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BENATIVE

Nase know-how nynipredavame v Italii

text: Jan Zalusky

odle majitele slovenské strojiren-
ské firmy Gevorkyan se prtimys-
lové vyroba Castecné vraci z Asie
zpét do Evropy, zdkaznici ale
stdle ocekdvaji asijské ceny. ,,Na trhu
preziji firmy, které pouzivajf $picko-
vé technologie, umi dodrZet kvalitu
a dokédZou vytesit technické problé-
my,“ ffkd Artur Gevorkyan, jehoZ
firma letos pfevzala italskou tovarnu
Sinteris.

Vase firma vznikla na Slovensku, dnes
ale plsobi globalné. V é¢em mlze
podnik ze stfedni Evropy konkurovat
velkym hraéiim z Némecka, USA nebo
Asie?
Jedind cesta je délat néco, co ostatni
nedélaji. Musite umét vyradbét unikat-
ni véci. NemtiZete pfijit na némecky
trh s tim, Ze budete o deset procent
levnéjsi neZ némecky konkurent,
a Cekat, Ze vSichni za¢nou nakupovat
u vés. Tak to nefunguje. KdyZ jsme za-
¢inali, dostavali jsme hlavné zakazky,
projekty a nejméné atraktivni mista
na trhu. Paradoxné ndm to ale pomoh-
lo. Na slozitych vécech jsme ukdzali,
co dokdZeme, a ziskali respekt.
Béhem trznich krizi se ndm také
oteviely dvefe, které byly za normdlni
situace zaviené. Kdyz tradi¢ni doda-
vatel nestihd nebo nechce podstoupit
riziko, dostane $anci firma, kterou by
nakupci pfedtim ani nevyzkousel. Pro
mensiho hrace je to ¢asto jedind cesta,
jak se dostat dovnitf.

Jak silny tlak dnes dopada na evrop-
sky pramysl|?

Cast vyroby, kterd se v predchozich
letech presouvala do Asie, se vraci
zpét. Americké i evropské firmy chtéji
dodavky z Evropy. M4 to ale hacek.
Vychozim bodem pro jedndni byvé
asijské cena. Objem je zajimavy, ale
cenovd oc¢ekadvani jsou mimotrddné
tvrda. Evropské firmy maji $anci u slo-
zitych vyrobki, kde rozhodujf tech-
nologie, kvalita, vyvoj a schopnost
vytesit problém. U ¢isté komodity,
kterou umi vyrobit prakticky kazdy,
se konkuruje velmi obtiZné. Nékte-
ré firmy v Asii mohou projekt vzit

i s minimdlni marZi nebo se ztratou,
protoZe potiebuji objem ¢i referenci
od zndmého svétového zdkaznika.

V Evropé navic madme vysoké ceny
energif a prdce. U jednoduché monté-
Ze neni energie tak zdsadni. V meta-
lurgii, svafovéni a dal$ich oborech,
kde se skute¢né néco vytvafi, je to
velky problém. Resenim je robotizace
a automatizace. Potfebujeme vyrdbét
unikdtni véci s co nejmensim poctem
lidi.

Pomaha vam diverzifikace mezi jed-
notlivymi obory?

Velmi. Nikdy jsme nebyli zavisli
pouze na automobilovém primyslu

a ani v ném nejsme navazani jen

na benzinové nebo dieselové motory.
Nase vyrobky se pouzivaji v elektro-
mobilech i ve vozech se spalovacimi
motory. Vyrazné ndm pomdahd obran-
ny pramysl. Doddvali jsme do néj
pred deseti i dvaceti lety, dnes jeho
podil v portfoliu roste. Nejde o ndhra-
du ostatnich obort, ale o dalsi zdroj
zakdazek. Zaroven nedoddvame piimo
do konfliktnich zén. Obranny pri-
mysl miiZe byt pro evropskou vyrobu

urcitou zdchranou, ale nenf tak velky,
aby udrZel nad vodou cely Titanik
evropského priimyslu. Nékteré lodé
vSak zachradnit mutze.

P¥i spolupraci s velkymi firmami jim
musite ukazat ¢ast vlastnich postupt.
Jak chranite know-how?
Vseobecné obchodni podminky
velkych spole¢nosti vydaji vétsinou
na knihu. My uz dnes mame dosta-
te¢nou silu na to, abychom do téchto
podminek zasahovali. Neni dtivod,
aby slovenska firma automaticky
pfijimala horsi postaveni jen proto,
Ze jednd se Svycarskym, némeckym
nebo americkym partnerem. Di-
sledné $krtdme ustanoveni, podle
nichZ bychom museli piedat veskeré
postupy, software nebo jiné dusevni
vlastnictvi. Co vytvofil zdkaznik,
zlstdva zdkaznikovi. Co jsme vytvofili
my, musi zistat nam.

Chépu, Ze zdkaznik si potfebu-
je zajistit pokracovani dodévek,
kdyby se s ndmi néco stalo. Mdme
tedy smluvné stanoveno, Ze pokud
bychom zkrachovali, dostane klient
potfebné podklady. Ale ne diive.
Museli jsme se naucit chrdnit také
samotnou vyrobu. Stdvalo se, Ze lidé
pfijeli kvili reklamaci, fotografovali
nasi technologii a zakdzka pozdéji
postupné zmizela. Dnes uz navstévy
nesméji svévolné fotit nic. Zdkaznik
dostdva podklady potfebné k po-
souzeni kvality jenom k nahlédnuti,
nikoli jako kompletni ndvod, jak nasi
préci zopakovat.

Letos jste koupili priimyslovou spo-
le¢nost Sinteris v italské Boloni. Jaké
s ni mate plany?

Artur Gevorkyan fika, ze spole¢nost, kterou zaloZil, pfinasi kombinaci diverzifikace,
unikatnich technologii a vyroby redlnych produktd. A vtom je na trhu vyjime¢na.

Jako inZenyr mam velkou tctu

k italskym inZenyrtim. Do firmy
jsme pfisli oteviené a s respektem

k prosttedi i mentalité. Nepfisli jsme
s predstavou, Ze vSechno slovenské
je automaticky leps$i. Soucasné jsme
ale ukdzali, Ze nékteré procesy lze
délat vyrazné efektivnéji. Firma se

v podstaté rozdélila na dvé skupiny.
Jedna zmény pftivitala a aktivné se
zapojila. Druhd nechdpala, pro¢ by
mél naptiklad stroj pracovat dvakrat
rychleji jen proto, Ze to na Slovensku
funguje. Postupné se vsak pristup
méni. Poslali jsme do Itélie robotizo-
vané pracovisté ze Slovenska, protoZe
si 0 né&j tamni kolegové sami fekli.

Nechceme po lidech, aby za stejné
penize pracovali vice. Chceme, aby
délali méné zbytecné prace, vyrdbéli
efektivnéji a vice si vydélali. Kdyz
zavadime rychlej$i vyménu ndstroju,
soucasné doddvame pomtcky, které
lidem odstrani ¢4st fyzicky naro¢né
prace.

Ridiitalsky podnik nékdo

ze Slovenska?

Ne. Podnik md podle mé fidit domécf
¢loveék, protoZe nejlépe rozumi mistni
mentalité. Stejny princip jsem uplat-
tioval i v dobé, kdy jsem mél firmu
na Ukrajiné. Clovék zven¢i miize
snadno $patné vyhodnotit tén, emoci

nebo vyznam toho, co mistni kolega
fika.

Zachovali jste také pavodni znacku
Sinteris. Pro¢?

Lidé na ni maji pravo byt hrdi. Firma
pusobi v Boloni, v industridlnim srdci
Itdlie. Znacku jsme koupili a zachovali
ji jako Gevorkyan Sinteris Italia. Nevi-
dim dtivod smazat identitu podniku,
kterou tamni zameéstnanci vybudo-
vali. Je dulezité, aby citili kontinuitu

a videéli, Ze si jejich historie vdzime.

Uvazujete v ltalii o dalSi akvizici?
Pracujeme na nf, ale zatim nemohu
uvést podrobnosti. Jde o firmu ze stej-
ného oboru, kterd je geograficky
blizko. Dnes si ¢dste¢né konkuruje-
me, ale spojenim by se daly kapacity
a procesy lépe usporddat. Itdlie je
velky a seri6zni primyslovy trh.

Proc je pro vas jako investora vyroba
stale atraktivni?

ProtoZe vyrdbime redlné, hmatatel-
né véci, bez nichz findlni vyrobek
nebude fungovat. MtiZe jit o automo-
bil, mlynek na maso, technickou ke-
ramiku, balistickou ochranu, soucast
zbrané, kuchyriského mixéru nebo
bizuterii. Tvary a technologie mohou
byt ptekvapiveé podobné a jednotlivé
obory se vzdjemné prolinaji. Zazil
jsem ménové otfesy i prudkou inflaci.
VZdy jsem v$ak védél, Ze mame
produkt, ktery zdkaznik potiebuje.
Samoziejmé vidim alternativu, Ze
bych prodal ¢ést firmy, ziskal nékolik
miliont eur a vloZil je nékam jinam.
Neudéldm to. Kombinace diverzifika-
ce, unikatnich technologif a vyroby
redlnych produktd mi ddva jistotu,
kterou jinde nevidim.

Text vznikl ve spolupraci
se spole¢nosti Gevorkyan.
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