spoločnosti KPMG 

medzi 500 výkonnými mana-
žérmi sa síce 49 % firiem snaží 
pomocou cloudu zefektívniť 
náklady, no viac ako dve pätiny 
majú za cieľ zvýšiť mobilitu 
svojich pracovníkov a zhruba 
tretina chce zlepšiť komuniká-
ciu s partnermi a so zákazník-
mi. Aj z toho vyplýva, že cloud 
umožňuje firmám nielen znižo-
vať náklady, ale zlepšuje aj ich 
fungovanie ako také a umožňu-
je im ponúkať lepšie služby.

Rýchlosť znamená 
konkurenčnú výhodu
Pred pár rokmi pri svojom 
nástupe bol cloud prijímaný 
s nedôverou, napokon však, 
obrazne povedané, zvíťazil. 
Rovnaký scenár predpovedáme 
aj ostatným trendom. Naprí-
klad internet vecí či dokonca 
internet všetkého – teda popre-
pájanie „živých aj neživých“ 
používateľov webu do jednej 
veľkej siete, kde bude prebiehať 
vzájomná komunikácia medzi 

strojmi a ľuďmi – sa už stáva-
jú realitou. Pre firmy to opäť 
predstavuje obrovské výzvy, 
ako držať krok s technologic-
kým pokrokom a preniesť ho 
do nových služieb a produktov. 
A na dvere nám klopú ďalšie 
inovácie, o ktorých sme si pri 
akčných filmoch s Arnoldom 
Schwarzeneggerom mysleli, 
že sú čistým sci-fi. Vedci na 
čele so Stephenom Hawkingom 
varujú ľudstvo pred umelou 
inteligenciou, no ako sa hovorí, 
pokrok nezastavíš. Niektorí od-
borníci označujú za bod zlomu 
zvládnutie technológií big data, 
vysokého výpočtového výkonu 
a zlepšené algoritmy tzv. hĺb-
kového učenia (deep learning). 
A aj keď ku stavu, aby stroje 
pochopili, čo si človek myslí, je 
ešte dlhá cesta, mnohí sa už na 
ňu vydali.

Môžeme vnímať varovania 
pred hrozbami, riziká, ktoré 
z nových technológií vyplýva-
jú, ale skúsenosť nás učí jednu 
vec. Ak sa dajú moderné IT ná-
stroje využiť na zlepšenie biz-
nisu, vždy sa nájde niekto, kto 
tak urobí. A získa náskok, kto-
rý v konečnom dôsledku môže 
byť rozdielom medzi úspechom 
a zlyhaním. Moderné firmy pre-
to potrebujú držať krok s dyna-
mikou inovácií v informačných 
technológiách. Na konferencii 
DATALAN IT FORUM sa preto 
pozrieme práve na tieto aktuál-
ne trendy a ich prínosy pre váš 
biznis.
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KOMERČNÁ PRÍLOHA DENNÍKA HOSPODÁRSKE NOVINY

DATALAN IT FORUM

SLUŽBY

Za každým IT riešením treba vidieť koncového zákazníka 
Dve tretiny Slovákov využívajú 
internet, až polovica denne. 
Tretina z nich tak robí prostred-
níctvom smartfónu, štvrtina sa 
pripája cez tablet. To je len časť 
z výsledkov najnovšieho priesku-
mu Eurobarometer. Sociálne siete, 
internet banking, e-shopy – aj na 
Slovensku už žijeme on-line éru 
a prevažná väčšina zákazníkov 
sa svojím spotrebiteľským správa-
ním zaradila do digitálnej generá-
cie. Čo to znamená pre slovenské 
firmy?

Procesy nemôžu rozhodovať
Zmena je na prežitie firiem ne-
vyhnutná. Znie to ako úvod ku 
katastrofickému filmu, ale ak sa 
mení trh, musia sa  jednoducho 
zmeniť aj interné procesy firiem, 
aj externá komunikácia a prístup 
firiem k svojim zákazníkom. 
Produkty a služby by už nema-
li, tak ako doteraz, vychádzať 
z toho, čo si firma myslí, že zá-
kazníkovi predá, a tejto zmene 
myslenia – s cieľom dostať sa „do 

mysle zákazníka“ – sa musí pri-
spôsobiť aj firemná IT infra-
štruktúra.

„Aktuálne trendy vo svete in-
formačných technológií preto nie 
je možné redukovať iba na rastú-
ci výpočtový výkon či na nové 
špecifikácie softvéru a hardvé-
ru,“ hovorí Michal Klačan, vizio-
nár a predseda predstavenstva 
spoločnosti DATALAN. „Je po-
trebné za nimi vidieť prínos, 
ktorý budú mať pre koncové-
ho zákazníka a prejavia sa tak 
aj v podobe rastúceho biznisu.“ 
DATALAN ako IT líder a inová-
tor vníma technológie a služby 
ako dve neoddeliteľné veci a ria-
di sa zásadou, že moderné rieše-
nia musia byť v prvom rade uži-
točné.

Potrebná je flexibilita
Aby takými mohli byť, mali by 
sa IT dodávatelia aj firmy sú-
strediť na flexibilitu. Trendom 
dneška sú totiž personalizované 
služby, ktoré sa vyvíjajú a menia 

spolu so zákazníkom. „Pripraviť 
univerzálnu robustnú, kom-
plexnú ponuku bez možnosti 
flexibilne ju upravovať podľa 
meniacich sa potrieb klientov je 
kontraproduktívne,“ potvrdzuje 
Michal Klačan.  

A ako mať prehľad o meniacich 
sa potrebách zákazníka? Dôležité 
sú nielen jednoduché nástroje na 
efektívnu a najmä relevantnú ana-

lýzu dát, orientovanú nie na ob-
jem, ale na individuálny prístup, 
a tiež vyhľadávacie nástroje, ktoré 
by už dnes mali rozumieť bežnej 
ľudskej reči. Flexibilné musia byť 
aj marketingové kampane, kto-
ré zákazníkov oslovujú. Len tak 
je možné generovať pre nich uži-
točné ponuky, ktoré nielenže vyu-
žijú, ale budú aj odporúčať ďalej. 
Pozitívna osobná skúsenosť kon-
krétneho človeka s personalizova-
ným produktom či službou získa-
va v dobe zdieľania a sociálnych 
sietí čoraz viac na význame.

Za každým snažením firmy 
preto treba hľadať spokojného 
koncového zákazníka, pretože len 
u neho môže firma počítať s lo-
jalitou. Nespokojný zákazník už 
dnes nemá problém odísť a nájsť 
si náhradné riešenie. Potom je aj 
najvýkonnejšia technológia zby-
točná.

Michal Klačan
autor je predseda 

predstavenstva spoločnosti 
DATALANMichal Klačan

Flexibilné 
musia byť aj 
marketingové 
kampane, ktoré 
zákazníkov 
oslovujú.
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Cloud umožňuje 
firmám nielen 
znižovať náklady, 
ale zlepšuje aj ich 
fungovanie ako 
také. 

ROZHOVOR

Fórum predstaví 
technológie pre biznis
Personalizované služby, umelá inteligencia a cloud. 
Témy aktuálneho ročníka odbornej konferencie 
DATALAN IT FORUM už dnes výrazne zasahujú biznis 
a majú potenciál ovplyvniť konkurencieschopnosť firiem. 
Zhovárali sme sa o nich s Marekom Paščákom, 
generálnym riaditeľom spoločnosti DATALAN.

Marek Paščák, 
generálny riaditeľ spoločnosti DATALAN

Prečo univerzálne riešenia dnes 
už firmám nefungujú? 

Zákazník potrebuje dostať 
služby pripravené presne na mie-
ru jeho potrebám. A nielen to, 
personalizované by nemali byť 
iba produkty, ale aj komuniká-
cia so zákazníkom. Je to porov-
nateľné so situáciou, kedy vás vo 
vašej obľúbenej reštaurácii po-
znajú natoľko dobre, že vám nie-
lenže sami ponúknu jedlo, o kto-
rom vedia, že vám chutí, ale oslo-
via vás aj menom. Personalizácia 
služieb tak firmám pomáha udr-
žať spotrebiteľovu spokojnosť, 
a tiež získavať nových, čoraz ná-
ročnejších zákazníkov. 

Aké sú ďalšie aktuálne výzvy, 
pred ktorými firmy stoja? 

Jednou z horúcich tém je ume-
lá inteligencia, ktorá už dávno 
nie je sci-fi, a neobmedzuje sa 
len na „stroje“, ako je virtuálna 
asistentka Siri v iOS, či auto jaz-
diace bez vodiča. Príkladom je aj 
vyhľadávač, ktorý rozumie bež-
nej ľudskej reči a využíva naj-
novšie poznatky z oblasti sé-
mantiky. Hosťom konferencie ho 
predstavíme prostredníctvom 
konkrétnej úlohy z praxe.

Ako to však vyzerá s prístu-
pom k moderným technológiám 
a možnosťou reagovať na aktuál-
ne výzvy v praxi? 

Dostať sa k najnovším IT rie-
šeniam nie je v súčasnosti pre 

firmy vôbec zložité. Nemusia 
sa obávať ani vysokých finanč-
ných nákladov na obstaranie po-
trebnej technickej infraštruktú-
ry. Dostupný výpočtový výkon 
sa totiž v čoraz väčšej miere pre-
súva do cloudu. Preto sa naň po-
zrieme skôr z pohľadu benefitov 
a nových trendov, ktoré zákazní-
kovi prináša, a neobmedzíme sa 
iba na tému bezpečnosti. 

Čo okrem predstavenia aktuál-
nych IT  tém čaká na hostí kon-
ferencie?

Desiatky nápadov a inšpira-
tívnych riešení, príklady z praxe 
a ukážky užitočných technológií. 
Hostia sa zoznámia nielen s ino-
váciami, ktoré majú budúcnosť, 
ale aj so špičkovými odborníkmi, 
pripravenými podeliť sa o svoje 
know-how.  

Na čo sa vy osobne najviac tešíte? 
Napríklad na blok venovaný 

umelej inteligencii. A to nielen 
preto, že k tejto téme mám blíz-
ko a venoval som sa jej aj v mo-
jej diplomovej práci. Fascinuje 
ma totiž pokrok a možnosti, kto-
ré dnes prináša. Rovnako sa te-
ším na jednu špeciálnu prezentá-
ciu venovanú personalizovaným 
službám – nepoviem viac detai-
lov – ale garantujem, že to bu-
de veľmi originálne. Ak sa chcete 
sami presvedčiť a inšpirovať, radi 
vás na konferencii DATALAN IT 
FORUM privítame.

Hlavní partneri: Partneri: Mediálny partner:

AKO VYBRAŤ SERVISNÉHO PARTNERA

Výber servisu pre medicínske prístroje nie je triviálny

Nemocnice, polikliniky, ambu-
lancie či rádiologické pracoviská 
majú najmenej tri dobré dôvody, 
prečo by mali servisu medicín-
skej techniky venovať náležitú 
pozornosť.

V prvom rade pri zanedbaní 
môžu prístroje zmeniť paramet-
re, prípadne môže pre zlé zobra-
zovanie dôjsť k pochybeniu pri 
diagnostike. Druhý dôvod je, že 
kvalitný servisný program doká-
že predĺžiť životnosť prístroja až 
o 50 percent. Tretí argument je 
možnosť minimalizovať výpadky, 

počas ktorých medicínske praco-
visko nedokáže poskytovať pa-
cientom služby. V takýchto kritic-
kých situáciách môže rozhodovať 
doslova každá hodina.

Pri výbere servisu pre medi-
cínske prístroje treba v prvom 
rade posúdiť, ako sa bude da-
ný prístroj využívať. „Iný ser-
vis je vhodný pre počítačový to-
mograf na extrémne vyťaženom 
diagnostickom pracovisku, kto-
ré zabezpečuje výkony pre kľúčo-
vé oddelenia v nemocnici, a iný 
pre sonografický prístroj naprí-
klad v gynekologickej ambulan-
cii, ktorý lekár využije párkrát do 
týždňa,“ upozorňuje Peter Brezi-
na, riaditeľ servisu Siemens Heal-
thcare. Záleží tiež na tom, či na-
príklad nemocnica má viacero 
obdobných prístrojov – v takom 
prípade si môže zvoliť pre kaž-
dý z nich inú úroveň servisu, tak 
aby mala vždy aspoň pre jeden 
garantovanú de facto stopercent-
nú dostupnosť.

Napríklad Siemens Healthca-
re ponúka zákazníkom tri zák-
ladné balíky služieb. Prvý balík 
PRO pokrýva základný preventív-

ny servis a nevyhnutné bezpeč-
nostné úkony požadované výrob-
com a legislatívou. Druhý balík 
PLUS obsahuje navyše služby re-
aktívnej podpory s garantovaným 
časom reakcie a opravy v skráte-
nej limitovanej lehote. Najvyšší 
balík služieb Performance TOP je 
kombináciou toho najlepšieho, čo  
možno na Slovensku v starost-
livosti o medicínske zariadenia 
a technológie poskytnúť. Zaují-

mavý je hlavne pre prevádzkova-
teľov veľmi vyťažených prístro-
jov, kde majú veľkú priepustnosť 
pacientov, spracúvajú veľa úda-
jov a od ich spoľahlivej prevádz-
ky závisí chod ďalších oddelení, 
takže musia byť takmer nepretr-
žite dostupné.

Zvolením jedného zo základ-
ných balíkov by sa však výber 
servisu nemal končiť. Zvážiť tre-
ba aj doplnkové možnosti, naprí-

klad paušalizáciu výkonu, ktorá 
znamená, že zákazník nebude 
mať limity na výmenu vybra-
ných komponentov spotrebného 
charakteru. Napríklad cena RTG 
lampy pre počítačový tomograf 
je výrazne vyššia ako celoročný 
servisný kontrakt, ktorý pokrý-
va výmenu všetkých náhradných 
dielcov pre daný prístroj. Nižšia 
úroveň servisnej zmluvy sa tak 
môže ukázať v priebehu život-

nosti prístroja ekonomicky ne-
výhodná.

Vo všeobecnosti platí, že vždy 
treba hľadať optimálnu rovnová-
hu medzi lokálnou dostupnos-
ťou servisu, kvalitou a cenou. 
Lokálnu dostupnosť určuje počet 
a rozmiestnenie servisných stre-
dísk, od čoho závisí, ako rýchlo 
dokáže firma zareagovať na po-
ruchu. Napríklad technici Sie-
mens Healthcare vedia na aké-
koľvek miesto na Slovensku do-
raziť do 2 hodín a v kombinácii 
s dômyselne nastavenou logisti-
kou dodávok náhradných dielcov 
dokážu garantovať ročne 96-per-
centnú prevádzkyschopnosť prí-
strojov.

Kvalitu vie zákazník najlepšie 
posúdiť na vlastnej skúsenosti, 
alebo sa obrátiť na nezávislé hod-
notenia – napríklad od spoloč-
nosti Ipsos, ktorá robila prieskum 
spokojnosti so servisnými služ-
bami medicínskej techniky na 
Slovensku. Z posledných dvoch 
prieskumov vzišiel ako poskyto-
vateľ najrýchlejšieho a najdostup-
nejšieho servisu opakovane Sie-
mens Healthcare.

Prečo prišlo k osamostatneniu 
divízie zdravotníctva?

Koncern Siemens dlhodobo po-
krýva mnohé oblasti nášho živo-
ta, od energetiky, cez dopravu až 
po zdravotníctvo. Práve v zdra-
votníctve však nastávajú zme-
ny, na ktoré treba reagovať mimo-
riadne pružne. Preto sa vedenie 
rozhodlo tento biznis osamostat-
niť, aby sme mali väčšiu podnika-
teľskú slobodu a flexibilitu, ktorá 
nám umožní obsluhovať zákazní-
kov ešte lepšie ako doteraz.

Čo konkrétne sa v zdravotníctve 
deje, ako sa mení?

Jedna z vážnych vecí je zlu-
čovanie poskytovateľov zdravot-
níckych služieb do väčších cel-
kov, sietí. Tento trend je zrej-
mý nielen v Nemecku či v USA, 
ale aj u nás, kde máme – nazvem 
to – jednu sieť štátnych zdravot-
ných zariadení a ďalšie rozširujú-
ce sa siete privátnych firiem. To is-
té vidíme aj v oblasti laboratórnej 
techniky. Okrem toho, po celom 
svete narastá tlak na ekonomizá-

ciu zdravotníckych služieb a ich 
rozmanitosť. Tomu sa musia pri-
spôsobovať nielen poskytovatelia 
zdravotníckych služieb, ale aj do-
dávatelia ako sme my.

Deje sa u nás to isté čo vo svete?
U nás sa takisto rozširujú pri-

vátne zdravotnícke siete, ktoré za-
čínajú nakupovať centrálne a cí-
time tiež tlak na ekonomizáciu. 
Ako všetky zmeny, aj táto priná-
ša pozitíva aj negatíva. Prínosom 
je, že holdingové organizácie, kto-
ré obstarávajú prístroje či služby 
centrálne, sa obsluhujú ľahšie ako 
keby išlo o viacerých samostat-
ných poskytovateľov zdravotnej 
starostlivosti. Na druhej strane, 
keďže týmto spôsobom sa zvyčaj-
ne nakupuje vo väčších objemoch, 
vzniká aj väčší tlak na ceny. Ďalší 
trend, ktorý vnímame, je rozmýš-
ľanie v intenciách celkových ná-
kladoch na vlastníctvo. Zákazní-
kov prestáva zaujímať iba nákup-
ná cena, ale aj náklady na servis, 
údržbu a prevádzku zariadení.

Čo musia dodávatelia urobiť, aby 
v novom prostredí uspeli?

Dodávatelia reagujú na meniace 
sa podmienky rozlične, každý
má iný prístup. Poslaním Siemens
Healthcare je umožniť zákaz-
níkom, aby boli vo svojej misii 
v zdravotníctve úspešní. Snažíme 
sa o úplné pokrytie potrieb klien-
tov, čiže ponúkame im zariadenia 
od základných, nazvem to ekono-
mických modelov, až po špičko-
vé prístroje. Príkladom je kategó-
ria CT-čiek, kde máme ekonomic-
ké modely Perspective, aj high-
end prístroje rady Somatom Force, 
ktoré sa uplatňujú vo vede a vý-
skume. Obdobne široké portfólio 
máme aj v iných produktoch, na-
príklad v oblasti magnetickej re-
zonancie, kde naša novo vyvinutá 
7 Tesla rezonancia Magnetom Ter-

ra získala ocenenie  „Najlepší no-
vý radiologický prístroj roku 2015“ 
od organizácie AuntMinnie.

Osamostatňovanie divízie Heal-
thcare z koncernu Siemens zača-
lo v máji tohto roku vytvorením 
firmy Siemens Healthcare v Ne-
mecku. Ako prebehlo odčlene-
nie u nás?

Na Slovensku vznikla Siemens 
Healthcare s.r.o. v auguste tohto 
roku, takže v súčasnosti sme už 
samostatnou firmou. Zamestnáva-
me 245 ľudí, ktorí pracujú v oblas-

tiach laboratórnej techniky, diag-
nostickej zobrazovacej techniky 
a v inovačných a vývojových cen-
trách, kde vyvíjame špičkový me-
dicínsky softvér. Hoci odčlenenie 
nebolo jednoduché, sme radi, že 
prebehlo bez toho, aby si to naši 
zákazníci povšimli.

Najviac ľudí – zhruba dve stov-
ky – zamestnávate po osamostat-
není v kompetenčných centrách 
pre vývoj softvéru. Aké zmeny 
prinesie odčlenenie v týchto ak-
tivitách?

Naše vývojové softvérové cen-
trá v Bratislave, Košiciach a v Žili-
ne si za takmer 15-ročnú históriu 
vybudovali v koncerne Siemens 
skvelé meno a nielenže majú v no-
vej organizácii pevné miesto, ale 
momentálne sa aj rozširujú. Ne-
súvisí to so vznikom Siemens He-
althcare, ale s tým, že naši ľudia 
v kompetenčných centrách sú mi-
moriadne šikovní, takže neustále 
posilňujú svoje kompetencie a roz-
širujú aktivity. V tejto súvislosti 
najbližšie mesiace plánujeme pri-
jať desiatky nových kolegov.

Osamostatnenie bez vplyvu na 
fungovanie, dostupnosť a kvalitu 
služieb je jedna vec, ale aké prí-
nosy môžu zákazníci po vzniku 
samostatnej firmy očakávať?

Proces odčleňovania potrvá ce-
losvetovo do októbra budúceho ro-
ku, takže hlavné zmeny a príno-
sy pre zákazníkov budú viditeľ-
né po tomto období. Očakávam, 
že sa nám podarí zlepšovať služ-
by a prinášať na trh rýchlejšie no-
vé produkty, čím posilníme naše 
vedúce postavenie na trhu. Chce-
me plynulo nadviazať na dlhodo-
bú históriu a vysokú kvalitu slu-
žieb, ktoré potvrdzujú aj nezávis-
lé zdroje. Napríklad v prieskume 
agentúry Ipsos sme sa dvakrát po 
sebe získali ocenenie najlepší po-
skytovateľ medicínskeho servisu 
na Slovensku.

ZDRAVOTNÍCTVO KOMERČNÁ PRÍLOHA 
HOSPODÁRSKYCH NOVÍN    
hnonline.sk

Osamostatnením 
získavame väčšiu 
flexibilitu 
a podnikateľskú 
slobodu.

Riaditeľ novovzniknutej 
firmy Siemens 
Healthcare Vladimír 
Šolík hovorí o zmenách 
v oblasti zdravotníctva, 
ktoré viedli ku 
koncernovému 
rozhodnutiu vyčleniť 
celosvetovo divíziu 
zdravotníctva do 
samostatnej firmy, aj 
o tom čo odčlenenie 
prinesie slovenským 
zákazníkom.

Povedomie o tom, akú 
starostlivosť medicínske 
prístroje vyžadujú, je na 
Slovensku stále nízke. 
Navyše, keďže pri servise nie 
je ľahké rozlíšiť kvalitatívne 
parametre, zákazníci neraz 
hádžu poskytovateľov servisu 
a ich služby do jedného 
vreca. Majú pocit, že všetci 
ponúkajú to isté, len v iných 
baleniach a cenách.

Servisný tím Siemens Healthcare Slovensko. SNÍMKA: SIEMENS

Špičkový 
ultrazvuk 
v kompaktných 
rozmeroch 
Frosk je švédske pomenovanie 
žabky, ktorá sa dokáže pri-
spôsobiť každému prostrediu. 
Práve preto nesie toto meno 
ultrazvukový systém Siemens 
ACUSON P500, ktorý prináša 
špičkovú technológiu zobra-
zovania a intuitívne rozhranie 
v kompaktných rozmeroch. 
Uplatnenie nachádza najmä 
v urgentnej medicíne. Systém 
napriek rozmerom notebooku 
s uhlopriečkou 15 palcov 
a s hmotnosťou 8 kg dokáže 
pri ultrazvukovom vyšetrení 
poskytovať ostré obrazy bez 
ohľadu na pohyb pacienta 
a sondy, a to vďaka takzvanej 
dynamickej perzistencii a pa-
tentovanému automatickému 
potlačeniu artefaktov fareb-
ného Dopplerovho mapovania 
pri pohybe sondy. Súčasťou 
ACUSON P500 v zhotovení 
Frosk sú aj výkonné techno-
lógie zlepšujúce ultrazvukové 
zobrazovanie prevzaté z naj-
vyššieho radu ultrazvukových 
systémov ACUSON S-Family, 
ako je napríklad technoló-
gia na priestorové skladanie 
obrazov Advanced SieClear 
či technológia na zlepšenie 
kontrastu Dynamic TCE, ktorá 
zlepšuje aj kvalitu dvojrozmer-
ných farebných Dopplerových 
obrazov. Prednosťou ACUSON 
P500 je aj prehľadné použí-
vateľské rozhranie a vysoko 
citlivý dotykový displej s mo-
dernou technológiou infra-
červeného snímania pohybu, 
a to aj pri použití sterilných 
rukavíc.Riaditeľ spoločnosti Siemens Healthcare na Slovensku Vladimír Šolík. SNÍMKA: SIEMENS

ROZHOVOR

Z divízie zdravotníctva 
Siemensu je samostatná firma
ZMENY V ZDRAVOTNÍCTVE l Samostatný Siemens Healthcare dokáže lepšie reagovať na požiadavky zákazníkov.
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