Rozhovor

Vsechno na kalkulacku!

Jak se ve firmach nakupuji nastroje?

Je obchodni firma jako armdda? Jaké je postaveni firmy Grumant na
trhu? Jaky je cesky zdkaznik? Jsou pracovnici firem dobie motivovdni
a ohodnoceni? Dd se na obrdbéni jesté néco usetrit? Dozvite se v roz-
hovoru s majitelem a reditelem firmy Grumant s.r.o. panem Valeri
Zakrepou:

KOVOINZERT: Pane Zakrepo, od kdy plisobi vase firma na ceském
trhu?

Formalné byla firma zalozena v roce 1993, takze pfisti rok osla-
vime dvacet let na trhu. Ale je tfeba podotknout, ze prvni tfi, Ctyfi
roky to bylo o hledani - hledani cest, hledani sama sebe co délat,
jak to délat. Fakticky to byla moje osobni $kola, protoze vzdélanim
nejsem strojaf a musel jsem proniknout do Uplného nitra, do hloubky
oboru, pochopit velkou historii ¢eského prdmyslu, pochopit velky
vliv ¢eskych tradic v primyslu, které jsou na jedné strané perfektni
a pozoruhodné pro feseni specifickych a slozitych ukold, kde je
potieba premyslet, kde je potieba takzvanych fajnsmekrd, nebo spis
takzvanych ,umélcl’, ktefi maji zlaté ruce. Na druhé strané moderni
systém rozdéleni prace, rozdéleni trhu pfedpoklada vétsi vyznam
strojniho obrabéni v pojmu CNC obrabéni a zde jiz velmi silné klesa
vyznam téch zlatych rucicek a vétsi diiraz naklada trh na firmy ve
smylu spravné organizace pracovniho procesu a v ramci firem pak na
rozdéleni Ukoll a rozdéleni prace dle jejich slozitosti. Obsluha stroje
v modernim pojeti ma nékolik soucasti, obsluhu stroje jako takovou,
ale cely proces fidi chytfi a znali managefi a technickou ¢&ast resi
kvalifikovani programatoti a technologové, ktefi ten proces nastavi
na vysoké parametry a realizace jiz probihd rutinnim zplsobem mac-
kanim tlacitka start a stop.

Prvotni zkusenost z obdobi, kdy se firma rozvijela a stabilizovala,
byla o tvorbé sortimentu a o tom, jak zabodovat u klientd, co jim
muzeme pfinést lepsiho oproti nasi konkurenci.

KOVOINZERT: Na trh jste prisli v dobé, kdy jasné previddaly konvenéni
stroje a reknéme ,rucni’; konvencni vyroba. Nyni previddad Cislicové
fizené obrdbeéni, ale vyroba, resp. obsluha stroju, jak jsme ji zminili, je
stdle v rukou stejnych lidi; myslite si, Ze toto miZe mit néjakou nega-
tivni setrvacnost? Preci jenom, ndstup CNC nebyl u nds tak pozvolny
jako v Zdpadni Evropé.

To se neda fict, hospodaistvi a strojirenstvi ma tisice podob
a desetitisice variaci, takze my jsme prakticky rostli s pochopenim
toho, na ¢em mame bazirovat, vychazeli jsme z HSS nastrojl ale uz
v té dobé jsme si fikali, Ze to neni cesta pro nas, protoze jsme vidéli
v okolnich zemich, jakym smérem se vydavd moderni obrabéni. Uz
v té dobé jsme sézeli na moderni typy néstrojl, na slinuté karbidy,
zacinali jsme zdkazniky ucit, co to jsou cermety, protoze zaklad doda-
vateld naseho sortimentu je z Vychodu a tito vyrobci maji treba cer-
mety, keramiku nebo CBN nastroje na daleko vyssi Urovni nez tieba
evropsti dodavatelé, lepsi napiiklad i v tom smyslu, ze maji tfeba Sirsi
sortiment. Byli k tomu historicky donuceni nedostatkem surovin, ale
vedla je také jejich mentalita, aby vyzkoumali a probadali tyto typy
nastroji do urcité dokonalosti. My jsme se tyto zkusenosti snazili
maximalné pretavit pres realiza¢ni stranku véci do tehdejsi vyrobni
praxe, museli jsme se to samoziejmé nejprve dokonale naucit sami.
Vase otdzka, zda a jak se zménili lidé..., samoziejmé, ze se zménili,
ale stdle je to jesté neustély, ne pfimo boj, ale neustélé presvédcovani
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a vytvéreni a zlepsovani podminek v oboru. U lidi nelze zménit jejich
postoje ze dne na den, ale Ize je presvédcit pozitivnimi vysledky. Tyto
zmény jdou prakticky vSemi sméry, firmy jsou nuceny zbavovat se
lidi, ktefi nechapou a brzdi pokrok, a dale, néktefi schopni lidé ve fab-
rikach se zacinaji sami ucit a tim se ménit, technologové ¢i nakupci
zacinaji sami chdpat, ze je lepsi obrdbét nastrojem, ktery je desetkrat
drazsi nez stavajici rychlofezny, ale je také desetindsobné vykonné;jsi
i po pfepoctu cena/vykon. Toto chapani pfislo pomérné rychle, ale
také to trvalo néjakou dobu, byli jsme tieba jedna z prvnich firem,
ktera nabizela tvrdokovové vrtaky, tieba i proto, Ze jsme v nabidce
néméli rychlofezné vrtaky, takze z této podstaty jsme jezdili po fir-
mach a ucili jsme se spolu s nasimi zdkazniky, kde jsou tyto vrtaky
aplikovatelné, s ohledem na typ prace, typ stroje, tak, aby byly spl-
nény pozadavky zdkaznika. Pribézné se stdle prizplsobujeme faktu,
ze konvencnich strojd je ¢im dal méné, dnes jich je na trhu zruba
moznd méné nez polovina, ale stale jsou, takze jesté porad nabizime
obrovsky sortiment inovovanych modernich rychlofeznych nastroj.
To také vyuzivdme v nasi nabidce, kdy jsme schopni klientim posta-
vit na miru sortiment ndstroju pro supermoderni obrabéci stroje, ale
jsme schopni vytdhnout na vysokou urovern i produktivitu obrabéni
na konvencnich strojich az k produktivité NC stroja, diky produktivité
nasobné lepsich modernich typ( nastroju.

KOVOINZERT: Bavime se tu o sortimentu. Jak Ize charakterizovat
pozici vasi firmy na trhu prdvé z hlediska sortimentu? Na vasich

ou

ndstroji’, to je fakt, nebo to je obchodni tah ¢i marketingovy slogan,
ktery se nedd dokdzat?

Ano, to je na$ odhad, vysvétlim vam to. Kdyz jsme zacinali tak
jsme méli jednoho jediného dodavatele monolitickych a korunko-
vych nastroja, méli jsme malinkaty, zhruba dvacetistrankovy, katalog,
a to byl cely nas sortiment. Rychle jsme pochopili, Ze s jednim doda-
vatelem, s jednim vyrobcem nemizeme byt konkurenceschopni
a tendence trhu ve vyrobnich firmach je sniZovat, Cisté formalné,



pocet dodavatell, takze jenom z tohoto titulu zacal prudky proces
vyhledavani Sirsiho sortimentu a v dnesni dobé je Grumant firmou,
ktera zastiesuje vice jak tficitku dodavatell, ktefi obsahnou velmi
siroky obor tfiskového obrabéni. Nékde se tito vyrobci v sortimentu
navzajem piekryvaji, my ale vyuzivdme to nejlepsi, a to pak nabizime
nasim zakaznikm. Ale Cisté formalné, kdyz polozime na st vsechny
katalogy nasich dodavatel(l a odec¢teme duplicitni néstroje, tak vyjde
hromada silna zhruba jeden metr. Kdyz nékdo z nasich konkurent(
polozi na stal svQj kompletni katalog, tak vznikne hromadka vysoka
maximalné tficet centimetrd, to je samoziejmé hrubé srovnani. Druhou
védci je, ze médme zhruba 20% naseho obratu slozeného ze specidlnich
nastroju, které jsou postaveny napfiklad na bazi vybrust z monolitd,
nebo na standardnich plétcich, pro které ale vyrabime specialni una-
Seci télesa, ale vyrdbime i specidlni desticky ve spolupraci s nasimi
¢etnymi dodavateli. To je dalSich 20% sortimentu, ktery v katalozich
nenajdete. Co se tyce obratu, tak dle naSeho odhadu patfime k péti,
Sesti nejvétsim firmam ze zhruba stovky firem nabizejicich nastroje.
Zhruba padesatka firem patii k tzv. velkym a silnym hractim, se kterymi
musime pocitat, ti ale nedosahuji ani poloviny ¢i tretiny naSeho obratu.
K pomysiné 3Spicce co do obratu mlzu jmenovat Sandvik group, Iscar
group, Walter, ktery ale také patfi do skupiny Sandvik a dalsi jednotlivé
firmy. S témito firmami patiime, dle hrubého odhadu, do prvni pétky.
Ale jednotlivé nastroje firem, které jsou s nami v této pétce, jsou, dle
naseho odhadu, v priméru o 40 az 50 % drazsi nez nase nastroje, takze
jestli jsme dejme tomu obratem na patém misté, tak v poctu dodanych
nastrojli jsme na tom mnohem lépe. Pokud bych pouzil koeficient 1,4
a svedl obrat viech firem do stejné cenové hladiny, tak si tipnu, ze jsme
nékde na prvnim, druhém, tfetim misté.

KOVOINZERT: Mit siroky sortiment ale neni vSechno, to nestaci.
Samoziejmé, to je jen zaklad. Kdybych pouzil pfirovnani k armadé,
muzete mit napfiklad perfektni samopaly, perfektni letadla, atd., ale
jenom timto nemuzete zvitézit. Armada se sklada z lidi, perfektné
vyzbrojenych, s perfektnimi zbranémi, ale i bojovym uménim, s urci-
tou doktrinou a metodikou a armada nebo firma nemuize byt silnéjsi
nez nejslabsi ¢lanek té armady. Armada miize prohrat, protoze jedna
mala jednotka muze povolit a prohraje pak celd armada. Takto my
prakticky pfistupujeme k nasi firmé, my nemame nedulezita nebo
slaba mista, a jako nejdllezitéjsi ¢lanek v nasi politice je nds sorti-
ment. Musime nabirat stale nové lidi, vybirat je, tfi, Ctyfi roky je Skolime
a zaucujeme, a tento zdokonalovaci proces pak probihd neustdle
u vsech, véetné mé. U¢ime se vsichni neustale, nase prace je prakticky
o znalostech a zase o znalostech. Ale jesté jednou opakuji, kdyz mate
perfektni vojaky, ale jeden typ staré flinty a nabrouseny bajonet, tak
tézko muzete vitézit, je to o sortimentu. Takze moderni sortiment,
siroky sortiment a pro kazdé feseni je potieba mit tu nejlepsi volbu
a tu klientovi nabidnout, ale na durhou stranu nemtzeme klienta
zahltit rdznymi typy ndstrojl a tim mu pfinést vic Skody nez uzitku.

KOVOINZERT: TakZe, dd se Fict, Ze co se tyce sortimentu ndstroji, tak
se snazite byt specialisté ve vsech oborech obrdbéni?

Do jisté miry ano, ale slovo ,ve viech oborech” to je hodné nadsa-
zené, my jsme si pro sebe vytycili urcity pomysiny segment, ktery ale
zahrnuje véechny nejrozsifenéjsi typy tfiskového obrabéni a jen malo-
co nedéldme, nebo délame okrajové. Napiiklad méfidla dodavame, ale
jen uzky sortiment a velmi levnou tfidu - dilenska méfidla. Ale kdyz
vezmeme Cisté tfiskové obrabéni, tak délame skoro viechno.

KOVOINZERT: Rikd se, Ze trh nenakupuje ndstroje, ale Feseni, do jaké

miry to skutecné plati na ceském trhu? Kolik firem jakoby kupuje kusy
ndstrojt a kolik firem skutecné hledd technologické reseni?
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Ano, je to velmi, velmi aktudlni dotaz a velmi aktualni proces,
ktery obzvlast v posledni dobé velmi zrychlil. V dobé pred krizi,
a zde musim fict, Ze jsem rad, Ze ta krize vibec pfisla, byl stav az
nenormalni; vyroba na sklad, odhady, které se nenaplnily atd., vie
skoncilo, jak to skoncilo, dobfe ze zavcasu, $koda, Ze ne dfive. Doba
pred krizi byla pro mnoho firem ve znameni, kdy poptavka prevyso-
vala nabidku a zdkaznici tak byli ochotni platit vice, nez by museli,
jen za to, aby bylo zbozi vyrobené. Ve firmach vznikl nezdravy proces
vyroby, kdy fabriky prakticky nepocitaly néklady, ¢i spise pocitaly je,
ale ¢isté formdlné, aby mohly fict: ,ano usetfili jsme” V této dobé mél
Grumant velky véhlas, ale vétSinou u soukromych majiteld, protoze
majitelé pocitali vzdycky, pro¢ by platili vice, kdyz za rok na Usporach
nasetfili tfeba na novy mercedes? My médme vyhodu, Ze nase nastroje
jsou optimalné levné jiz na vstupu, pak je tu taky perfektni tech-
nicka uroven. Ale nasimi,levnymi” nastroji v 95% az 98 % ty drahé,
,znackové” nastroje porazime vykonem. Technicky v globalu jsou
nase nastroje minimalné srovnatelné, mame viak nesrovnatelné Sirsi
vybér, pravé proto jsme schopni zvolit témér vzdy o néco lepsi feseni,
nez nastroje nasich konkurentd. Jadro vaseho dotazu,feSeni na miru”
je prakticky v dne$ni dobé zaklad nasi ¢innosti. Casto se zdrahame
jednat, ¢i rovnou fikdme ,na shledanou” nékterym klientdm, ktefi
nejsou schopni zuzitkovat nase feSeni a vytvofit pro nas podminky,
nechavame je takzvané ,dob&hnout”. Reknu vam i konkrétni ptiklad
Uspésné spolupréce. Firma Slovacké strojirny je jiz cca osm let nasim
vazenym partnerem, ma perfektni ekonomiku a prakticky nepocitila
krizi, v posledni dobé ma hodné akvizic a jednou z nich je firma TOS
Celakovice, tato firma byla tfikrat nebo ¢tyfikrat dokonce v insolvendi,
doslova bankrotovala, my jsme se léta snazili do této firmy dostat
a predvést néco co umime, ale nedostali jsme se tam, prosté nas tam
nechtéli. Ctyfikrat zkrachovat, to neni jenom o managementu a jeho
zodpovédnosti, to je spletenec problém(, kdyz vezmeme kazdy
krach procentudlné, tak svij podil spoluzodpovédnosti ma kazdy,
vcetné vratného. Slovackeé strojirny (nas Uspésny zakaznik) tuto firmu
koupili, diky dobré spolupraci povolali zhruba pred pul rokem nasi
firmu k technologii obrabéni, a my jsme okamzité zacali optimalizo-
vat proces obrébéni a srovnavat nase vysledky oproti stavajicim. Ve
vysledku produktivity jsme prakticky ve viech polozkach prekonali
stavajici stav o 30, 40 az 50%. Coz znamena Zze tato firma fakticky
vyrabéla dvakrat pomaleji oproti tomu stavu, ktery nastava dnes. To
je priklad firmy, kterd v Uzké spolupraci s Grumantem nyni fesi tech-
nologii na kli¢ s pfedem garantovanym technickym a ekonomickym
vysledkem, coz vede k velkym Usporam.

KOVOINZERT: Ano, pfi prodeji ndstroji je to vsechno ,jednoduché’,
vse se dd totiz zmérit a podlozit tvrdymi daty, ndstroje Ize nakoupit
formou vybérového fizeni. Déje se to tak v praxi? Nebo spise v jaké
mife tomu tak je?

To je trosku slozitéjsi, co to je vybérové fizeni na ndstroje?
Skutecné vybérové fizeni je v oblasti nastroju casto tézko predstavi-
telné, protoze hodné casto se déje tak, Ze jde ve firmé o vybér nastroje
v ramci jedné znacky. Vybérové fizeni se tak ¢asto zuzuje na soutéz,
kdo z deseti dodavatell (prodejctl) nastroja vyrobce znacky XY ho
doda nejlevnéji. Takové vybérové fizeni je, jak se fika, postavené na
hlavu, protoze se neporovnava reseni od riznych vyrobcu. | my, kdy-
bychom postavili feSeni na bazi technologie jen od jednoho naseho
dodavatele, tak casto budeme zdkaznikim doslova Ihat, protoze
sami umime casto nabidnout lepsi feseni, ale z celého sortimentu.
Vybérova fizeni maji smysl, kdyz si klient udéla celkovou predstavu
o nékolika moznostech nékolika dodavateld vyznamnych vyrobct
nastrojli ¢i komplexnich firem jako je naSe, a pak si vybere vitéze,
ktery ve spolupraci s klientem predklada zlepseni ekonomickych
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pomér obrabéni: produktivita, snizeni nakladd nastroje na jeden
kus, snizeni normohodin, zvyseni objemu odebraného materidlu za
minutu atd. K takovému vybérovému fizeni je tfeba zdkaznika ¢asto
presvédcit, firma (fabrika) to neni jednotlivec, firmu casto zastupuji
nezainteresovani lidé, pro které je to ¢asto prace navic, a ktefi neplni,
z riznych dlivod, svoji praci svédomité.

KOVOINZERT: Myslite, Ze toto je nejvétsi nesvar ceské vyroby, tato
nekompetentnost lidi na uréitych pozicich?

Ano, je to spise neochota, ale ani bych tak nefekl pfimo neochota,
ja bych nakonec fekl, Ze toto neni tim zdrojem, lidé jsou ochotni
predvadét vykony, nejvétsi zlo v ¢eskych podnicich je totalni absence
rozumnych systémud motivace lidi ve vztahu k vykondm, které odvadi
pro vlastni firmu. Presvédcujte clovéka, ktery diky nasim resenim
predvadi Ctyfikrat vyssi produktivitu, ale ¢asto dostane méné penéz
nez pred tim. Co je jeho zdjem: to, Ze pfijde o umélé doplatky jako je
plat za praci pfescas?

KOVOINZERT: Ci je to chyba? Managementu? Majitelii? DéInik bude
pordd délnik...

Délnik je porad délnik, technolog je pofad technolog... Myslim
si, Zze se hodné silné podcenuje vile majitelll a TOP manazerd vénovat
¢as a usili organizaci tohoto procesu. Vdechno ma byt spocitané,
kupodivu 80 % firem toto nema. Neberu automobilovy priimysl, tam
je spocitané vse, ale konven¢ni ¢i malosériové vyroba nema spoci-
tané normy na vyrobu kusu a nemd kontrolu postavenou na bazi
téchto norem. Ve firméach je minimalni ponéti o ukolovém systému,
0 pozvani povérenych firem, kam rfadim nasi spole¢nost, k Ukollm,
jako je zpracovat pro klienta prognézu moznych cast, optimalizaci
stavajicich vyrob a prevedeni firmy k totdlnimu normovani a totalnimu
odménovani na bazi dosazenych vysledkd.

KOVOINZERT: Prinesla krize v této oblasti néjakou zménu? Naucila
lidi vic pocitat?

Krizi povazuji prakticky za znovuzrozeni, za nové pojeti celého
ceského pramyslu. Situace pred a po krizi predstavuje obrovskou
zménu i pro nasi firmu. Firmy béhem krize prakticky naraz prestaly
kupovat nastroje, z niceho nic jsme zaznamenali velky pokles v pro-
deji. Z krize jsme vysli ale posileni, béhem ni jsme pfibrali tfi nové
zaméstnance, mdme novou budovu, médme zainvestované nové
softwarové a hardwarové produkty, fakticky jsme odladili obrovské
mnozstvi nasich vnitfnich procesnich zalezitosti, optimalizovali jsme
vnitfni procesy. Napfiklad technologii pro zdkaznika s formalnim
vypoctem casu obrabéni a vypoctem vsech mezi a vedlejsich ¢asu
pro padesat az sto, ¢i stodvacet nastroju jsme schopni nyni udélat
za jeden az dva dny. Krize méla obrovsky vliv z pohledu absolutniho
prevratu chovani nasich zdkaznikd, Grumant je nyni zadana firma,
firma na vzestupu. Opustili jsme veletrhy, protoze tato investice ndm
pfindsi daleko méné zakaznikl nez je pocet firem, které nas zvou na
zakladé nasich referenci, abychom jim predvedli to, co jsme pfinesli
jinym zdkazniklm v jejich okoli.

KOVOINZERT: TakZze, feknéme to vojenskou terminologii, vase strate-
gie a zpusob veleni se v krizi projevily jako ty sprdvné?

Ano, ten zpUsob chovani k zékazniklim, ktery jsme si dfive vybrali
a zavedli, je spravny. Samoziejmé neni to vélka ¢i souboj, je to, 1épe
feceno, spise hezky sport. Zakaznik je pro nds zrcadlem naseho
uspéchu. O tom, jestli Grumant je nebo neni Uspésna firma, probiha
neustalé hlasovani’, neustélé ,referendum” mezi klienty, a tak jak oni
za nas hlasuji, rostou i nase trzby. To, Ze trzby rostou, znamen4, ze
klienti nas chtéji, chtéji od nas 3irsi sortiment. Odrazem po krizového

obdobi je fakt, Ze dnes casto nestihdme realizovat pozadavky nasich
zdkaznik(, neustdle potifebujeme zaméstnat dalsi lidi, abychom se
mohli vyporadat s pozadavky, které jsou na nas kladeny, dnes lezi
pred ndmi seriézni velké projekty.

Jesté bych rad zduraznil jednu véc, je tfeba pochopit obrovskou
vahu téch disel, které ma nas klient k dobru. To je vyznam nasi role
jako systémového integratora a dodavatele systémovych fedeni.
Grumant je pro hodné firem prakticky krizovym managerem a spolu-
ucastnikem managementu téchto firem. Pro¢? ProtoZe neni problém
dodat firmé néstroj, neni problém koupit CNC stroj, je mozné si
koupit dobry material a levnou elektfinu, ale nékdo musi technicky
a technologicky dat dohromady toto vsechno - samotny proces
vyroby (obrabéni). Hodné dlouho zde panovalo minéni, ze to mlze
byt dodavatel stroje, ale ten obrazné fe¢eno zmizi druhy den poté,
co vam stroj preda. Panovalo minéni, ze to mohou byt technologové
- zaméstnanci firmy, ale ukdzalo se, Ze to je ¢asto mylnd predstava,
protoZze svét nastroji a technologii se vyviji expanzivné a explo-
zivné. V tomto momenté nabyvaji na vyznamu firmy jako Grumant
s Sirokym sortimentem a silnym zazemim, co dodavaji klientovi
prakticky neomezeny objem servisnich sluzeb spolu s néstroji bez
extra pfiplatku za servis, takZze my prakticky zhodnocujeme veskeré
stavajici investice klienta a diky produktivité je vynasime na uplné
jinou uroven. Klient, ktery si pozve Grumant, dostava obrovskou
konkuren¢ni vyhodu, ziskava produktivitu a finan¢ni profit, aniz by
investoval desitky miliond do novych vyrobnich kapacit — ploch, hal,
stroju, do zaméstnani (novych lidi). Statisticky brano je vykonnost
Ceského prdmyslu cca 3-5x% nizsi nez dejme tomu pramysl Némecka,
Nizozemska nebo Svédska. To jsou obrovské rozdily, to je ta rezerva,
reseni, které my jako firma pfinasime na trh a vysledky nasich Uspés-
nych zakaznik{ Fikaji, Zze jsme schopni dnes byt v Cechach s ¢eskymi
lidmi produktivnéjsi nez zadavatelé prace ze zminénych zemi.

KOVOINZERT: Vnimdte, nebo pozndte rozdil mezi ceskou firmou
a zahraniéni firmou s jejich metodami prdce a fizeni, managementem,
cilem kam firmu vést?

Ano, je tu rozdil, seznam firem je samoziejmé taky rGiznorody.
Méme z ¢eho porovnavat, vloni jsme prodali zbozi do osmi set firem
a tim padem je to portfolio neskutec¢né bohaté. Jsou tu firmy z auto-
mobilového primyslu, které pfisly s jasnym systémem a pocitaji
vsechno, maji zavedené procesy, do kterych nase filozofie zapada
jako kli¢ do zamku. Jsou tu firmy, které piisly za lacinou pracovni
silou a mysli si, Ze kdyz tu zalozi pobocku, tak automaticky budou mit
vysledky. Nékteré z téchto firem pracuji mizerné, osobné se divim, jak
je mozné, ze tyto firmy prezivaji. Pfezivaji proto, Ze jejich vyroba je
prodana jako soucast celku vyroby kone¢ného produktu, ktery pak
ma predrazenou cenu, v jednotlivych polozkach (komponentech)
by nemély sanci. U nasich produktivnich zakaznik(i by se se stejnou
vyrobou dostali na ceny 2-3x niz3i. Dnes uz nelze zit jenom z tradic,
a je tfeba bourat skodlivé tradice, je tfeba vzit si ze vseho ve svété to
pozitivni, to plati pro kazdou fabriku, pro Grumant i pro jednotlivce.
I my sami se musime stale hodnotit a zlepSovat, protoze, kdyz to neu-
déldme my, tak to za nés ,zhodnoti” trh a ten je neuprosny. Existujes
nebo neexistujes, neni nic mezi. Na konci neuspéchu je kolaps, na
konci Uspéchu je neustaly vyvoj.

KOVOINZERT: Byt systémovy partner, prindset technologii do firem,
to je ndrocny ukol. Firem jsou stovky, vyrabi desitky ¢i stovky vyrob-
ki, dostdvdme se radové do desitek tisic typti obrdbécich operaci. Jak
toto mnoZstvi zvldddte co se tyce fizeni firmy, sdileni dat, logistiky?
Ano, je to velmi slozity proces, otdzka nakousla jadro odpové-
di. Pouziji opét pfirovnani k arméadé, ¢im firmy vitézi mezi sebou?



V moderni valce, modernim konfliktu vitézi strana, kterd ma perfekt-
né zvladnutou logistiku, ktera pracuje na dalku pomoci pocitacu.
Veskeré tyto metody Ize prevést i do civilu, pracujeme na dalku, fesi-
me problémy na dalku s klientem, na dalku ovldddme nase toolboxy,
nase konsignac¢ni sklady, moderni komunikacni prostfedky umoznuji
zvladnout vice véci s daleko vyssi efektivitou. Napfiklad obhospoda-
fit tficet dodavateld nelze s nezaskolenymi lidmi nebo v malé firmé
ve dvou lidech, kde jeden je zakladatel firmy a druhd je sekretarka.
Takova firma nemuZe nic garantovat, ani dodat technologii, prosté
zabezpecit celkovy proces.

KOVOINZERT: Zminil jste, Ze dodavatelem technologie obrdbéni
zpravidla neni dodavatel stroje. Ale presto, spoluprdce rady ceskych
vyrobcii a prodejcti obrdbécich strojii s dodavateli ndstroji je v Cesku
obrovskd, riiznych domdcich veletrhi jsou desitky a na jednotlivé
akce chodi stovky lidi. Spolupracujete pfimo také s néjakymi doda-
vateli stroju.

Toto je velmi zajimavé téma, ale musim fict, Ze na trhu prakticky
nefunguje zainteresovany systém dodavatell CNC strojl spocivajici
v tom, Ze by klient dostal nejlepsi feSeni. Kdyz je pozadavek techno-
logie na kli¢, tak dodavatel stroje postupuje vétsinou s co nejmensim
usilim, v co nejkratsi dobé a na cené dodavek nastroju a celé techno-
logie mu az tak nezalezi. Tato technologie vétsinou dopadne tak, ze
se nabidnou tzv. znackové néstroje s ,néjakym” vysledkem, ktery je
Lvyhlasen” za,,dobry” a ktery klienta mize néjakou dobu uspokojovat
v obdobi po dodani stroje. V praxi jsme nikdy nepotkali technologii,
kterd by byla pro takovéto pfipady ta nejlepsi, naopak hodné casto
se setkdvame s tim, Ze je takto dodana technologie velmi formalni
a velmi neefektivni. Mdme nékolik klientd, ktefi si zakoupili stroj
s technologii, a prakticky ihned po dodévce stroje jsme byli pozadani
o lepsi a efektivnéjsi technologické feseni a klient musel draze nakou-
pené nastroje vyménit za nase. V jedné z firem napiiklad museli
postupné za necely rok vyménit nastroje v cené 36.000,- EUR za nase.
Kdyz jsem se klienta ptal, pro¢ nastroje takto koupil, odpovédél mi,
Ze si nemuze dovolit koupit stroj bez garantované zaruky parametrd
obrabéni. Kdyz jsem namitl, Ze tyto parametry jsou mizerné, prekona-
né, odpovédél mi, at jdu za vyrobcem stroje a dostanu se do systému
garantované zaruky jako dodavatel nastrojii namisto plvodniho
dodavatele. A jsme zpét u problému, vétsina vyrobcl nechce nic
neznamého, nechce vytahovat technologii na néjakou slusnou nebo
i superdroven a tuto Uroven garantovat. Ve jde vétsinou jednodu-
chou a formalni cestou. Oslovili jsme vétsinu dodavatelt CNC stroj(,
a jedina firma, se kterou se nam kooperace povedla a kde probiha
fada velkych Uspésnych projektd, je firma Fermat, zde bézi spolu-
prace ku prospéchu vsech stran a hlavné véetné zakaznika. Fermatu
z toho plynou velké vyhody, protoze se opakované kupuji stroje na
bazi vysledkl technologie obrédbéni od nasi firmy a my jsme tomu
radi. Bohuzel pro ostatni ceské vyrobce se tato reference nesifi dal,
a je to bohuzel pro zdkazniky, ktefi takto zbytecné plytvaji penézi.

KOVOINZERT: TakZe vdm nezbyvd jind cesta nez oslovovat zdkaznika
napfimo?
V podstaté ano.

KOVOINZERT: Sami pordddte domdci vystavu ¢i Skoleni?

To je tézké, tézko naldkat klienty k ukdzce samotnych nastroju
nebo naseho skladu. Treba veletrh, to je néco jiného, tam je prece
jen k vidéni vice véci a klienti pfijdou, jenze v poslednich letech se
ndm akce jako veletrh nevyplacela. Jedind moznost marketingu je
tedy pfimé osloveni zdkaznika. Nas nejlépe prodévaji nase reference.
Velmi se ndm dafii i u klientl, které zajima moznost optimalizace
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jejich vyroby, provedeni auditu, ndvrhy technologii a cenové nabidky.
V obdobi po krizi to funguje velmi dobfe. Samoziejmé provadime
i fadu Skoleni pro stavajici klienty, kde se predvadi nové nastroje
a nové cesty obrabéni. Tito lidé sami potvrzuji, Ze se u nds hodné
nauci. To je princip moderniho strojirenstvi, neustale se vzdélavat
a proskolovat.

KOVOINZERT: To je tkol, ktery na sebe vzaly obchodni firmy, jakd je
vase zkusenost, funguje to? Skoli se lidé rddi?

To je ve velké mife opét otdzka motivace, nizka Urovern motivace
lidi nezene fakticky do toho, aby se védomostné zvedli, protoze zde
je dulezité, aby se znalost prevedla do praxe, ne to, Ze nékdo byl for-
malné na skoleni. Smyslem $koleni je ndvratnost investice do $koleni.
Lidé by méli byt jasné a umérné motivovani za dosahovani lepsich
vysledkd smérem shora dold od feditele po vratného. Je dulezité
v kazdy casovy okamzik definovat, co se od pracovnika ocekdva,
nastavit takovy proces, ktery by kazdého konkrétniho pracovnika
naved| k pozadovanym vykonGm. | tento proces jsme jako dodavatel
schopni ve firmach nastartovat, ddt managementu do rukou jasné
noty napfiiklad pro programovdéni stroji na vysoké vykony, a tim
i pro,programovani lidi”. Kdyz nemate viibec spocitano, jakd je pro-
duktivita vyroby, a jen v ro¢ni uzavérce vidite, Ze trzby mate 50 mil.
a naklady 49,9 mil,, tak to je malo. Viibec nevidite, na jakych dilech
vydélavate moc, na jakych malo a na jakych prodélavéte. A uz viibec
nevite, jak to udélat, aby néklady prudce klesly na kazdy dil a vynosy
rostly. Toto je Grumant, toto je gré nasi aktudini nabidky.

KOVOINZERT: TakzZe: technologické reseni, jasnd a ovéritelnd data...
Ano, viechno na kalkulacku. Nyni je uz hodné firem, které nam
daly stoprocentni dlivéru, nikdo jiny do nich nedodava, ale z toho
nemuzeme tézit, musime byt konkurenty sami sobé a neustale klien-
tim predkladat faktické revolu¢ni navrhy jak a co mGzeme zlepsit,
protoze jenom tak mézeme zvitézit v konkurenci my jako Grumant,
ale i cely cesky primysl v globalni konkurenci. Jako Grumant nemda-
Zeme byt Uspésni na neuspésném trhu, ktery stagnuje, neni konku-

renceschopny a zanika.
Pane Zakrepo, dékuji Vdm za rozhovor! a
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Nové vlastni sidlo spole¢nosti GRUMANT s.r.o. najdete od loriského
roku v Praze-Uhiinévsi. Budova skyta pohodIné zazemi pro ctyficitku zamést-
nanct obchodniho, technického a ekonomického oddéleni. Rozsahlou ¢ast
zabira sklad a distribué¢ni centrum, a také moderni $kolici mistnost.

Ve firmé GRUMANT jsem opakovanym hostem, pii posledni navstévé jsem
mél dostatek ¢asu nejen na vlastni rozhovor, ale i na prohlidku nového sidla.
Mohl jsem také dikladné nahlédnout do provozu a fungovani firmy. Sama
budova jakoby odrazela charakter firmy GRUMANT a jeji ¢innost. Vidéno myma
ocima: systém, poradek, vykon, efektivita, prostor, modernost a profesionalita.
Vse je zde vybudovano vlastnimi silami, vlastni cestou z absolutni nuly, coz odli-
Suje tuto firmu od fady ostatnich. Ke svym pocitim bych pfidal zejména jesté
pratelskost, kterd na mé dychla i béhem setkani s technickym feditelem panem
Janem Binderem, vedoucim obchodu Martinem Lojdou, panem Kopeckym
z oddéleni technologie ¢i panem Guluskinem z obchodniho oddéleni, a samo-
ziejmé, jako vzdy, s majitelem firmy panem Valeri Zakrepou.



