Pavol Sperka:

sJe to dobry pocit robit nieco
pre zlepsenie zivotného prostredia®

Rok 1989 znamenal pre Slovensko jeden z najvyznamnej$ich obratov v novodobej hist6rii. Skromna krajina

s 5 milionmi obyvatelov sa vydala na cestu trhovej ekonomiky s jej vSetkymi kladmi a zipormi. Mnohym

slovenskym podnikom priniesla naro¢ny proces restrukturalizicie a prispésobovania sa novym podmienkam.

Tieto zmeny neobisli ani firmy pdsobiace v oblasti automatizicie. Jednou z tych spolo¢nosti, ktora sa

s odvahou rozhodla ¢elit nastraham novych spolo¢enskych pomerov bola aj firma Vonsch z Brezna.

O minulosti, pritomnosti, ale aj budiicnosti sme sa porozpravali s jednym z jej majitelov Ing. Pavlom §perkom.

V tomto roku oslavujete piatnast rokov existencie. Za¢inat v no-
vych podmienkach po pade predchadzajiceho rezimu uréite
nebolo jednoduché, ale vasa firma sa postupne vypracovala
na vyznamného vyrobcu a dodavatela frekvené¢nych menicov
na Slovensku aj v Cechach. Vietky tie roky mali svoj charakte-
risticky priebeh. Ako by ste zhodnotili svoje posobenie poc¢as
tohto obdobia? Bol to spravny krok zacat podnikat v tomto
segmente produktov? Keby ste mohli, zmenili by ste nieco
pri spatnom pohlade do minulosti?

Skutoc¢ne, zaciatky boli tazké. LLudia eSte Strngali na namestiach
kldc¢ikmi a my sme sa uz zacali zaujimat o obchodné a pravne
podmienky pre zacatie podnikania v elektrotechnike. V januari
1990 sme s kolegom ako zivnostnici polozili zaklady novej firme.
To, ze sme sa rozhodli ist tymto smerom, vyplyvalo z nasho
presvedéenia, ze mame technické vedomosti, ktoré by mohli
pri spravnej aplikacii viest k vyrobe reguldtorov na asynchrénne
motory. ESte pred zalozenim firmy sme s kolegom mali v tejto
oblasti 13 patentov a tisice myslienok, ale az nezn4 revoliicia ndm
dala moZnost zrealizovat ich naplno a po svojom.

Skor ako sme vykrystalizovali vyrobny program, snazili sme sa
zistit, aké su trendy svetovej techniky. Nasa prva ,legalna cesta“
do zahranicia mierila do rakiskej Viedne na vystavu vykonovej
elektroniky. Tu sme sa zdroven skontaktovali s vyznamnymi vy-
robcami vykonovych stciastok a riadiacich obvodov. KedZe nas
zamer bol jasny — vyrabat a preddvat vyrobky v oblasti regulacie
asynchronnych motorov, postupne sa nam z uvedenych poznat-
kov zacal ¢rtat nas vyrobny program zamerany $pecidlne na frek-
venéné menice a softStartéry. Technické rieSenie sme mali v hla-
véach, ostalo nam vyriesit praktické problémy: financie a spravne
sa rozhodnut, aka suciastkova zakladna by sa v budiicich vyrob-
koch aplikovala. Treti a najzlozitej$i problém bol, ako sa presadit
s novym slovenskym vyrobkom v obdobi, ked nastal boom zi-
padného tovaru a najmé techniky. Trvalo aspon 2 roky, kym sme
vdaka poskytovaniu vyrobkov na odskusanie presvedcili zakazni-
kov a ziskali u nich déveru.

Dalsim milnikom boli roky 1993 — 1995. Po osamostatneni Slo-
venskej republiky sme museli, vzhladom na vysoku $pecializova-
nost vyroby, podstipit legislativny proces preverenia kvality.

INTERVIEW

Zahrani¢na konkurencia mala z tohto hladiska vyhodu v tom, Ze
im stacilo vyrobok prihlasit a mohli ho uviest na trh. Okrem bez-
nych skasok Technickej inSpekcie, InSpektoratu bezpe¢nosti pra-
ce a skusok elektrotechnikov, podstipili sme aj certifika¢ny pro-
ces. Tak ako iné slovenské zacinajice firmy, Casovo a finan¢ne nés
to zatazovalo. Boli to velmi tvrdé roky, ale v kone¢nom dosledku
to prinieslo budicnosti svoje ovocie.

Po roku 1995 zacalo obdobie stabilizacie. My inzinieri elektro-
technici sme si nikdy nemysleli, Ze raz budeme manaZzovat firmu,
ktora sa zaobera vyvojom, vyrobou, servisom a predajom $peciali-
zovanych pristrojov, ako su frekvenéné menice a softstartéry, s ne-
malym poctom zamestnancov. So silnejicou konkurenciou sme sa
len utvrdili v skuto¢nosti, Ze nasou najviacsou prednostou je kva-
lita v§robku. Vo viere, Ze kvalita sa preddva sama, sme sa zacali
zaujimat o také systémy riadenia, ktoré by priniesli zvySenie
a udrzanie kvality vyrobkov a sluzieb. Po vySe rocnej priprave
sme v roku 1998 ziskali certifikat ISO 9001 na vyvoj, vyrobu, ser-
vis a predaj. Aj toto bol prispevok k tomu, aby nasa spolo¢nost
dospela do $tadia rozvoja a po rokoch driny sa zacali prejavovat
prvé tspechy. Medzi inym to boli r6zne ocenenia za technické rie-
Senia vyrobkov. Ale najvic¢sim ocenenim pre nasu firmu je dlho-
dobo spokojny zakaznik.

Asi od roku 2003 sme sa zacali pripravovat na vstup do EU po
technickej a legislativnej stranke. Vstup do EU s nami nezalom-
coval, aj ked konkuren¢ny tlak silnie a my musime byt spolo¢-
nostou na eurdpskej drovni.

To, ¢i bolo spravne zacat podnikat v tomto segmente produktov,
ma4 jednoznaénu odpoved dno. I$lo o nasu srdcovu zéleZitost, kto-
rej sme sa s kolegom a neskor aj timom dalSich odbornikov veno-
vali mnoho rokov. Argumentom, preco ano, je tiez charakter vy-
robku, ktory prinasa uspory energie a tym prispieva k ekologizacii
priemyslu a energetiky. Je to dobry pocit robit nieco pre zlepSenie
zivotného prostredia. Myslim si, ze plati vyjadrenie ,,najéistejsia
energia je ta, ktord netreba vyrobit.“ Okrem toho, k ekologické-
mu zivotnému prostrediu neprispievame len samotnou vyrobou,
ale aj my sa riadime filozofiou vyuzivania ekologickych kompo-
nentov a spiianim ekologickych kritérii.
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Co by som zmenil? Keby sme mali vtedy tie skisenosti ako teraz,
urcite by som ich vyuzil. Vo v§voji, vyrobe a servise frekven¢nych
menicov a softStartérov sme boli vzZdy doma, v obchodovani sme
mohli postupovat sebavedome;jsie.

AKko sa zmenilo zmyslanie zdkaznikov v poslednom obdobi
z hladiska pouzivanych technolégii? Vyskytlo sa nieco, ¢o si
vyslovene ziadali?

Predtym zaujimala zdkaznikov najmi cena, dnes je to technické
rieSenie a jeho komplexnost, a najmé perspektivna spolahlivost.
Slovom, kym predtym zaujimali zdkaznikov momentalna cena
a momentélne rieSenia, teraz su to ndkladova efektivnost z dlho-
dobého hladiska a trvacne technické rieSenia. A to nasej firme vy-
hovuje, pretoze to je zaroven nasa silna stranka. Takisto pribida
zakaznikov, ktori si vyslovene Ziadaja $pecialnu sluzbu, napriklad
upravu softvéru alebo hardvérovych obvodov menic¢a. Mozno to
nie je pravidlom na trhu, ale kedZe sme vyvojova a vyrobn4 firma
a vieme pruzne reagovat na poziadavky zakaznika, pocitili sme
tento trend. My nielen preddvame, ale aj vyvijame a vyrabame, te-
da nasim produktom nie je len vyrobok ako taky, ale do vyrobné-
ho programu by sme mohli pokojne zaradit aj technické rieSenia.

Nezalezi na tom, ¢i spotrebna alebo vykonova elektronika,
vyvoj smeruje stile dopredu. Akym smerom sa bude podla
Vis uberat vykonova elektronika
v budiicnosti? Spolupracujete

pri vyvoji so zakaznikmi ale-
bo zastupcami akademic-
kej obce?

Trendy vo vyvoji vykono-

vej elektroniky ako vo

vSetkych odvetviach su

miniaturizdcia suciastok

pri sucasnom zvySovani

ich spolahlivosti, ekolo-

gické materidly a limity.
Specidlne poziadavky si
na sposob chladenia su-
¢iastok, zniZova-
nie tepelnej
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naro¢nosti, znizovanie emisii pri spinani tychto siciastok. Vdaka
spolupraci so zdkaznikmi ziskavame aj my velmi cenné informa-
cie pri zvySovani spolahlivosti vyrobkov, najmé v najzlozitejsich
aplikaciach, ako su Zeriavy, dopravné systémy, lisy, CNC stroje.
V oblasti vyvoja spolupracujeme s FEI STU Bratislava a Fakultou
elektrotechniky v Kosiciach, ale podporujeme aj mnohé odborné
$koly na Slovensku a v Cechéch.

Potenciidlny zakaznik si vZdy vybera na zaklade istych kritérii,
ktoré musi vyrobok spiiat. Ako to je vo vasom pripade, ktoré
kritéria sa vyskytuji najcastejsie?

Najdolezitejsie kritérid, ktoré musi vyrobok spiiat, s spolahli-
vost, kompatibilita s prijatymi normami EU, kvalitnd technické
dokumenticia, servisné sluzby, technicka podpora a cena vyrob-
ku.

Prenikanie Ethernetu do prevadzkovej iirovne sa za¢ina stavat
Coraz Castej$im javom. Aj vy mate v ponuke tento modul. Ako
to prijimaji zdkaznici?

Pre nas je Ethernet cesta k zdkaznikovi. Pouzivame nase moduly
hlavne na zabezpecenie vzdialeného pristupu k meni¢om cez in-
ternet priamo z nasho servisného strediska. Vzdialenou diagnos-
tikou a asistenciou pri nastavovani menica urychlime a casto aj
uSetrime nejeden servisny zésah.

Slovensko je od 1. maja 2004 ¢lenom EU. Myslite, 7e sa moze-
te so svojimi produktmi uplatnif aj na trhoch ostatnych ¢len-
skych statov. Cim sa mozete podla Vas presadit?

Vsetkym slovenskym firmam sa lepsie vstupuje na trhy, ktoré st
v podobne;j situdcii ako SR, teda do krajin pristipenych do EU
1. méja minulého roka. Na trhu CR posobime uz od roku 1992, ale
nase posobenie sa zosilnuje najmé vdaka vztahom, polohe ¢i prak-
ticky neexistujicej recovej bariére. V povodnej piatnastke EU su
stale legislativne prekazky, ktoré v plnom rozsahu neumoznuji
umiestnit vyrobky na trh, ale, samozrejme, je tam aj dlhodobo
prosperujica konkurencia. Cim sa moZeme presadit? Presne tym,
&im aj na Slovensku a v Cechéch, komplexnymi rieSeniami $itymi
na mieru poziadaviek kazdého zdkaznika.

Cisto z Vasho osobného pohladu, maji povodom

slovenské firmy podnikajice na poli au-
tomatizicie perspektivu v jednotnom
eur6pskom priestore?

Myslim, ze dno. Pozrite sa na nas.

Dakujeme za rozhovor.

Branislav Blozon

Ing. Pavol Sperka Anton Gérer
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