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Rozmowa GEODETY z Hartmutem Stadali,

szefem sprzedazy Trimble'a na Europe

Srodkowq i Wschodnig

KATARZYNA PAKULA-KWIECIN-
SKA: Co nowego zaprezentuje firma
Trimble na najblizszym Intergeo w Mo-
nachium?

HARTMUT STADALI: Targi Inter-
geo w Niemczech sa z pewnoscia naj-
wazniejszg tego typu imprezg w Euro-
pie, a wlasciwie miedzynarodowa, bo
nawet w Stanach nie ma poréwnywal-
nych targéw dla geodezji. Jednak Trim-
ble nie produkuje niczego pod termin
otwarcia tych czy innych targéw. Gdy
produkt jest juz gotowy, wypuszczamy
go na rynek. JesteSmy spotka gietdows,
a to oznacza, ze mamy $cisle okreslo-
ne cele kwartalne, ktére musimy reali-
zowac. Poza tym, zgodnie z zasadami
funkcjonowania spétki gietdowej, nie
wolno nam publikowa¢ informacji o no-
woéciach przed datg ich wypuszczenia.
Nie moge zatem powiedzie¢ o tym, co
bedzie stworzone w przyszlosci, ale mo-
ge powiedzied, ze na tegorocznych Inter-
geo wystawimy np. tachimetr Trimble
S6, odbiorniki GNSS i pozostale wazne
produkty, ktére sg juz na rynku. Mamy
natomiast nowe propozycje produktéow
Nikona i Spectra Precision.

Roczne przychody Trimble’a rosna
corocznie blisko 20%. Jak zatem wytlu-
maczy¢ 130-procentowy wzrost w dzia-
le rozwigzan mobilnych?

W dziale sprzetu geodezyjnego za
gléwny cel postawiliSmy sobie osiagnie-
cie w samej Europie sprzedazy w wyso-
kosci 100 mln dolaréw. Segmenty sprze-
tu GIS-owego czy rozwigzan mobilnych
to tylko niewielka cze$c¢ catej sprzedazy
Trimble. Podwojenie w ciggu roku do-
chodéw w przypadku rozwigzan mobil-
nych bardzo tadnie wyglada procento-
wo, ale to wcigz niewielki biznes [kilka
mln dolar6w —red.]. Na rynku oferuje sig

wiele produktéw high-end (zaawanso-
wanych, geodezyjnych) i Trimble jest tu
firmg wiodaca. Jest tez wiele wyrobéw
Iow-end (prostych, GIS-owych), gdzie
Trimble réwniez ma popularne rozwia-
zania. Natomiast mato jest na rynku pro-
duktéw z przedzialu posredniego (tzw.
precyzyjnego GIS-u), czyli urzadzen
o dokladnosci okolo dziesieciu centyme-
tréw. Na te produkty istnieje zapotrzebo-
wanie ze strony firm geodezyjnych i bu-
dowlanych. I Trimble pracuje juz nad
tym, aby te luke zapelnié. Natomiast to,
co nazywamy aplikacjami GIS-owymi,
nie wymaga az takiej dokladnosci.

Jakie produkty przynosza w tej chwi-
li firmie najwiekszy dochod?

Pierwsze miejsce w wysokosci sprze-
dazy w Polsce zajmujg tachimetry, dru-
gie — odbiorniki GPS, ale predzej czy
po6zniej to sie zmieni. Sadze, ze za ja-
kie$ dwa lata udzial tachimetréw i od-
biornikéw GPS bedzie mniej wiecej
réwny. Staloby sie to juz wczesniej, ale
postep, m.in. wprowadzenie sieci VRS,
powoduje, ze teraz sprzedajemy tylko
jeden odbiornik na klienta. To sprawia,
ze chociaz liczba klientéw GPS szybko
wzrasta, to wzrost dochodéw jest wol-
niejszy.

To samo dotyczy kontroleréw i opro-
gramowania polowego. Trimble promu-
je zintegrowane pomiary, co oznacza
jeden wspélny kontroler dla GPS i ta-
chimetru oraz jedno oprogramowanie
do obu rodzajéw sprzetu. Dzieki temu
w razie potrzeby mozna sie¢ miedzy ni-
mi szybko przelaczac.

Jesli chodzi o skaning 3D, to technolo-
gia ta jest w fazie adaptacji i wdrazania
i zmienia sig bardzo szybko. Ceny ska-
neréw nadal sg wysokie, a okres zwrotu
inwestycji dtugi. Dlatego klienci wolg
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wynajecie urzadzenia lub zaméwienie
ustugi skanowania niz jego kupno. Cza-
sami na jakim$ rynku udaje sie sprzedaé
3-4 skanery, ale na innym nic.

Dwa lata temu Trimble kupil francu-
ska firme Mensi (zajmujaca sie produk-
cja skaneréw laserowych). Na rynku
skaneréw konkurujemy z firmami Riegl
i Leica. Ale gléwnym rynkiem, ktéry
chcemy zdobyé¢, jest rynek geodezji.

Skoro mowa o skanerach, to wydaje
sie, ze przyszloscia jest potaczenie ska-
nera, tachimetru i by¢ moze GPS. Juz
dzisiaj zmotoryzowany tachimetr nie
wymaga operatora. Czlowiek potrzeb-
ny jest do biegania z pryzmatem, na
ktérym dodatkowo zainstalowany jest
GPS, informujgcy ciagle stacje o swoim
polozeniu. Mamy zatem pierwsze mate
ulatwienie wynikle z polaczenia obu
technologii. Sadze, ze jesli geodeci be-
da dostatecznie sprytni, by zajaé sig tym
segmentem, beda mogli opracowywac
wszelkie dane.
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Skanery laserowe sa chyba zbyt dro-
gie dla Polski?

Zdajemy sobie z tego sprawe i dlatego
oferujemy pokazy, testy i wynajem. Po-
niewaz pracujemy w systemie dilerskim,
naszymi pierwszymi klientami sg dile-
rzy, ktérych wspomagamy w promowa-
niu skanowania — np. wynajmujac im
skaner, by mogli go prezentowaé poten-
cjalnym klientom.

Ile sztuk skaneréw laserowych zosta-
o juz sprzedanych i czy ktos w Polsce
kupil juz takie urzadzenie?

Sadze, ze na calym Swiecie sprzedalis-
my ich okoto 50. Zapotrzebowanie ryn-
ku w Niemczech szacujemy obecnie na
15 sztuk. Sprzedalismy kilka urzadzen
do Rosji, a jedno nawet w Polsce.

Technologie Trimble’a wykorzystu-
je juz ponad 80 sieci stacji referencyj-
nych na calym $wiecie. Ostatnio takze
w Malopolsce?

Rzeczywiscie, dla powstajacego na
terenie Malopolski systemu stacji refe-
rencyjnych sprzedalismy juz 9 licencji

ze Galileo jest wspétfinansowane przez
amerykarnskie firmy. Dlatego oba sys-
temy bedg aczy¢ sity. Natomiast GLO-
NASS dziala zupelnie inaczej, dlatego
nie da sig go wkomponowaé¢ w GPS lub
Galileo, trzeba go niejako dodawaé. Moz-
na zatem albo §ledzi¢ GPS i Galileo, albo
GLONASS, ale nie mozna ich polaczyc¢.

Co do odbioru sygnatéw testowych
Galileo, to wiadomo, Ze system ruszy za
trzy lata, a wtedy bedzie juz nowa ge-
neracja odbiornikéw. Z serwiséw pra-
sowych dowiadujemy sie co jaki$ czas,
ze ta czy tamta firma potrafi namierzy¢
sygnat (zresztg Trimble byt w tej konku-
rencji pierwszy), ale przeciez mamy do-
piero jednego satelitg! W rzeczywistosci
firmy sa jedynie przygotowane do odbio-
ru sygnatu i p6zniejszego dostosowania
odbiornika.

Jak Pan ocenia rynek sprzetu geode-
zyjnego w Polsce na tle naszych sasia-
déw?

W Rosji notujemy coroczny 15-
-20% wzrost, cho¢ tam zalezy on od ceny

ze i rynek sprzetu geodezyjnego bedzie
sig powiekszal. Wedlug naszych ba-
dan w Polsce tempo wzrostu w geode-
zji i budownictwie wynosi minimum
25%. Poniewaz przyrost naszej sprze-
dazy w Polsce jest na razie nizszy niz
przyrost waszego PKB, zdecydowalismy
sie wprowadzi¢ nowg strategie, by po-
prawic ten wynik. Zamierzamy zorga-
nizowac tu niewielki oddziat Trimble’a,
ale tylko do prowadzenia spraw admi-
nistracyjnych, formalnoprawnych itp.
Jednak podstawa dzialania jest sprze-
daz przez sie¢ partneréw. Obecnie ma-
my ich dwéch. Jeden z partneréw tzw.
aktywny (Geotronics Polska) — podré-
zuje, zdobywajac klientéw i prowadzac
sprzedaza bezposrednia, drugi (Impex-
geo) — zarzadza dilerami i zajmuje sie
dystrybucja instrumentéw marki Ni-
kon, Spectra Precision oraz odbiorni-
kéw GPS Trimble’a 5700. Ostatnio w ca-
lej Polsce nasi partnerzy urzadzili serig
pokazéw nazwang Road Show, zeby po-
zyskac jak najwiecej klientow.

Co pan sadzi na temat tego

Planujemy powota¢ centra obstugi klien-

ta, tak by nasi partnerzy oferowali nie tylko
sprzedaz czy naprawe sprzetu, ale tak-

ze goracy linie, wsparcie polowe, obstuge
pierwszego kontaktu czy wreszcie wynajem.

oprogramowania, wczesniej 10 sztuk
uzytkowat GUGIK. Najwiecej licencji, bo
az 250 sprzedalismy do pewnego projek-
tu telekomunikacyjnego w Niemczech.
W ogble sieci VRS to ciekawy temat.
Na przyktad w Austrii sg trzy rézne sieci
VRS, ktérych obszar dziatania znacznie
sie pokrywa. W Niemczech jest podobnie
— swoje sieci GPS maja firmy telekomu-
nikacyjne, dostawcy ustug GPRS, firmy
sieciowe. We Francji, gdzie sa duze od-
legtosci pomiedzy stacjami bazowymi,
takze zaktada sig sie¢ VRS. W matej Bel-
gii sg az 3 r6zne sieci, a ciekawg rzecza
jest to, ze sprzedalis$my nasz sprzet tylko
dla jednej z nich (pozostale wyposazy-
fa Leica), ale wszystkie 3 pracuja na na-
Szym oprogramowaniu.

Jak Trimble przygotowuje si¢ do od-
bioru i wykorzystywania sygnaléw
z systeméw nawigacji Galileo i GLO-
NASS?

Galileo i GPS nigdy nie beda wspétza-
wodniczy¢ ze soba, chociazby dlatego,
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barytki ropy przeliczonej na dolary oraz
polityki. Z kolei w Czechach notujemy
wahania, tamtejszy rynek jest bardziej
podobny do rynkéw zachodnioeurope;j-
skich. Wzrost wcigz siega tam 10-15%,
a kraj jest pokryty nowoczesna siecig
stacji referencyjnych. Stowacja ma na-
tomiast szybsze tempo rozwoju niz Cze-
chy, co jednak wynika z koniecznosci
nadganiania op6znien w stosunku do
sasiadéw. Na Wegrzech spora inflacja
i stabe zdolnosci kredytowe lokalnych
partneréw sprawiaja, ze wzrost waha
sig w granicach 0-30%. Generalnie: tam,
gdzie sg pienigdze, tam jest wzrost. We-
dtug naszych ocen Polska, Rosja czy kra-
je nadbattyckie to sg rynki najszybciej
rozwijajace sie.

Geodezja i budownictwo zawsze sie
ze soba facza, wiec w analizach bierze-
my pod uwage PKB oraz tempo wzrostu
budownictwa w kazdym kraju. Wiemy,
ze w Polsce naktady na budownictwo sg
wysokie, mamy zatem podstawy sadzic,

Road Show? Jak duze bylo za-
interesowanie klientow?

Pomyst organizowania Road
Show nie jest nowy, robi-
my to z powodzeniem takze
w innych krajach. Kopiujemy
torozwigzanie, bo jest dobre,
a chcemy reklamowac firme
nie tylko przez internet czy
telefon. Planujemy powotac¢
centra obslugi klienta, tak by
nasi partnerzy oferowali nie
tylko sprzedaz czy naprawe sprzetu, ale
takze goraca linie, wsparcie polowe, ob-
shuge pierwszego kontaktu czy wreszcie
wynajem.

Jesli popatrzy sie na reklaméwki in-
nych firm skierowane na rynek geode-
zyjny, to tatwo zauwazy¢, ze skupiajg
sig one na produkcie. W przyszlosci jed-
nak produkty réznych firm coraz mniej
bedg sie od siebie réznily. I co wtedy?
Juz obecnie uzytkownik koficowy szu-
ka dodatkowego zysku. A co jest takim
zyskiem dla kupujacego?

Pokaze to na przyktadzie: kupujac
dzisiaj telefon komérkowy, nie kupuje
sie produktu, ale ustuge od dostawcy,
a telefon dostaje sie gratis. Dlatego my
bardziej reklamujemy firme, marke, lo-
go i jego kolor. Chcemy, zeby zapamieta-
ly je oczy, mézg i serce inzynieréw, ze-
by kojarzyli je z konkretnymi cechami
i warto$ciami naszej firmy.
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