Pouzivatelia vedia, ¢o chcil, dodavatelia
musia reagovat rychlo a kompetentne

Technicka prax prinasa mnozstvo situacii, kde sa stretavaju rozni ludia s r6znymi zaujmami. Jedni, nazyvani ako koncovi zakaznici,
Casto v ¢asovom aj finan¢nom strese riesia to, ako zabezpecit svoje funkéné, bezpecné, efektivne pracujlice prevadzky. A ich partnermi
st ti druhi, nazyvani dodavatelia, ktorych tlohou je predavat rieSenia a produkty pre koncovych zakaznikov. Stretnutia dodavatelov

s koncovymi zakaznikmi m6zu mat r6znu podobu. Jednou z nich je Gcast na odbornom veltrhu. Takom, ako bol aj tohtorocny AMPER
v Brne. Pocas neho sme k redakénému mikrofénu pozvali Ing. Mareka Maslaniho, B&R automatizace, spol. s r. 0., Ing. Juraja Devecku,
Micro-Epsilon Czech Republic, spol. s r. 0., a Mgr. Davida Kubného zo spolocnosti Microsys, spol. s r. 0., s ktorymi sme sa okrem iného
porozpravali aj o tom, preco lacné rieSenia a produkty mézu vyjst v koneénom dosledku kupujticeho velmi draho.

Ako vnimate odborn(i zdatnost pracovnikov v priemyselnych pod-
nikoch v oblasti, v ktorej posobi na trhu aj vasa firma?

Maslani: Koncovi zakaznici vo vacsine pripadov presne vedia, aké
typy Uloh vo svojej prevadzke chcl riesit a aké st mozné rieSenia.
Z tohto pohladu ich vnimam ako velmi zdatnych partnerov do tech-
nickej diskusie. Z naSej strany vieme pomodct navrhom celého
nového rieSenia, takpovediac, na zelenej like, alebo aj s moznostou
prisposobenia existujiceho rieSenia, ktoré ma koncovy zakaznik
v prevadzke, modernejSiemu a efektivnejSiemu stupnu riadenia.
V kazdom pripade nejde len o dodavky hardvéru alebo softvéru,
ale z nasej strany o komplexné sluzby vratane technickej diskusie
s koncovym pouzivatelom.

Devecka: Z hladiska zadefinovania poziadaviek, ktoré ma snimac
alebo meraci systém spifiat, st to zdatni partneri. Niekedy je viak
ich predstava o samotnom systéme, ktory ma merat's vysokou pres-
nostou, mierne nepresna. Tazko totiz dodat lacny systém schopny
merat s vysokou presnostou, pri vyrobe s vysokym taktom a pod.
Cim to meranie ma byt presnejsie a rychlejsie, tym mensia je prav-
depodobnost, Ze sa to da urobit so Standardnym snimacom. Pristup
typu ,dodajte nam snimace, my si to uz spravime“, nemusi viest
vzdy k Uspechu, pretoZe aj problematika snimania a merania vyza-
duje dlhoro€né skisenosti a istd mieru aj teoretickych vedomosti.

Kubny: Malokedy sa dostaneme priamo do kontaktu s operétor-
mi, ktori naS SCADA systém pri svojej praci pouzivaju. Nase rie-
Senie na zéklade Specifikacie konkrétneho projektu odovzdédvame
investorovi, prip. hlavnému dodavatelovi rieSenia, ktory si uz sém
zrealizuje zaSkolenie konkrétnych pracovnikov z daného podniku.
My sami organizujeme kazdy rok seminare pre naSich systémovych
integratorov, ktori takmer denne so systémom Promotic pracuju
a ich odborna zdatnost v oblasti SCADA systémov je na sluSnej
Urovni. Pre tych, ktori v tejto oblasti zacinaju, prip. chct zacat vy-
uzivat nas systém, organizujeme zase Skolenia a tam je priestor aj
na zodpovedanie zékladnych otazok zberu a vizualizacie technolo-
gickych Udajov. Na druhej strane tito (¢astnici velmi presne vedia,
¢o potrebuju riesit, a v problematike automatizacie a riadenia to nie
su ziadni novacikovia.

Co podstatné si treba viimat pri rozhodovani

o vybere produktov/sluzieb od toho-ktorého dodavatela?

Maslani: RieSenia, medzi ktorymi si zékaznik vybera, by mali

v prvom rade spifiat technické poZiadavky nafi kladené a hned

v druhom poradi dnes asi nasleduje pre koncového zékaznika prija-
telna cena takého rieSenia. Po technickej stranke je to o komunikacii
zékaznika s tym-ktorym dodévatelom, aby ich presvedCil o kvalite
a prinosoch svojho rieSenia. V stcasnosti vSak ovela viac vystupuje
do popredia otazka nie dodavky rieSenia ako takého, ale otazka do-
davky sluzby. Nie vela dodavatelov ma k dispozicii vykonné néastroje
na simuléciu alebo prostriedky, napr. pre polohové aplikacie, ktoré
dokazu nielen skratit ¢as samotného vyvoja rieSenia, ale podstatne
znizujui pocetnost chyb, napr. pri generovani riadiaceho progra-
mu, jeho odladovani a pod. A to je tiez pridana hodnota, ktor(
dokaZeme Standardne zékaznikovi pontknut a ktorou sa odliSujeme
od konkurencie.

Devecka: Zakaznik by si mal na dodévatelovi otestovat jeho od-
bornl zdatnost, referencie, t. j. kolko systémov a v akych aplika-
ciach dodéavatel zrealizoval, a nasledne sa neobavat zavolat aj do
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konkrétneho podniku a informovat sa o sklsenostiach s nasadenym
rieSenim. V oblasti snimania vzdialenosti alebo teploty, ktorej sa
taziskovo venujeme, treba z technického hladiska vediet rozdiel
medzi presnostou a rozliSenim. Niektori zakaznici si neuvedomuju,
Ze sU to dva rozdielne parametre a Casto staci brat do Gvahy rozli-
Senie a nemusi sa za hlavny parameter brat presnost. Je dblezité si
v§imat to, akym sposo-
bom ten-ktory vyrobca
presnost definuje, pri
akych kritériach. Napr.
pri naSich profilovych
snimacoch  uddvame
presnost podla meto-
diky 3o, ¢o znamena,
7e 99,7 % nameranych
Gdajov spada do uva-
dzanej presnosti. Iny
vyrobca modze udavat
presnost podla 1o a uz
hovorime zas o inej
presnosti. To je dolezité
hlavne pre aplikacie,
kde sa vyzaduje velmi
presné meranie.

Kubny: Su to z moj-
ho pohladu dve veci.
Jednou je funkcionalita
systému a druhou je,
samozrejme, jeho cena.
Dolezité je, aby vyber
SCADA systému po technickej stranke realizoval odborne zdatny
¢lovek, ktory ma prehlad o tom, akym spdsobom sa ma SCADA
systém vyuzivat, aky typ Glohy sa bude riesit, s akym hardvérom
sa bude komunikovat a pod. Z hladiska ceny je vhodné vyberat
taky produkt, ktory koncového zékaznika nebude do buducnosti stat
fixné naklady. Niektoré SCADA systémy maju licen¢né podmienky
nastavené tak, Ze ak uz raz tento produkt zékaznik pouziva, tak
kazdorocne musi platit nejaké licencné poplatky, a to aj v pripade,
Ze za ten rok s produktom nezrealizoval ani jeden projekt. Nasa po-
litika je v tomto smere presne opacna. Nas zékaznik plati za systém
az po nasadeni u koncového pouzivatela. NavySe na malé projekty
do tridsat premennych a testovacie Gcely poskytujeme nas systém
v plnej funkénosti zadarmo, runtime bezi u zékaznika bez ¢asového
obmedzenia.

Ing. Juraj Devecka

Ako vnimate rozhodovanie koncovych zakaznikov pri vybere doda-
vatela, resp. produktov prioritne podla cenovej ponuky?

Maslani: Cena je, samozrejme, dolezita. Pokial zédkaznik za oca-
kavanu cenu kupi spolahlivé riesenie, ktoré vyhovuje jeho technic-
kym poziadavkam, tak je to perfektné. Otézka vyberu najlacnejsich
rieSeni je velmi relativna. Int vdhu méa cena rieSenia pri aplikacii,
obrazne povedané, s desiatimi vstupmi a vystupmi a in0, ak ide
0 narocné aplikécie napr. polohovania s viacerymi synchronizovany-
mi osami a v readlnom cCase, so simulaciou aplikécie a pod.

Devecka: Cena je dblezitad. Niekedy vSak naozaj plati to, ze aj ked
zakaznik kupi o desat percent drahsie rieSenie od jedného dodava-
tela oproti tomu najlacnejSiemu, dostane o tridsat percent lepSie
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sluzby. Pri  porovna-
telnych  technickych
aj cenovych relaciach
by sa zakaznik nemal
obavat vyZziadat si dany
snimac¢ alebo systém
na odskuSanie, samo-

pontka. Tak mozno
porovnat naozaj skut-

aj odbornu
dodévatela, ¢i dokaze

aj odborné stanovisko.

Kubny: To je do iste
miery velky problém
dnesnej doby, pretoze
ekonomickd  situacia
nati firmy hladat Uspory
vo vsetkych oblastiach.
Ak sa vSak nejaka firma
rozhodne nakupit har-
dvér z nerenomovanym azijskych firiem a po dvoch rokoch zacne
byt chybovy, nedovolé sa Ziadneho servisu, ziadnej technickej pod-
pory. Ked sa to spocita na, povedzme, pat rokov, pocas ktorych je
garantovana zivotnost takého produktu, tak by nakoniec zistila, Ze
ak by si kupila produkt renomovanej firmy, tak na tom v kone¢nom
dosledku usetri.

"“a\l‘w
IR W

Mgr. David Kubn)’l

Vasa spoloénost pésobi na trhu uz niekolko rokov. Co by malo
charakterizovat doveryhodného a spolahlivého dodavatela?

Devecka: V prvom rade kvalitny produkt, v druhom rade rychla
a kompetentnd podpora — ¢i uz predpredajnd alebo popredajna.
A tretia, velmi dblezitd vec — kvalita komunikéacie. Aj ked je firma
nové a zacina a ma tieto tri kritéria vyrieSené, tak sa da o ru opriet.
NieCo mbze napovedat aj Cas, ktory je firma na trhu, ale nebral
by som to ako hlavné kritérium. S0 aj nové spolo¢nosti vytvorené
skusenymi pracovnikmi, ktori majl za sebou dlhoroc¢né posobenie
v danom odbore a oblasti, takze ak maju finanéné zazemie, po-
trebné know-how a chut do prace, je to uritd zéruka dlhodobej
Uspesnosti firmy.

Kubny: Nasa firma tento rok oslavuje 20. rokov pdsobenia a trhu.
Samotna informécia dava zakaznikom signal, ze na trh prinaSame
nieco dobré a spolahlivé. Funkénost produktu beriem ako samozrej-
most. Dalou ddleZitou vecou je spdsob komunikacie dodavatel-od-
beratel. Musi byt samozrejmostou, Ze zdkaznik musi mat Sancu bez
problémov sa skontaktovat s dodavatelom a rieSit technick pomoc,
aktualizacie produktov, odborné konzultacie a pod. Ruka v ruka
s produktom musi ist v dneSnej dobe aj balik sluzieb. Nemenej
dolezité je, aby dodavatel stanovoval presné a jasné pravidla svojej
obchodno-technickej politiky. Napr. na nasich webovych strankach
mame k dispozicii kompletné cenniky, technickdi dokumentaciu,
zdrojové kddy k vybranym aplikéciam, a to verejne a bezplatne.

Ktoré trendy sa budi podla vas v najblizSich rokoch presadzovat

v oblastiach automatizacie?

Maslani: Asi najvyznamnejSie sa z mdjho pohladu vyvija oblast
pohonov, kde sa bude nadalej zlepSovat hardvér, ale do popredia
pojde este vyraznejSie softvérova funkcionalita. B&R presadzuje tzv.
koncept Generic Motion Control, ¢o je v podstate modularna plat-
forma na riadenie pohybu, ktora kombinuje svet robotiky, CNC, via-
zanych osf, ale aj osi jednotlivych v jednom homogénnom systéme
nezavislom od pouzitého hardvéru (pozn. polohovacieho). Dolezita
bude Coraz viac aj otvorenost systémov a to je, pravdepodobne,
jeden zo smerov, ktorym sa budd aj automatizacné systémy uberat.
Zaznelo to aj vo vyjadreni viacerych velkych koncovych pouzivate-
lov, Ze otvorenost ¢i uz v rdamci komunikécii, alebo bezpecnostnych
systémov bude preferované pred uzavretymi rieSeniami konkrétnych
vyrobcov.

Devecka: Keby som vedel, kde bude vyvoj smerovat, bol by som
milionar . Kazdy chce merat presne, meranie uz neprebieha len na
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zrejme, ak to dodavatel

kovy stav a otestovat
zdatnost

k danej aplikacii zaujat

kazdom n-tom vyrobku, ale meria, resp. kontroluje sa kazdy jeden
vyrédbany produkt, ¢ize zvySuju sa poziadavky na rychlost merania.
Tiez vdaka novym principom merania sa daju merat veci, ktoré sa
dali merat len velmi narocne alebo vobec. Ako konkrétny priklad
uvediem, Ze na bezkontaktné meranie vzdialenosti sa pri urcitych
materidloch namiesto ¢erveného lasera zacina pouZzivat modry laser.

Kubny: V slcasnosti prebieha pomerne zaujimava zmena najma
z hladiska komunikacie s roznym typom hardvéru, ked sa precha-
dza od sériovych liniek k ethernetu. Myslim si, Ze priemyselny ether-
net bude v priemyselnych aplikaciach Gpine dominovat. Dal$ou
vecou, ktord s tym sUvisi, je pouzivanie sietovych rozhrani, napr.
pristup k aplikacii cez webové rozhranie ¢i tenki klienti. To vSetko
mame v naSich systémoch uz zapracované. Z hladiska vyuZivania
operacnych systémov uz dlhSie rieSime otézku, i vyvijat systém
Promotic aj pre Linux.
Chapem, preco to nie-
ktori koncovi zakaznici
pozaduju a je vyborné,
ze Linux ako alternati-
va k Windows existuje.
Je to odolny a stabilny
systém a mohol by
byt idedlnym rieSenim
aj pre automatizacné
systétmy. No obavam
sa, ze sila linuxovej
komunity eSte nie je
dostatoc¢ne velka na to,
aby bolo napr. pre nés
vyhodné aj z obchod-
ného hladiska vyvinat
verziu  Promoticu aj
pre linuxové prostredie.
Prial by som si vsak,
aby sa pomery v oblasti
vyuZzivania operacnych i
systémoch zacali viac Ing. Marek Maslani
vyrovnavat.

Ako hodnotite presun veltrhu Amper z Prahy do Brna z hladiska
kvality a po¢tu navstevnikov a jednani?

Devecka: Nasim zamerom je oslovit najma novych zakaznikov a to
sa nam aj dari. Kvalita aj kvantita navstevnikov a kontaktov je pre
nas velmi zaujimava. Z pohladu obchodnika, ktory ma na staros-
ti predaj v Slovenskej republike, hodnotim nasu Ucast na vystave
Amper v Brne ako Uspe$nu a zmysluplnu.

Kubny: Musim povedat, Ze sme riesili dilemu, na ktorom veltr-
hu sa zUcastnit. Aj preto, ze odbornych veltrhov z naSej oblasti
nie je v Cechach aZ tak vela, sme sa nakoniec rozhodli, e si to
vyskiSame aj na Amperi, aj na vystave Elektrén a vyhodnotime ich
prinos. Z pohladu navstevnikov sa moje obavy nenaplnili, mame
vela néavstevnikov aj zaujimavych rozhovorov, takze z mojej strany
je spokojnost. NavySe v ramci akcie European Enterprise Network
tu prebehli kontraktacné stretnutia, ktorych sme sa z(c€astiiovali aj
po minulé roky. Tento rok bol pocet zaujimavych kontaktov este vys-
§i, ako sme boli zvyknuti z minulosti. Veltrh Amper povazujeme za
dolezité miesto stretnutia nielen s novymi, ale aj s nasimi terajsSimi
zakaznikmi.

Dakujeme za rozhovory.

Anton Gérer
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