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Halder, d. o. o. - trgovsko in
proizvodno podjetje s podrocja
orodjarstva in avtomatizacije

Mihael DEBEVEC

Zacetki podjetja Halder, d. o. 0., segajo v zacetek devetdesetih let prejSnjega stoletja. Podjetje od svoje usta-

Vev v

novitve naprej pokriva trzisce s standardnimi komponentami uglednih proizvajalcev na podrodju vpenjalne
tehnike, avtomatizacije, normalij, orodjarstva in profesionalnih ro¢nih orodij. Zanimivost podjetja je ta, da
ima poleg Siroke palete zastopstev tudi proizvodnjo neodbojnih kladiv in gumijastih vlozkov, ki jih izdeluje
za lastne stranke in za matic¢no podjetje. Direktorja prodaje in marketinga g. Rajka Dobnika smo prosili, da za
revijo Ventil predstavi Halder, d. o. 0. Vabilu se je prijazno odzval in predstavil zgodovino in dejavnost podjetja

ter vizijo delovanja v prihodnje.

Ventil: Prosim vas, da na kratko
predstavite zgodovino vasega podje-
tia od ustanovitve do danes, matic-
no podjetje, vaso dejavnost, Stevilo
zaposlenih v Sloveniji in izpostavah,
vase trge in kupce.

R. Dobnik: Podjetje HALDER, d. o.
0., je bilo ustanovljeno leta 1993 v
Mariboru. Primarni program podje-
tjaje bil trzenje standardnih elemen-

tov ter vpenjalne tehnike podjetja
HALDER KG iz Nemcije. Maloste-
viléni tim je s svojo vztrajnostjo in
inovativnostjo sledil svojim vizijam
ter z leti kvalitetnega in zanesljivega
dela omogodil razvoj oz. rast podje-
tja v programskem smislu kot tudi
v Stevilu zaposlenih. Leta 1995 smo
se preselili v IOC Hoce — Bohova pri
Stavbarju ter s tem Se povecali naso
konkurencnost na trziscu (vedje skla-

disce, hitrejSa dobava blaga, ..). Z
leti smo priceli Siriti in ponujati nase
Slovenije. Predvsem smo se usmerili
na trge drzav bivse Jugoslavije (Hr-
vaska, BiH, Srbija, Makedonija). Leta
2008 smo ustanovili svoje hcerinsko
podjetje v Beogradu (HALDER, d. o.
0., Beograd), kjer imamo trenutno
zaposlena 2 komercialista. Ostale
trge pokrivamo z nasSimi zastopniki

Nova poslovna zgradba podjetja Halder d.o.o.
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v posameznih drzavah. Visoke zah-
teve trzis¢ po kvalitetnih izdelkih
so vplivale, da smo naso ponudbo
sistematic¢no Sirili ter tako zagotovili
Siroko ponudbo mehanskih, pnev-
matskih in hidravli¢nih vpenjal, stan-
dardnih elementov za strojegradnjo
in orodjarstvo ter ro¢nega orodja.
Pozitivni poslovni rezultati, pravi-
len odnos do dela in nasih poslov-
nih partnerjev nam zagotavljajo ze
vecletno uspesno poslovno sode-
lovanje z nasimi najvecjimi podjetji
s podrocja avtomobilske industrije,
orodjarstva, strojegradnje, varjenja
in robotizacije, elektroindustrije in
gradbenistva. Omenil bi Se, da ima-
mo poleg trZzenja zgoraj navedenih
komponent tudi proizvodnjo neod-
bojnih kladiv (SECURAL) in gumija-
stih vlozkov (GUKO) za nase mati¢no
podjetje. Podjetje HALDER, d. o. o,,
danes zaposluje 12 ljudi, ki s svojim
trudom in predanostjo uresnicujejo
vizijo oz. cilje podjetja.

Mati¢no podjetje HALDER KG je leta
1938 ustanovil Erwin Halder. V prvih
letih delovanja se je ukvarjalo s proi-
zvodnjo patentiranih kladiv z izmen-
ljivimi viozki — SIMPLEX. Leta 1948
so priceli s proizvodnjo normalij ter
Stancnih in obrezilnih orodij. Neneh-
no izpopolnjevanje in razvoj izdelkov
sta jih pripeljala do enega vodilnih
proizvajalcev standardnih elemen-
tov na svetu. Leta 2006 so priceli s
presojo svojih izdelkov za letalsko
industrijo pri Airbus Deutschland
GmbH. Leta 2007 so prejeli certifi-
kat EN9100, s katerim so bili potrjeni
kot dobavitelj za letalsko industrijo.
HALDER KG je globalno podjetje, ki
je s svojimi héerinskimi podijetji (Slo-
venija, Juzna Koreja, Japonska, ZDA
in Francija) in zastopniki prisotno na
vseh kontinentih. V podjetju je danes
zaposlenih 200 ljudi.

Ventil: Ali v prihodnosti nacrtujete
siritev na nove trge oziroma razsiri-
tev dejavnosti, da se kupcem kar naj-
bolj priblizate s celovito ponudbo?
Na katerih trgih in v katerih izdelkih
vidite najvecji potencial v prihodnje?

R. Dobnik: V prihodnje zelimo na-
Sim kupcem kar najbolj priblizati
nase proizvode, predvsem na po-
drocju vpenjalne tehnike in avtoma-

Ventil 20 /2014/ 3

Nova druzina pnevmatsko gnanih vpenjal 82M-3E proizvajalca DESTACO

tizacije. Zahteve so iz dneva v dan
velje, tako da Ze iSCemo inZenirje
strojnistva, ki bodo s svojim zna-
njem in izkusnjami lahko samostoj-
no reSevali ter istocasno ponudili
najboljso resitev nasim kupcem na
podrodju vpenjanja in avtomatizaci-
je proizvodnje. Za nas je poleg slo-
venskega izredno zanimivo srbsko
trzis¢e, ki bo ob primerni politicni
klimi in s »pametnimi« investicijami
postalo izredno zanimivo, ne samo
za slovenske vlagatelje in podjetja,
temvec tudi za tuja. Omenil bi, da v
Kragujevcu ze posluje eno od naj-
sodobnejsih avtomobilskih podje-
tij, kjer proizvajajo avtomobile bla-
govne znamke FIAT. Kitajska je prav
tako podpisala pogodbo o dobavi
tovornih vozil (prva vozila so bila Ze
dobavljena). Poleg slovenskih je vse
vec¢ skandinavskih in nemskih pod-
jetij, ki odpirajo svoje proizvodnje v
Srbiji.

Trend v sodobni proizvodnji se ze
vrsto let nagiba k ¢im krajSim ¢asom
obdelave ter h kvalitetni obdelavi. Ce
zelimo zagotoviti navedene kriterije,
moramo uporabljati kvalitetne proi-
zvode za vpenjanje in transport ob-

delovancev. V ta namen ponujamo v
nasem programu nicelne vpenjalne
sisteme (STARK, HALDER), hidravlic-
na vpenjala (ROMHELD), pnevmat-
ska vpenjala (DESTACO) ter prijema-
la (DESTACO). Od potrebe in zahtev
je odvisno, za katere produkte se bo
odlocila stranka.

Na podrocju orodjarstva in brizga-
nja plastike vidimo velik potencial v
toplokanalnih sistemih (PSG).

Ventil: Halder, d. o. o., ponuja Sirok
nabor izdelkov. Katera podrocja v
proizvodnji pokrivate s svojimi izdel-
ki in katere so vase vodilne kompo-
nente?

R. Dobnik: Z nasimi izdelki smo pri-
sotni v pripravi proizvodnje, obdela-
vi izdelkov (vpenjanje obdelovancev
in rezilnega orodja), kontroli izdel-
kov (merilne vpenjalne priprave),
montazi in vzdrzevanju (normalije).
Nase vodilne komponente so vse-
kakor hidravli¢cna vpenjala podjetja
Romheld (zasuéna, potisna vpenja-
la, ...), ki se uporabljajo za vpenjanje
odlitkov ter njihovo obdelavo pred-
vsem v avtomobilski industriji. V na-
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Toplokanalne sobe PSG

daljevanju bi omenil Siroko paleto
mehanskih in pnevmatskih vpenjal
(DESTACO), standardnih elemen-
tov za strojegradnjo in orodjarstvo
(HALDER ), toplokanalne sisteme
(PSG) ter brusno in rezilno orodje
(Lukas, Rhodius).

Zadniji dve leti smo naredili velik ko-
rak naprej na podrodju varilnih miz
in komponent za vpenjanje zvarjen-
cev (Siegmund).

Ventil: Dejavnost vasega podjetja
Je najbolj povezana z orodjarstvom
in vpenjalno tehniko. Kateri so vasi
glavni konkurenti na trziscu in kako
uveljavljate svojo prednost na trgu?
Kako imate organizirano podporo za

kupce?

R. Dobnik: Kakor drugod je tudi pri
nas konkurenca, ki je zaradi majh-
nosti trzisca Se toliko intenzivnejsa.
Orodjarska panoga ima v Sloveni-
ji dolgoletno in bogato tradicijo.
Nase podjetje je prisotno tako pri
orodjarjih, ki izdelujejo orodja za
brizganje plastike, kot tudi pri orod-
jarjih, ki izdelujejo orodja za preo-
blikovanje plocevine. Konkurenca je
izredno mocna na obeh podrodjih.
Omenil bom le najmocnejse, in sicer
sta na »plastiki« to Meusburger in
Kern in na »plocevini« Fibro.

Podobno je tudi pri dobavi kom-
ponent za vpenjanje obdelovancey,
kjer je krog dobaviteljev Se nekoliko
Sirsi.

Komponente za avtomatizacijo DESTACO
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Konkurencnost na trzis¢u je zara-
di aktivnosti konkurence iz dneva
v dan tezje »vzdrzevati«. Z razlic¢-
nimi prijemi na podrodju trzenja in
marketinga Zelimo pripeljati nase
izdelke neposredno do kupcev. Po-
zitiven odziv pri kupcih smo dose-
gli s predstavitvami komponent za
vpenjanje s pomocdjo »SHOW MO-
BILA«. Prednost omenjenega na-
¢ina predstavitve je predvsem tako
imenovani »Zivi« prikaz delovanja
vpenjalnih komponent, kjer, kar je
najpomembneje, vsak posameznik
lahko vzame komponente v roko in
si jih tudi ogleda.

Neposredne predstavitve in obiski
kupcev so le eden od nacinov pod-
pore, ki jo nudimo nasim strankam.
Vsak uporabnik nasih komponent
si lahko pridobi Zelene informacije
(vkljuéno s 3D-modeli) s streznikov
nasih dobaviteljev. Prav tako v pri-
meru nejasnosti 0z. nerazumevanja
delovanja komponent, reklamacij
stranko obis¢emo in problem ure-
dimo.

Ventil: Kako je z raziskovalno dejav-
nostjo v vasem oziroma maticnem
podjetju? Ali mogoce nacrtujete del
raziskav maticnega podjetja v priho-
dnosti v Sloveniji?

R. Dobnik: Raziskovalna dejavnost,
predvsem mislim na inovativnost in
razvoj novih elementov na podrodju
vpenjanja obdelovancey, je v nasem
mati¢nem podjetju zelo pomembna.
Dokaza za to sta nov katalog N4, v
katerem je ze preko 3000 pozicij, ter
podpis pogodbe za dobavo kom-
ponent za letalsko druzbo Airbus
Deutschland GmbH. Trenutno $e ne
nacrtujemo prenosa dela raziskav v
Slovenijo, vendar menimo, da bi lahko
z ustreznim kadrom ter povezavami s
Fakulteto za strojnistvo v prihodnje
tudi sami postali kompetenten par-
tner na podrodju razvoja novih kom-
ponent nasemu mati¢nemu podjetju.

Ventil: Maticno podjetje najbrz pripi-
suje inovativnosti precejsen pomen.
Ali se v inovativno dejavnost aktivno
vkljuCujete in na kaksen nacin? Ali
Zelje in predloge kupcev stalno spre-
mljate in jih posredujete v razvojni
center maticnega podjetja?
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Vpenjalni sistem Halder

R. Dobnik: Kot sem ze omenil, je
nase mati¢no podjetje izredno
inovativno in razvojno usmerjeno.
Zavedajo se, da lahko le z novimi
komponentami na podrocju stan-
dardnih elementov za strojegradnjo
in vpenjalno tehniko ohranjajo svoj
primat in konkurencnost na trzis¢u.
K temu poskusamo doprinesti tudi
mi, ki posebne zelje in potrebe oz.
predloge posredujemo v mati¢no
podjetje, kjer zadevo preucijo ter
nam posredujejo svoje stalisCe.

Zavedati se moramo, da vsak pre-
dlog oz. Zelja ni sprejemljiva, saj je
izvedba povezana z mnogimi de-
javniki, med katerimi je eden po-
membnejsih cena izdelka.

Ventil: Ali aktivno sodelujete z aka-
demskimi in raziskovalnimi instituci-
Jjami v Sloveniji? Kaksen pomen temu
pripisuje vase maticno podjetje?

R. Dobnik: Sodelovanju z akadem-
skimi in raziskovalnimi institucijami
pripisujemo v nasem podjetju iz-
redno velik pomen. Zavedamo se,
da je potrebno bodoce inZenirje ze
razmeroma kmalu izobrazevati ter
seznanjati z najsodobnejSimi proi-
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zvodi in komponentami s podrodja
vpenjanja in avtomatizacije proizvo-
dnje. Z dodatnimi predstavitvami in

simulacijami delovanja zelimo dose-
¢i, da bodo po zakljucku Studija in v
kasnejsi zaposlitvi s svojim znanjem
lahko razmeroma hitro doprinesli k
ustrezni resitvi in izbiri vpenjalnih
komponent ter komponent za avto-
matizacijo proizvodnje.

Omenil bi, da smo letos Se nad-
gradili dolgoletno sodelovanje s
fakultetami za strojnistvo v Lju-
bljani in Mariboru. Dogovarjamo
se o skupnem nastopu ter pripravi
laboratorijskih vaj, na katerih bi z
nasimi komponentami »olajsali« in
obenem razsirili spekter resitev na
podrodju vpenjanja in avtomatiza-
cije proizvodnje. Vecletno sodelo-
vanje in predstavitve na strokovnem
sreCanju Avtomatizacija, strega in
montaza (ASM), ki ga pripravlja Fa-
kulteta za strojnistvo v Ljubljani, so
izredno pripomogli k prepoznavno-
sti komponent za avtomatizacijo in
vpenjanje (prijemala, indekserji in
pnevmatska vpenjala) podjetja DE-
STACO. Prav tako se ze vec let ude-
lezujemo in aktivnho sodelujemo s
svojimi komponentami skupaj s Stu-
denti s Fakultete za elektrotehniko,
racunalnistvo in informatiko (FERI)
na Dnevih industrijske robotike.

Normalije za orodjarstvo
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Podobno »vizijo« sodelovanja z
akademskimi in raziskovalnimi in-
stitucijami ima tudi nase matic¢no
podjetje v Nemciji, ki dolocene pro-
dukte tudi testira na za to primernih
institucijah.

Ventil: Za vzpodbuditev gospo-
darstva drzava namenja kar nekaj
sredstev s sofinanciranjem razvoj-
noraziskovalnih projektov. Ali se
vase podjetje samo ali v povezavi
z raziskovalnimi institucijami prija-
vlja na javne razpise za raziskovalne
projekte?

R. Dobnik: Trenutno se nase podje-
tje Se ne prijavlja na tovrstne javne
razpise. Glede na naso vizijo in ra-
zvoj v prihodnje ne izklju¢ujemo te
moznosti.

Ventil: V razvitem svetu so zna-
ni primeri, da uspesna podjetja del
raziskav prenesejo na univerzo ali
fakulteto, da skupaj raziskujejo za
podjetje aktualne probleme. Ali bi po
vasem mnenju taksna oblika sodelo-
vanja pri nas lahko zazivela? Ali bi
bila sprejemljiva tudi za vase podje-
tie?

R. Dobnik: Tak$ne oblike sodelova-
nja se Ze pojavljajo (»vitka proizvo-
dnja«) in se bodo tudi v prihodnje.

Razstavni prostor podjetja Halder d.o.o.
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Vsako taksno sodelovanje je, zal,
odvisno od finan¢nih sredstev, ki so
na razpolago za posamezni projekt.
Trenutna »politicna« klima v nasi
drzavi ravno ne spodbuja taksnega
sodelovanja oziroma ga marsikdaj
celo prepreCuje. Menim, da bi se
marsikatero podjetje odlocilo za ta-
ksno sodelovanje, ¢e bi bila »drzava«
pripravljena prisluhniti in upostevati
vloZena sredstva v taksne projekte
pri obracunu oz. placilu davka (zni-
Zanje stopnje) in prispevkov.

Vsekakor je tak$na oblika sodelova-
nja zanimiva tudi za nase podjetje.
V prihodnosti vidimo sodelovanje
predvsem v sklopu razvoja vpenjal-
ne tehnike in avtomatizacije v posa-
meznih podjetjih, s katerimi bi skraj-
Sali Cas oz. cikel izdelave proizvoda.

Ventil: Znano je, da pridobivanje
strokovnega kadra podjetiem v veci-
ni primerov predstavlja teZzavo. Kako
vi resujete potrebe po ustrezno uspo-
sobljenih sodelavcih? Ali mogoce
potencialne sodelavce iscete Ze med
Studenti?

R. Dobnik: Pridobivanje kvalite-
tnega in ustreznega kadra je danes
izredno tezka naloga. Na pravilno
odlocitev in izbiro vpliva mnogo de-
javnikov. Strokovnost in poznavanje
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tujega jezika sta danes ze obvezna.
Zanas je, glede na to, da smo manj-
Si kolektiv, izrednega pomena spo-
sobnost prilagajanja kolektivu. Prav
tako so disciplina, organiziranost,
zmoznost komuniciranja s stranko
odlike, ki pretehtajo v zakljucni fazi
izbire ustreznega kandidata. Naj-
veckrat pride do izbire sodelavca po
priporocilu oz. “spremljamo” zani-
miv kader na trziscu in ga v primeru,
da ustreza nasim kriterijem, povabi-
mo k sodelovanju.

V prihodnje se Zelimo Se bolj usme-
riti v projektne naloge na podrodju
reSevanja problematike vpenjanja
izdelkov in avtomatizacije proizvo-
dnje. V razgovoru s profesorji na
fakultetah za strojnistvo v Ljubljani
in Mariboru smo prisli do zakljucka,
da imajo Studentje po koncanem
Studiju na omenjenih fakultetah
ustrezno znanje, s katerim lahko ob
strokovni pomoci nasih dobavite-
lijev lahko zac¢nejo delati na projek-
tih. To je bil za nas pozitivni signal,
da is¢emo ustrezne kadre med
Studenti. Prednost taksnega kadro-
vanja je tudi v tem, da se Student
med Studijem seznani z zahtevami
ter delovanjem podjetja, tako da
se ob nastopu delovnega razmerja
izognemo vec¢mesecnemu prilaga-
janju na novo okolje.
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Ventil: Globalna kriza je najbrz pu-
stila posledice tudi v vasem podjetju.
Kako ste v tem obdobju ukrepali in
se odzvali, da je vase poslovanje se
vedno uspesno?

R. Dobnik: Na globalno krizo, ki jo
omenjate, smo se v nasem podje-
tju razmeroma dobro pripravili oz.
odzvali. Za razliko od marsikaterega
podjetja smo v kriznem obdobju Se
dodatno zaposlovali (predvsem stro-
kovne sodelavce na terenu) in s tem
povecali intenziteto obiskov pri stran-
kah. Osredotodili smo se predvsem
na programe (komponente), ki so v
danem trenutku predstavljali dodano
vrednost in so nam omogocili relativ-
no »manj bolece« premagovanje kri-
znega obdobja. Dodatno smo uvedli
nove programe na podrocju varilne
tehnike in rocnega orodja ter poiskali
konkurencnejSe, predvsem cenovno

ugodnejse komponente na podrodju
orodjarstva. Omenil bi $e, da smo vlo-
zili kar nekaj sredstev in casa v doda-
tno izobrazevanje sodelavcev (obisk
raznih seminarjev, strokovno $olanje
pri nasih dobaviteljih, ...).

Velik poudarek smo namenili mar-
ketingu, saj smo menili, da je po-
trebno obiskati oz. kontaktirati ¢im
veC strank v najkrajsSem moznem
terminu ter s tem povecati inten-
ziteto prodaje. S pomocjo razli¢nih
marketinskih aktivnosti (oglaseva-
nje v strokovnih revijah, posiljanje
letakov o akcijski ponudbi na znane
naslove strank, povecevanje inten-
zitete posiljanja obvestil s predsta-
vitvijo posameznih produktov po
elektronski posti, ...) smo dosegli, da
smo v razmeroma kratkem obdo-
bju »obdelali« veliko Stevilo kupcev.
Prav tako nismo varcevali in smo se

kljub krizi udelezevali sejmov, kjer
smo e v ve¢jem obsegu predsta-
vljali komponente, ki jih trzimo na
nasem trziScu.

Ob zakljuc¢ku lahko povem, da so se
nam investicije v Casu krize obre-
stovale, saj smo si pridobili mnogo
novih strank ter si vzporedno s tem
okrepili nas polozaj na trzisCu kot
zaupanja vreden partner.

Ventil: Gospodu Dobniku se najlepse
zahvaljujemo za odgovore. Obenem
pa podjetju zelimo uspesno delova-
nje in razvoj tudi naprej ter uspesno
projektno povezovanje z raziskoval-
nimi institucijami.

Dr. Mihael Debevec
UL, Fakulteta za strojnistvo
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vpenjalna tehnika
hidravlicni cilindri
agregati
montazna tehnika
manipulacijska tehnika
pogonska tehnika
proizvodna tehnika
sistemske resitve
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