Rozhovor

.Lajima nas kazdy, kdo déla Spony,”

rika v rozhovoru pan Petr GaluSka, reditel ceského zastoupeni firmy Tungaloy

Brnénskeé sidlo ceského zastoupeni japonského dadavatele ndstrojii -
firmy Tungaloy, miji fada zdkaznikt na svych cestdch casto, nebot
budova s velkym logem znacky Tungaloy stoji nedaleko ddlnice D1,
a prestoZe i nase vydavatelstvi sidli v Brné, nasli jsme si sem cestu
poprvé az po péti letech od zalozeni zdejsi pobocky. V moderni kan-
celdri mé privital pan Petr Galuska - feditel ceského zastoupeni. Jiz
zprvnich uvitacich frdzi a odpovédi na otdzky jasné vyplynulo, Ze pan
Galuska je clovékem z praxe, to mé potésilo, protoZe za léta stravend
vobchodé ve strojirenstvi jsem si ové¥il, Ze prdvé s lidmi z vyroby a praxe
je ve firmdch ,nejlepsi fec¢”. A tak vznikl zajimavy rozhovor, ktery neni
primdrné o ndstrojich, ale o situaci ve vyrobnich firmdch, zkusenostech
z praxe, z technologie a oblasti prodeje ndstrojii, rozhovor zajimavy
také proto, Ze pan Galuska znd dobre obé strany obchodu, jak prodej,
tak vyrobu. Probrali jsme také, jak se zménilo obrdbéni a ¢innost firem
v priibéhu desitek let a jako mistni jsme nemohli vynechat i situaci
okolo brnénského MSV.

KOVOINZERT: Pane Galusko, muzete blize pFedstavit vasi spoleé¢-
nost Tungaloy?

Petr Galuska: Spole¢nost Tungaloy vznikla v roce 1929 v Japonsku
a byla prvnim japonskym vyrobcem nastrojd na bazi slinutych kar-
bidd. Priblizné ve stejné dobé jako Krupp v Evropé a General Electric
v USA. Svymi inovacemi v predvéale¢ném obdobi pomohl rlist primyslu
v Japonsku. Po vélce uz pod znackou Toshiba Tungaloy Co., Ltd. se rychle
rozrostl a zapojil do rdstu japonského hospodaistvi. Dnes ma piimo
v Japonsku ¢tyfi moderni vyrobni aredly. Od zac¢atku osmdesatych let
exportuje své vyrobky do celého svéta. Postupné buduje zastoupeni
v dal3ich zemich véetné Ceské Republiky. Do roku 2004 byl Tungaloy
soucasti finan¢ni skupiny Toshiba. V roce 2004 se osamostatnil. Od
roku 2008 je Tungaloy Ltd. soucasti IMC group v majetku americké
financni skupiny Berkshire Hathaway Inc. Vedle nastrojd jsou nasim dal-

$im prodejnim artiklem frik¢ni materidly -
komponenty na brzdové desticky pro
automobily, motocykly a v3e, co je potieba
brzdit. Pak mame takovou specialitku —
kdyz se podivate tady na tu kulicku na
hrotu vaseho psaciho pera, tak Tungaloy
je jednim z nejvétsich svétovych vyrobcl téchto soucasti kazdého
kuli¢kového pera. V Ceské Republice se viak zabyvame pouze prode-
jem nastroju.

Jedna se o moderni firmu s vyvojem a vyrobou v Japonsku. Znacka
je celosvétové zndma4, silné postaveni ma zejména v Asii. V Ceské
Republice a na Slovensku je relativné nova, pfimé zastoupeni je zde
od roku 2007.

Do roku 2009 byl prodej postaven na evropské centrale v Némecku
a nékolika evropskych kancelarich. Samotny prodej probihal pouze pies
distributory. Nyni je tu sit samostatnych zastoupeni véetné brnénského
Tungaloy Czech s.r.o, ktery zastfe$uje Ceskou Republiku a Slovensko.
Nasim cilem je pfimy kontakt se zadkaznikem, servis a technické pod-
pora. Presto je u nas funkéni i sit distributor(. Tim nejvétsim a hlav-
nim v CR je plzefiska spole¢nost Hofmeister, ktera produkty Tungaloy
(plvodné Toshiba Tungaloy) prodava od roku 2000. Na Slovensku
mame pouze jednoho distributora, tim je spole¢nost MIKRON Slovakia
z Novych Zamkd.

Pokud se podivame do Japonska, tam je systém prodeje odlisny.
Nemaji obchodniky tak jak je zname u nas, popfipadé v Evropé. Prodej
je zaloZen na internetu a prezentacich vystavniho typu. Nasledné
obchodnik nebo technik fesi konkrétniho, predem domluveného
zakaznika. Je samoziejmosti, ze u velkych zékaznik je stala technicka
podpora.

Tungaloy

Member IMC Group

KOVOINZERT: Kazdy trh ma urditou strukturu, v oblasti nastroju
muzeme mluvit o nékolika rovinach - na jedné strané velkych
prodejcich, na druhé strané o specialistech. Trh se déli na , kata-
logové prodejce” versus dodavatele specialnich nastroju na
miru. Na znamé a zavedené znacky oproti méné znamym znac-
kam, jsou tu firmy orientované na prodej levnych nastroji oproti
firmam vytvaiejicim sviij zisk ne z pfimo prodeje nastroje, ale
témér vyhradné z vysoké pridané hodnoty, poradenstvi a tech-
nologie. Kam by jste zafadil vasi firmu v tomto srovnani?

Petr Galuska: J4 bych fekl, Ze to je trosku jinak. Hlavni rozdil vidim
v déleni na skupinu dodavatel( néstroja, ktefi jsou pfimym zastoupe-
nim znacky pro dany trh. Maji obchodni a technicky tym. Na druhé
strané jsou distributofi, coz je u nas docela siroka skupina firem.

To hlavni délitko je servis pro zékaznika. Distributofi maji své misto
na trhu, nechci fict, Ze je to obycejny pultovy prodej, ale ja jsem vyrostl
ve ,vercajku’,a mGzu vam fict, Ze distributor déld rychlé, technologicky
levnéjsi véci. Casto maji velmi siroky produktovy rozsah a tim je dana
i hloubka technického poradenstvi a néktefi jsou takovi ,zastfeSovaci’,
ktefi délaji od vieho néco a dodaji cokoliv. Pfesto je jejich misto na trhu
nezpochybnitelné a diky Sifce sortimentu jsou pro mnohé zakazniky
zajimavi a mnohdy i preferovani. Asi vite, ze patfime do IMC Group, coz
je Tungaloy, Iscar, Taegu-Tec, Ingersoll. To je urcita zaruka.

Tungaloy jako takovy to ma docela slozité. Na ceském trhu to je
v podstaté nova znacka (nepocitam-li historii pod znackou Toshiba)
a da se fict, ze od roku 2009 jsme zacali jako znacka skoro od nuly.



Snazime se investovat do servisu a do obchodnické prace, budujeme
si jméno a pozici na trhu a po skoro péti letech se ndm to dafi. Mdme
piiznivou odezvu od zdkaznikd. Prodadvame predevsim feseni, tech-
nologii a kvalitu, ne pouze levné I1SO desticky, i kdyz i to umime. To je
nase filozofie obecné, protoze kdyz prodavate levné I1SO desticky, tak
za tyden pfijde nékdo, kdo muze byt jesté levnéjsi.

Pokud se budeme bavit o skupiné znac-
kovych dodavateld, coz jsou firmy o desitkach
zaméstnancul se specialisty na jednotlivé apli-
kace. Nas je ve firmé osm, médme Ctyfi obchod-
niky ¢i obchodné-technické zastupce, technika
a administrativni zazemi v kancelafi. Takze jsme
trosku o uUroven nize, ale v nasem pfipadé to
neni otazka kvality, ale spise momentalniho
stupné vyvoje. Tak jak postupujeme doufam,
Ze se brzy dostaneme na Uplnou $picku, do té
nejvyssi skupiny. Na trhu Gspésné konkuru-
jeme jak tém velkym, tak ostatnim dodavate-
IGm. Své misto na ¢eském a slovenském trhu
mame a zékaznici to potvrzujil Déleni trhu plati
i v rdmci jednotlivych vyrobnich firem. Dnes
nem{ze nikdo tvrdit, Ze je napfiklad jedinym
dodavatelem velkého vyrobce nebo subdoda-
vatele v jakékoliv oblasti prdmyslu. Do téchto
firem dodavaji vsichni klicovi hraci a kazdy
ma svUj podil.

KOVOINZERT: Zminil jste vyrobni firmy,
z koncovych uzivateli Vas typové zajima
jaka firma?

Petr Galuska: Zajima nas ,kazdy, kdo déla spony”! | kdyz médme
i firmy, které na prvni pohled vypadaji, ze viibec $pony nedélaji, ale
maji tfeba péknou nastrojarnu.

KOVOINZERT: A z hlediska konkrétni osoby ve firmé? Mé jde o to,
Ze sam jsem ve své obchodni praxi narazil na lidi ve vyrobach,
ktefi nebyli motivovani, neméli zajem resit technologii tak, aby se
to firmé dlouhodobé vyplacelo. Casto i od majitelii firem byl velky
tlak na cenu, na ukor toho, co firmé objektivné prospiva. Narazel
jsem i na rozpor v tom smyslu, ze technolog néco chtél, ale pie-
dem védél, Zze mu to $éf neschvali.

Petr Galuska: Samoziejmé jsou firmy, které mysli a vyrabi techno-
logicky, maji zajem fesit technologie a vi, Ze jim to pfinese prospéch.
Zde je vyhoda pro firmy naseho typu. Pak jsou firmy, kde o nakupu
rozhoduje nékdo v kancelati a vidi pouze ceny. Zde je komunikace
o technologiich problematickd a mnohdy je to o flexibilité jednotlivého
obchodnika. Zde vstupuji do hry i rizné ,obchodni” firmy. NemUzu je
hodnotit plosné, nékterym z nich jde také o kompletni obchod jako
nam, pak ale zdjem o néjakou prezentaci, uroven ¢i kvalitu sldbne, az
se dostavame ke spousté rliznych prekupnikd, a s tim nic neudélate.
A to se vlibec nebavim o internetu, kdy vdm zakaznik fekne, Ze on si
ndstroje necha poslat, ze tam ma polovi¢ni cenu. Potom prijde a fekne:
Vite, ale nez se rozejdeme, dejte mi katalog, a ja vam sem tam poslu
néjaky dotaz a Vy mi to zpracujte technicky.”

KOVOINZERT: Ale nastroje si koupi jinde.

Petr Galuska: Ano, a pak vam jesté fekne: , Vzdyt vdm to muaze
byt jedno ne? Vzdyt je to stejna znacka!” Mame ted' aktualné pfipad
s jednim EU distributorem, ktery proddva mimo spoustu jinych znacek
iTungaloy a snaZi se dostat i na nas trh. My samoziejmé méme zastou-
peni pro Ceskou Republiky, ale je tu i volny trh EU. Mnozi distributofi
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na zapadé maji za desitky let spoluprace a diky objemim nasmlouvané
ceny, ale samoziejmé bez podpory. Takze nezbyva nez cekat, zakaz-
nik odebere poprvé, podruhé, potreti uz se mize dodavka zpozdit na
tydny, nebo klidné i mésice. My musime byt se zdkaznikem v pravidel-
ném kontaktu, navstévovat ho, testovat, radit, fesit a tim ho postupné
presvédcit, Zze se mu nakup levného zbozi bez podpory nevyplati.

Kdyz u nas v Tungaloy popta zbozi nékdo z Ruska, Némecka nebo
z Rumunska, tak tu poptavku poslu konkrétnimu manazerovi, ktery je
odpovédny za dany region. V ramci skupiny si jednotliva zastoupenf
jako takova zadné naschvaly nedélaji, to je jen otazka distributor(.

KOVOINZERT: A to se déje jak? Distributor je napfiklad Némec,
ktery nasmlouva néjaky objem a cenu v Némecku pak oslovuje
némecké firmy tfeba v Cesku?

Petr Galuska: To délaji naprosto zamérné. Dnes mate napiiklad
internet, date do Googlu nazev, vybéhne vam tam padesat odkazd na
konkrétni nastroje, kdyz se podivate na Aukro, tak tam taky koupite
frézovaci hlavu. Mé taky kdysi ddvno zavolal jeden zékaznik, a fika:
,Potfeboval bych ndhradni dily do frézovaci hlavy a Sroubky,". Na otézku:
,Kde jste to vzal?’, pfisla odpovéd:,Na burze v Olomouci.“ Tak jsem mu
dodal nahradni dily, pdvodni desti¢cky mu chvili vydrzely. Potom uz
musel nakupovat od nas. Konkrétné v tomto pfipadé to nebyla velka
firma, ale ,garaznik”.

KOVOINZERT: V souvislosti s ,garaznikem” se zeptam na jednu
véc. Zazil jsem v devadesatych letech urcity boom ,garaznika”,
tehdy vznikala velka spousta malych firem, které se pfes ty pomy-
sIné garaze dostaly ¢casem technologicky, objemové a kvalitativné
na zajimavou tiroven. Ale tito lidé a firmy tehdy pro velké prodejce
nastroju nebyli zajimavi a dnes je to naopak. Dnes se zase tyto
vyrobni firmy nezajimaji o velké znac¢kové prodejce nastrojii,
protoze casto zjistily, ze se daji stejné dobré nastroje koupit za
nizsi cenu. Je to jen mij dojem? Dnes, kdyz velké firmy prichazeji
oslovit malé vyrobce riznymi startovacimi balicky ¢i paketem
nastroju zdarma, pfijde mi, Ze zaspali dvacet let.

Petr Galuska: Je docela tézké hodnotit, kdo déla svidj business
dobre a kdo ne. Kazda doba ma své a vyvoj nezastavite. Nachazime
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se v dobé koncici krize (alespori doufam) a kazdy chce prezit. Navic
je tu doba ,internetovd”. Pak nastava situace, kdy i firmy, o které diky
velikosti dfiv nebyl zdjem, jsou dobré. No a pokud vyrostly, automa-
ticky se dostévaji do hledacku vsech.

Filozofie a nase préani je, komunikovat s kazdym®. Na druhou stranu
mate néjakou kapacitu. Kazdy clovék nebo firma ma svou kapacitu.
Takze ona néjaka separace na,zajimavé” ¢i,ménézajimavé” zakazniky
musi v kazdém pfipadé byt. Nikdo nezvladne obsluhovat viechny na
100 %. Navic si myslim, Ze absolutni vétsina firem, které se vypracovaly
z garazi, se spise spoléhaji na dodavky s plnym servisem.

Z druhé strany, a jsme opét u otazky kapacit, kterou jsem zminil
v Uvodu, udrzet velké firmy je zna¢né obtizné. Je zde velky tlak kon-
kurence vsech Urovni. Kazdy prezentuje své produkty jak nejlépe umi,
skoli, fesi problémy atd. Navic velké obchodni firmy maji obchodniky,
ktefi se staraji tfeba jen o pét velkych vyrobnich firem, takze ti zastupci
tam jsou, da se fici, kazdy tyden. Pro nés je to zatim jen zbozné prani.

U malych zdkaznikl je pfijemnéjsi to, ze vétsinou nakupuji majitelé
a ti jsou odpovédni sami sobé. KdyZ uz oni néco koupi, tak to je svym
zpUsobem odména a urditd jistota.

KOVOINZERT: Otazka je, zda se zakaznik vilbec mize v novin-
kach a nabidce nastroji orientovat? Podle mé to ani neni ani
mozné, na trhu je nejméné padesat firem s nabidkou nastroji,
kdyby mél kazdy jen 3-4 novinky rocné.

Petr Galuska: S tou orientaci je to samoziejmé horsi. Kdyz jsem
v 90. letech byl zékaznik, obchodnici ndm vozili katalogy v némciné
a anglictiné. Hledali jsme ve slovnicich a snazili jsme se prekladat
zakladni vyrazy a zorientovat se. Dodavatelé méli mnohdy na starosti
celé Ceskoslovensko a k ndm se ¢asto nedostali. Byl to proces, kdy se
vie nabalovalo postupné. Pro toho, kdo dnes pfijde novy do funkce
technologa nebo na nédkup to mize byt mnohdy Sok nastupovat do
rozjetého rychliku.

Nemyslim si, Ze by mél nékdo 50 aktivnich dodavateld nastrojti. Rekl
bych, Ze je to tak pét az deset. Naopak novinek ma vétsina firem vic. Je
to individualni a ¢asto zde nastupuje separace dodavatel(.

KOVOINZERT: Takze to, ze technologii
obrabéni odladi dodavatel nastroju,
je vyhoda pro dodavatele nastroju?
Pro vyrobni firmu, ktera se tim nemusi
zabyvat? Nebo jsou spokojeni oba?

Petr Galuska: Musi byt spokojeni
oba. Technologie by méla byt soucasti
dodévky. U nového zékaznika potazmo
u aplikace vyvojoveé novych nastrojd nebo
rozjezdu nové vyroby je tfeba intenziv-
né;jsi pristup. Cilem vsak je, aby zékaznik
postupné prevzal iniciativu a resil aplikace
sam. Je jasné, ze zUstdvame ,pfitelem na
telefonu” a priibézné navstévy jsou sou-
¢asti standardniho obchodniho vztahu.
Spatna varianta je, pokud zakaznik snizi
stavy technologt s tim, ze to bude resit
dodavatel. Na to nemaji kapacity ani nej-
vétsi dodavatelé nastrojd. Musime byt
partnefi, ne sluhové!

KOVOINZERT: Tak vy samoziejmé
dobfe vite, na co se citite, v ¢em jste
dobfi...

Petr Galuska: Kazdy dodavatel je
v né¢em dobry, kazdy ma své nej!

KOVOINZERT: Jaké je vase postaveni na trhu z hlediska sorti-
mentu? A v ¢em jste silni?

Petr Galuska: Obecné, dnes mame sortiment v celém rozsahu.
Jedna se o vsechny tiiskové aplikace, co se tyce vyménitelnych bfito-
vych desti¢ek. Mozna, kdyzZ si to vezme néjaky odbornik, nebo ten, kdo
se v oboru pohybuje, tak fekne, ze médme stejné véci, jako maji nasi
partnefi z IMC. Ano, v rdmci IMC mame spole¢nou patentovou poli-
tiku, takze mizeme vyuzivat patenty celého IMC a naopak to, co bylo
uTungaloy, tak padlo pod IMC. Co se tyce priorit, které opravdu dobre
umime, tak v kazdém pfipadé mame Sirokou skélu soustruzeni. Dnes
mame az 26 utvarecu v ISO destickach. Takovy rozsah v soustruzeni
ma malokdo. Mame velmi dobré karbidy. A je tu takova tresnicka na
dortu, Ze sami vyrabime kubické nitridy béru. Vétsina firem je nakupuje.
Co se tyce material(i a propracovanosti geometrii, tak je nase nabidka
opravdovy luxus. Mnohdy mame stejné ¢i podobné produkty s nasimi
partnerskymi firmami, ale ty rozdily jsou nejenom v lGzku, ale i v geo-
metrii. Kazda spole¢nost v IMC ma svij vyvoj, ten je ale i centralné
koordinovany, aby se nevymyslelo dvakrat vymyslené. Jiz jsem zminil
soustruzeni, co mé tfeba zaujalo, kdyz jsem nastoupil pre péti lety do
firmy, tak bylo vrtani, kdy v celém sortimentu vyménitelnych destic¢ek
mame i 5D. Mame skvélé nastroje na vyrobu forem, Siroky rozsah
rychloposuvovych frézovacich nastroja. Nasim vyvojem jsou speciality,
které nemd nikdo, napfiklad soustruznicky DOMINITURN - ekonomicka
fada vnitfnich soustruznickych nozli s oboustrannymi destickami od
priméru 12 mm! Tady jsme prvni na svété. Modifikaci desticky jsme
zvysili pocet bfitli na dvojnasobek, to znamend Ze cena desticky pre-
pocitand na bfit je zajimava. Na stejné bézi, jsou i oboustranné desticky
pro vrtaky s vyménitelnymi bfity, dnes mame na desticce 6 bfitd. Opét
prvni na svété. Desticka ma na kazdé strané jiny utvarec, jeden pro
vnitini osové 1tzko, druhy pro obvodové. Tvar desticky neumoznuje
$patné upnuti desticky ve vztahu aplikace utvarecud. Nastroj vykazuje
vysokou tuhost a vyborné vysledky.

Co se tyce materiali,, mdme Sirokou nabidku cermetd, keramiky,
CBN, PCD a samoziejmé slinuté karbidy, které tvofi zaklad kazdého
vyrobce nastrojl. V sou¢asné dobé médme novou fadu soustruznickych
nozt ECOTURN. Pro¢ ECO? Biitové desticky jsou mensi jak rozmérem,




tak samoziejmé potiebou materidlu na desticku. To v$e pfi zachovani
parametrd vykonu nastroje v fezu. Pozna to i zakaznik na cené. Trend
je, ato uz nam fikali na skoleni pfed mnoha lety, Ze materialy ze kterych
se slinuté karbidy vyrabi, ptjdou cenové velmi nahoru. Za deset let to
bylo az 300 %.

Trend je,z kila materidlu vyrobit co nejvice biitG"! Kdyz si vezmete
situaci pred dvaceti lety, bylo to tak, Ze se vyrobilo jednoduché Iizko
a Sroubkem se upnula jednostranna desticka. Dnes je ten trend takovy,
Ze technologie umoznuji udélat na nastroji velmi slozity tvar ldzka a tim
padem do desticky mazete vylisovat vice bfitl. Dochazi nejen k navy-
Seni poctu britd, ale i ke zvyseni tuhosti nastroje. Je to soucasti vyvoje
a ve findle z toho opét profituje zékaznik. To nas opét vraci k tomu, ze
k prodeji patii i technickd podpora od dodavatele. Netvrdim, ze mame
vsechno uUplné super ,nej’, ale mame spoustu aplikaci, které jsou diky
preciznimu japonskému vyvoji v pohledu dneska dokonalé.

KOVOINZERT: A vy sami mate néjakou moznost predvadét obra-
béni?
Petr Galuska: To se déla dnes a denné.

KOVOINZERT: Pfimo tady?

Petr Galuska: Ne, tady ne, aplikace a testy délame u zdkaznika.
V podstaté je to kazdodenni prace.

Skolici a pfedvadéci stfedisko mame v Japonsku. Pravidelné pofa-
dame zdkaznické seminare. Technickd skoleni dnes délaji viichni, my
to mame jen trochu dal. Casto a radi se G¢astnime fady domécich akci
jako jsou dny otevienych dvefi u dodavatell stroji nebo nase skoleni
pfimo u zakaznikl. Od poradani velkych seminaili presouvame zajem
spise na konkrétni firmy, kde si ddme presné téma. Nachystame pre-
zentaci na miru a pfimo u zdkaznika fesime konkrétni problematiku
Casto vcetné praktické aplikace.

KOVOINZERT: Zeptam se jesté na veletrhy, protoze to je takové
nekonecné téma. MSV v Brné: Vystavovat? Nevystavovat? Pro¢?
Nékdo Fika, ze uz je to jen setkani uzivatell. Ale ja bych tu akci
nepodcenoval, protoze tam kazdy rok pfijde 70.000 navstévnikii.
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Petr Galuska: Podivejte, pfed mnoha lety se fikalo, ze kdo neni
na veletrhu, jakoby nebyl. My mame cyklus dvoulety, to znamen4,
jeden rok je EMO, druhy rok jsme v Brné. Za téch pét dnd tam potkate
vétSinu svych zdkaznikd a mnohé nové. Zase se vratim k tomu rozdilu,
kdyz jste u firmy, kterd tu funguje 20-25 let, tak vdm prakticky chodi na
stdnek uz jen znami. Je to takové posezeni, mlzete si dat kdvu nebo
pivo, ale pracovat se tam moc nechodi. U nas je to zatim trochu jiné.
My jsme zacali z nuly. Prvni dva veletrhy v letech 2010 a 2012 pro nas
byly hledanim zékaznikd, hledani novych firem. Rada firem tieba uz
znala nase obchodniky, ale az na veletrhu se seznédmila s tim, kdo jsme.

V letosnim roce nas po pétileté praci navstivili mnozi zakaznici,
o kterych mdzeme fici, Ze jsou to nasi stafi znami!

Krasny stanek ve firemnim desingu, to je prosté ,otevirac dvefi”.
Takze myslim si, Ze pro nés je veletrh urcité plus. Za par rokl mozna
nebude, cena expozice je totiz vysokd a pomér mezi cenou a vyno-
sem se vyplaci pouze kdyz vam veletrh piinasi stale nové zédkazniky.
Veletrh je do urcité miry zacarovany kruh, zajimavy je jen v pfipadé ze
pfijde spousta navstévnik(. Ti vsak pfijdou jen kdyz tu bude vystavovat
spousta firem. Tento zacarovany kruh mize rozetnout jen poradatel.
Vse je otdzka ceny, propagace a napadu jak prildkat obé strany, které
jsou pro veletrh tim nejdudlezitéjsim.

KOVOINZERT: Jak se zménil obchod s nastroji za dobu, co se
v oboru pohybujete?

Petr Galuska: Méni se technologie, a ty se méni pro viechny na
celém svété stejné. Cesi diky dédictvi, kdy jsme byvali evropskou
amozna i svétovou priimyslovou velmoci, se umi postavit k problémdm
celem. Premysli a umi hledat feseni. Docela velky problém je propad
zajmu o strojirenstvi v poslednich skoro dvaceti letech.V posledni dobé
mam pocit, Ze se to zlepsuje a Ze se z nas nestane ,levna montovna“.
Ktomu se véze i odpovéd na Vasi otdzku. Prodej nastrojli je navazan na
préimyslovou vyrobu a hlavné vyvoj. Budeme-li mit v CR dostatek firem
s vyvojem a vlastnim findlnim produktem, bude tieba fesit problémy
a aplikace. A to je pfesné nase parketa!

To co se opravdu zménilo je otevieni trhu. Nejen proto, ze jsou tu
dnes vsichni hlavni vyrobci néstrojq, ale i vzdélani zékaznici.

KOVOINZERT: Na zavér bych se jesté
rad zeptal na vase plany do budoucna?

Petr Galuska: Postup mezi Uplnou
$picku dodavateld nastroju. Momentalné
je nas ve firmé osm, ale rosteme a radi
bychom nabrali nové lidi. Kdo tento roz-
hovor docetl do konce a ma chut pra-
covat ve firmé s budoucnosti, mlze nés
kontaktovat!

Pane Galusko, dékuji Vam za rozhovor!
o
Jifi Klusacek
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