Europa sa musi dozvediet

o kvalite

slovenského inzinieringu

Post riaditela divizie A&D spolo¢nosti Siemens, s. r. 0., zastdva tri roky. Jeho entuziazmus a zapal

do prace by mu mohol kde-kto zavidiet, takisto ako jasné predstavy budiicnosti. Povestny je aj svojim

hlbokym zmyslom pre rodinu, ktorého ¢rty sa snazi preniest aj do radov svojich podriadenych

a vytvorit z nich jeden sidrzny kolektiv tahajici za jeden koniec povrazu. Re¢ je o Ing. Marianovi

Hricovi, s ktorym sme sa porozpravali nielen o poslednom obchodnom roku spolo¢nosti Siemens,

ale aj o situacii v skolstve a slovenskom inZinieringu.

»Mne je v zasade jedno, ¢i ten Student rozsiri nase rady, alebo skon¢i v inZinieringu, u zakaznika

alebo dokonca u konkurencie. Dolezité je, Ze sa nam podarilo vychovat nového automatizéra.*

Obchodny rok Siemensu sa skonc¢il v septembri. Oslavuje teda
Siemens koniec starého a za¢iatok nového roka dvakrat?

V podstate sa dd povedat, Ze 4no, aj ked koncom septembra a za-
¢iatkom oktébra oslavujeme podstatne intenzivnejSie, pretoZe
prave vtedy prebieha skuto¢né hodnotenie uplynulého roka. Dost
vazne sa zamyslame nad tym, ako sme boli Gspesni, v Com sme
boli dobri a ¢i sme splnili hlavné strategické ciele. Zaroven sa pri-
pravujeme na dalsi obchodny rok a naozaj tvrdo pracujeme s ko-
legami na realizacii jeho koncepcie. V prenesenom zmysle slova
sa zamys$lame nad stratégiou utoku. Pracovne teda hlavne kon-
com oktdbra a s priatelmi sa, samozrejme, velmi teSime na klasic-
ky koniec kalendarneho roka.

Pri spiatnom pohlade na posledny obchodny rok, ktoré svetlé
a mozno aj menej vydarené momenty sa Vam vynoria?

Tito funkciu vykondvam v naSej spolo¢nosti priblizne tri roky
a teraz mam po prvy raz kone¢ne pocit, ze nas tim v divizii A&D
ma podobu jedného jednoliateho celku, ktory sleduje jeden spo-
lo¢ny ciel a prejavuje tizbu presadit sa v novej oblasti. Napriklad
spomeniem, ze v minulom roku sme sa vyraznejSie presadili
v kategorii riadiacich systémov, konkrétne s produktom PCS7.
Nainstalovali sme ho v spoluprici s firmou ProCS vo farmaceu-
tickej spolo¢nosti Zentiva Hlohovec. Tvrdi pracu sme odviedli aj
vo sfére automobilového priemyslu, kde je nasou tlohou podpo-
rovat centralu v Nemecku. Myslim si, Ze na Slovensku sa nim po-
darilo pre nich vytvorit pozitivne zdzemie.

Co znamena vytvorit pozitivne zdzemie?

Hlavnou tlohou investorov a ich odbornikov prichddzajicich
zo zahranicia na Slovensko je zabezpecit prevadzku ich velkych
podnikov. My sme sa im snazili ukazat, ze na Slovensku najdu
dostato¢ny potencidl v ludoch i technike a zaroven sme im chceli
vstepit, ze tim slovenskych Iudi v nasej divizii je dostato¢ne silny,
aby im vedel pomoct, ked maji akékolvek problémy pri ndbehu.

Vriatme sa este spit k svetlym momentom minulého roka.

Vynikajice vysledky sme dosiahli aj v gumarenskom priemysle,
kde sme v tizkej spoluprici so slovenskym inzinieringom NES
Nova Dubnica, s. 1. 0., a Microstep HDO, s. r. 0., vybudovali mi-
moriadne kvalitné rieSenia, ktoré st na Spi¢kovej europskej arov-
ni. Dokonca niektoré st svojim sposobom unikatne.
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Boli ste v uplynulom roku v nie¢om nespokojni?

Dospeli sme k nazoru, Ze nas kontakt s [ludmi z prevadzok nie je
az taky intenzivny, aky by mal byt. Dosial sme boli viac oriento-
vani na produktovi podporu a nevenovali sme sa velmi praktic-
kym problémom, ktoré trapia nasSich koncovych zikaznikov
v prevadzkach. Minuly rok sme si preto vymysleli systém, ako
prehibit tento kontakt. V kazdom pripade vnitorne citim, Ze
v tomto smere mame stdle rezervy, preto bude jeden z hlavnych
cielov uz tohto prebiehajiceho obchodného roka zintenzivnit
kontakt s odbornikmi z prevadzok. Nasim cielom je pomdct im
rieSit ich konkrétne technické ulohy, $pecifické pre dané odvet-
vie, okrem iného aj zorganizovanim konzulticie v niektorom
z nasich kompetenénych centier v Nemecku. Tieto centra st
odvetvovo orientované — automobilovy, chemicky, cementéren-
sky, sklarsky, potravinarsky, farmaceuticky priemysel a iné odvet-
via —a v spolupraci s nami majui za tlohu poskytnut technikom
informaécie o rieSeniach, ktoré uz Siemens aplikoval.

Je zname, ze divizia A&D sa v oblasti realizacie projektov
spolieha prevazne na svojich partnerov, ¢o méoze byt jednym
z dovodov doterajsieho slabSieho kontaktu s koncovymi za-
kaznikmi. Ako sa tento stav zmenil po za¢leneni spolo¢nosti
VA TECH do s$truktir koncernu Siemens?

Zaclenenie spolo¢nosti VA TECH je pomerne komplikovana za-
lezitost. Kolegovia z VA TECH-u patrili k jednym z nasich inte-
gratorov a spolupracujicich firiem. Dnes su stuc¢astou koncernu,
konkrétne divizie I&S. Ich tdlohou je preto vytvarat komplexné
rieSenia pre urcité odvetvia. Zaoberaji sa predovsetkym tazkym
strojérstvom, ako je US Steel Kosice & Zeleziarne Podbrezova.
Do ich kompetencie spadd v plnom rozsahu aj papierensky prie-
mysel, priemysel vodného hospodarstva, plynarenstvo a vyroba
pohonnych litok. Co sa tyka spoluprdce s na$imi partnerskymi
firmami, myslim, Ze spojenie slovensky inziniering a kvalitné
spolahlivé produkty je to najlepsie rieSenie. Vyhodou tejto spolu-
préce je, ze partnerské firmy s rozmiestnené po celom Slovens-
ku. Su vzdy velmi blizko ku koncovym zakaznikom a dokonale
poznaju ich prevadzky. Z celoeurdpskeho hladiska nam do karat
pozitivne nahralo &lenstvo v EU, pretoZe sa tym zotreli hranice.
Nasim cielom je pritiahnut na Slovensko know-how divizie A&D
z vyspelych zdpadoeurdpskych $tidtov a poskytnit vdaka tomu
lepsiu podporu slovenskym partnerskym firmam.
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V kone¢nom désledku by mal z toho profitovat koncovy zakaznik.

Presne tak. Nasim cielom je, aby zdkaznik dostal od Siemensu
viac ako len produkty alebo kompletné rieSenie od divizie, ktora
je zamerand na urcité odvetvia. Je skuto¢ne na zakaznikovi, aby si
vybral doddvatelsky model, ktory mu najviac vyhovuje.

Bola re¢ uz o spolupracujicich firmach. Mohli by ste zhodno-
tit doterajsi vyvoj tejto spoluprace, kde sa nachadza v sicas-
nosti a aké méty ma v budicnosti?

Ja osobne som kedysi zacinal ako partner divizie A&D a velmi
dobre si spominam na tie ¢asy. Bolo to len akési ofukavanie a sym-
bolické dohody. Za ostatné tri roky sa vsak tato spolupraca velmi
intenzivne rozvijala, o ¢om sved¢i aj obrat, ktory sme zdvojnéso-
bili. Gro tohto narastu sme dosiahli prave prostrednictvom part-
nerskych firiem. Je to jasny dokaz, Ze slovensky inZiniering je fan-
tasticky a tadial vedie cesta, ako sa presadit na slovenskom trhu.

V ¢om konkrétne je slovensky inziniering taky fantasticky?

Fantasticky je hlavne v tom, Ze ludia si velmi flexibilni. Nie st
zamerani len na strohé konkrétne portf6lio. Ja osobne som praco-
val dva roky v Nemecku, kde som sa pol roka zaoberal len anal6-
govymi vstupmi, takze poznam §tyl prace v zapadnej Eurdpe. Vy-
hodou Slovenska teda je, ze $ir$im zdberom a flexibilitou vieme
[udi nasadzovat na $iroké spektrum problémov.

AKa je sti¢asna spolupraica a vizia do budicnosti?

Siemens, samozrejme, sleduje kvalitu inzinierskych firiem.
Za partnera si vybera len také firmy, ktoré splnia cely rad tvrdych
a jasnych podmienok. V tomto roku bol na zaklade prisnych pre-
vierok a skusok udeleny certifikdt Siemens Solution Partner trom
slovenskym inzinierskym spolo¢nostiam. V roz$irovani zoznamu
firiem s certifikdtom by sme radi pokracovali, aj ked musim jed-
nym dychom dodat, Ze najst také firmy na Slovensku nie je prave
jednoduché. Urcite by sme chceli ziskat partnera pre systém
PCS7, ktory by bol dostato¢ne zdatny v oblasti spojitych procesov.
Certifikovat by sme chceli aj slovenskd firmu, ktord by ndm po-
mahala s vyrobou a ipravami motorov, kedZe matersky zavod jed-
noducho nestacil pokryt obrovsky dopyt.

Su pre vas partnerské organizicie skutocne také dolezité aj
z hladiska vysledného obratu?

Ako som hovoril, na celkovom obrate divizie A&D sa partnerské
organizicie podielaju rozhodujicim podielom. Mame velky
zaujem posiliiovat naSe partnerské organizacie, rovnako aj iné
divizie v Siemense. Zaviest by sme chceli novy systém $koleni
a spolupréce pri technickych rieSeniach, preto neustile rozsiruje-
me nés tim o novych technikov. Som presvedceny, Ze pri dne$Snom
rozvoji priemyslu na Slovensku je tu dost prace pre vSetkych, ¢i
uz pre kolegov z inych divizii, nasich partnerov, ako aj pre kon-
kurenciu.

Ako vnimate konkurené¢né prostredie na Slovensku? Bolo po-
Cuf uz aj hlasy, Ze to nie je prave hra v rukavickach.

Myslim, Ze sa to trochu zmenilo. Konkurenéné prostredie je sice
stale tvrdsie, ale to je dané tym, Zze sme sa stali sticastou europ-
skych struktir. Slovensko sa stalo velmi zaujimavym pre investo-
rov zo zahranicia, ¢oho priamym dosledkom je stipajici tlak aj
na realizdciu rieSeni automatizérskych firiem. Najcastejsie sa stre-
tavame v dobrom boji o zakazky s nasou najvacsou konkurenciou.
Sme na to zvyknuti a myslim, Ze kazdy sa snazi presadit vlastny-
mi rieSeniami a v tych oblastiach, kde je najlep$i. Zaujimavé je, Ze
¢asto musime nemeckym kolegom vysvetlovat, Ze na tom nasom
malom Slovensku su zastipené vsSetky spolo¢nosti pdsobiace
na poli automatizicie tak, ako ich poznajui v zdpadnej Eurépe, ¢o
oni velmi tazko chipu. Na Slovensku sa teda o kazdd zdkazku
uchédzaji vsetci vyznamni konkurenti. V zapadnej Eurdpe je si-
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tudcia ind, diferencovanejsia, kedZe firmy sa zapdjaji do vybero-
vych konani len v takych sférach, kde to povazuji zo svojho poh-
ladu za zaujimavé. Som presvedéeny o tom, Ze konkurenény boj je
na Slovensku tvrds$i. Zjednodusene povedané, firmy sa uchadzaji
o vsetky zdkazky v kazdom priemyselnom odvetvi. Na druhej
strane sa stretdvame aj priamo s naSimi konkurentmi, napr.
na akademickej pdde, kde si vymiefiame skisenosti, ¢o v konec-
nom dosledku poméaha vsetkym smerovat vpred. Konkuren¢ny
boj vSak prinésa aj nepotesujuice situdcie. Na Slovensku sa objavi-
li mensie firmy, ktoré pontkaji velmi podobné produkty ako Sie-
mens, niekedy dokonca dizajnovo nerozoznatelné. Principidlne
tieto firmy majd pravo uchadzat sa o svoje pésobenie na sloven-
skom trhu a presviedcat zakaznikov o kvalite svojich produktov.
Som presvedCeny, Ze automatizicia nie je spotrebny priemysel,
kde si, obrazne povedané, vybera manzelka v obchode pracku,
pricom vSetky sa vyznacuju takmer rovnakym dizajnom. Auto-
matizacia by mala byt o technike. A po druhé, kazdy zakaznik by
mal jednoznacne vediet, aké technické rieSenie sa mu ponuka. Za-
kaznik mé pravo vybrat si rieSenie konkrétnej firmy a porovnat si
ceny, mal by vSak byt jasne informovany. UZ aj na Slovensku sme
sa stretli s pripadmi, ked bol zakaznik v domnienke, Ze jeho rie-
Senie je kompletne postavené na technike Siemens. Pri pravidel-
nej udrzbe sa zistilo, Ze niektoré Casti boli nahradené vyrobkami
od inych firiem. Savisi to urcite aj s cenou. Ja som vsak toho na-
zoru, ze automatizacia je sféra, kde by sa malo pridrziavat kréda,
nie sme taki bohati, aby sme si kupovali lacné veci. Kazdy pro-
dukt, ktory Siemens uvedie na trh, prechidza, neuveritelne né-
ro¢nym schvalovacim procesom. Kazdému je jasné, ¢o by zname-
nala i td najmensia chybicka, ked si uvedomime mnozstvo nasich
produktov nasadenych v priemysle. Jeho cena potom zodpoveda
nielen vyvoju, ale aj podpore, ktord Siemens poskytuje, a ta je ce-
losvetova. Vo viac ako 80 krajinich sveta sa moze zdkaznik kedy-
kolvek obratit na kolegov z A&D, ak ma potrebu podpory pre na-
Su techniku. Zo svojej predchadzajicej praxe viem, Ze meno
Siemens nieCo znamend. A osobne som presvedceny, Ze je to pre-
dovsetkym istota..

Toto by mal byt teda taky apel na zakaznikov, aby si uvedomi-
li, ¢o kupuji.
Na zakaznikov, dodavatelov a aj na inzinierske firmy, Ze maji hrat

otvorenu hru, naliat ¢isté vino a jednozna¢ne povedat, ¢o sa skry-
va v ich rieseni.

Natiska sa otazka, ¢i je koneény zakaznik, povedzme nejaky
investor, vobec dostato¢ne odborne podkuty, ze vie, ¢o kupuje?

V minulosti boli podstatne silnejsie timy, ktoré mali na starosti
technickd pripravu vyroby. Dnes sa vyrazne presadzuji ekoné-
movia, ¢o podla mna nie je naj$tastnejsi trend. Ekonéma len taz-
ko presvedcite, ze ked investuje viac, vrati sa mu to v prevadzke.
Kurz v zapadnej Eurépe je jednoznacny. InZiniering v prevadzke
sa obmedzuje, kazdy chce komfortné rieSenie, ktoré bude ovladat
hociktory ¢lovek, kazdy chce len spolahlivé rieSenie a ¢o najjed-
noduchsiu logistiku.

Posufime sa v nasom rozhovore dalej a skiisme sa porozpravat
o tejto téme. Veda, vyskum, $kolstvo na jednej strane a na dru-
hej prax tvorena komerénymi firmami a priemyselnymi pod-
nikmi. Ako by sa mali a ako sa v skuto¢nosti tieto subjekty nav-
zajom ovplyvinujia?

V kazdom pripade by mali byt v kontakte. A najlepsie vSetci na-
vzdjom. Osobne som velmi velky nadSenec a podporovatel $kol-
stva a hlavne vysokych $kol, aktivity spolo¢nosti v8ak siahajd
na stredné $koly a dokonca aj na zdkladné. Takato podpora je dnes
nevyhnutnd. Z vysokych $k6l mame spravy, Ze sa znizuju pocty
Studentov v oblasti automatizicie a v praxi je nedostatok absol-
ventov tohto odboru.
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Je vSeobecne znama podpora $kdl spolo¢nostou Siemens, ¢i uz
vypisovanim sitazi, vybavenim laboratérii alebo inou formou
sponzorstva. Aka je ta pohniitka, Ze tieto aktivity vyvijate? Ide
vam o komer¢ny efekt, alebo je v tom aj kus filantropie?

Idea spoluprace s vysokymi $kolami nevznikla na Slovensku, ale
v centrile Siemens v Nemecku. Jednym so zamerov takejto pod-
pory je, samozrejme, aj to, aby mala pozitivny vplyv na vytviranie
vztahu k firme. Slovensko je predsa len Specifické. Boli a stéle su
velké problémy so zhdnanim finanénych prostriedkov na ¢okol-
vek rozumné, teda aj novua techniku. My sme tieto problémy vi-
deli a stdle ich registrujeme. Primdrny ciel sme si teda urcili fi-
nanéni podporu a pomoc technikom. Za seba a za nas tim mozem
v§ak zodpovedne vyhlasit, Ze to nie je len o jednorazovej financ-
nej pomoci a ¢lankoch v médidch, Ze sme niekde venovali napr.
dva miliény kordn. VyZzaduje si to skuto¢ne velké usilie a odusev-
nenost nasich Iudi. Na elektrotechnickej fakulte sme pri realiza-
cii laboratdria nedodavali len techniku, ale vyrazne sme sa podie-
lali aj na manazovani stavebnych prac laboratdria. Dokonca sme
zhanali interiérové vybavenie laboratéria. Z nasej strany to bola
polro¢na praca jedného cCloveka, ktory to navySe vykondval
vo svojom volnom ¢ase. DalSou fizou bolo naucit §tudentov pra-
covat s tou technikou, poskytnit im navody, rady a konzultacie.
Vsetky tieto aktivity si vyZaduju neuveritelné kvanté ¢asu. Sttaz
Siemens Young Generation Award vznikla na Slovensku tiez
z nasho vnutorného pocitu, Ze sa treba postarat aj o stredné skoly.
Realizicia tejto sutaZze zahfnala spravnu myslienku, rozdanie ce-
lej palety produktov, naucit stredoskolakov pracovat s touto tech-
nikou, zozbierat vSetky prace, vyhodnotit ich a napokon najst dal-
$iu motivaciu pre ziakov, aby sa do sttaze prihlasili aj v dalSom
roku. Stoji to obrovské mnoZstvo energie a usilia celého timu na-
sich pracovnikov.

Sledujete podrobne po odovzdani akéhokolvek hodnotného
technického daru na $koly mieru vyuzivania vasej techniky
Studentmi?

Sme v pravidelnom kontakte s profesormi z fakult, pod ktorych
vedenim Studenti pracuju, takze spitnd vizbu urcite mame.
No detailné Statistiky o tom, kolko hodin sa v laboratoridch
na na$ej technike odcviéilo, nemame. Vo firme v§ak mdme napr.
dvoch mladych, velmi perspektivnych Studentov, ktori vypracui-
vali s naSou technikou ro¢nikovy projekt.

Da sa teda povedat, Ze sa vim pomoc vysokym $kolam vyplaca.

V podstate dno, ale mne je v zdsade jedno, ¢i ten Student rozsiri
nase rady, alebo skon¢i v inzinieringu, u zdkaznika alebo dokonca
u konkurencie. DoéleZité je, ze sa ndm podarilo vychovat nového
automatizéra. Mia osobne pocit, Ze som v tomto odbore prispel
k vychove dalSieho absolventa schopného sa uplatnit v oblasti,
ktord vy$tudoval, velmi napiiia.

V akom stave sa dnes nachadza vztah vedy, vyskumu a skolstva
s praxou a ako by mal vyzerat v budicnosti?

Momentélne je stav taky, Ze prva etapa, ked sme my vytvarali tlak
na Skoly, sa uz urcite skoncila. K svojmu zaveru sa medzi¢asom
chyli druhé etapa, ked sme my akceptovali absolitnu aktivitu
zo strany $kol a teraz by to malo mat charakter vzdjomnej spolu-
préce, ktord bude prospes$na pre obe strany. Z pohladu nés ako fir-
my by ten prospech mohol vyzerat napr. tak, ze budeme spolu
chodit na semindre alebo davat priestor mladym fudom na nasich
oficidlnych vystavich. Zaroveni by sme akademickd obec radi
podporovali v tych oblastiach, ktoré potrebuje slovensky priemy-
sel, a radi by sme im pomohli presved¢it vedenia vysokych §kol,
aby sme spolo¢ne investovali prave do tychto oblasti. Velmi vaz-
ne sa zac¢ina debatovat o takychto tlohéch a cieloch, nie o financ¢-
nej ani materialnej podpore.
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Mate nejaku viziu, Ze $koly, ktorym bola zverena vasa techni-
ka, by boli technickou podporou pri rieseni konkrétnych pro-
jektov v praxi?

Vieme, Ze $koly riesia konkrétne projekty v praxi. Z tych posled-
nych by som mohol uviest pripravu testera na pneumatiky v Ma-
tadore Puchov. Na druhej strane $koly ndim poméhaji tym, ze
nam pripravujui prednasky na témy rezonujuice vo svete. Aktual-
ne to bola téma bezpecnostnych technolégii a noriem s tym spo-
jenych. Pre na$ich inzinierov to je cenna spétnd vizba.

Nejaké slovo na zaver k téme Skolstvo a prax...

Som presvedCeny, Ze automatizicia na Slovensku je na vysokej
urovni. Tlak odbornikov z prevadzkovych oddeleni je enormny
z hladiska nasadzovania najmodernejSej techniky. Hlavny pro-
blém je, ze tych ludi je malo. Stretavame sa s tym denno-denne
na celom dzemi Slovenska. Vsetci spolo¢ne by sme preto mali
zvysit povedomie a dostatocne objasnit mladym Iudom, na o sli-
71 automatizicia a akd nespornu perspektivu ma. Chceli by sme
[udi pritiahnut spét k automatizacii.

Cize chcete vratit automatizacii ten punc, ktory mala, pove-
dzme, pred patnastimi — dvadsiatimi rokmi?

Presne tak. Z osobnych skisenosti viem, Ze automatizér je schop-
ny uplatnit sa vSade.

Medzicasom sa vam zacal dalsi obchodny rok. Co v iom mé6zu
ocakavat koncovi zakaznici i partneri od spolo¢nosti Siemens?

V nasledujiicom obdobi bude mat vyraznu podporu systém PCS7.
Dalsou oblastou, na ktord sa chceme zamerat, budd systémy zbe-
ru, prenosu a spracovania dat vratane RFID technolégie a kame-
rovych systémov. Znaény vyvoj predpokladam aj v systémoch
priemyselnej komunikacie vratane bezdrdtovych technoldgii,
ktoré zaznamenaju v najblizSom obdobi velky rozmach.

AKky mate nazor na trend zavadzania bezdrotovych technolégii
do priemyselnych prevadzok?

V tomto okamihu si myslim, ze bezdr6tové technoldgie nie st do-
stato¢ne zrelé na masové nasadenie v priemysle. Myslim, Ze eSte
nedosahuji dostato¢nu droven bezpecnosti a spolahlivosti svojej
¢innosti. Vyvoj sa vSak Zenie prudko vpred a predpokladim, Ze
do dvoch-troch rokov sa bezdrotové technoldgie za¢nu vyrazne
presadzovat v priemysle.

Takto koncom roka mate nejaké Zelanie, resp. posolstvo, ktoré
by ste rad vyslovili?

Je velmi dolezité, aby sa kvalita slovenského inzinieringu ukéza-
la zvysku Eurépy v pozitivnom svetle a aby jej poslala jasnt spra-
vu, ze mame vyspelych $pickovych odbornikov, ako aj informa-
ciu, ze Slovensko predstavuje v oblasti automatizicie velky
potencial. Myslim, Ze sa to di, pretoze zdklad mame vynikajtci.
Z hladiska divizie A&D by som bol velmi rad, keby zdkaznici po-
chopili, ze nasi pracovnici nie st len predajcovia postvajici pro-
dukty zabalené v $katuliach, ale Tudia detailne ovladajici svoju
techniku a schopni promptne reagovat v kritickych situiciach.

A Vase osobné Iudské priania?

O mne je zname, ze som rodinne zalozeny c¢lovek, takze predo-
vSetkym si zelam zdravie a spokojnost celej rodiny. Dobré rodin-
né zazemie je totiz aj zdkladom uspechu v praci.

Dakujeme za rozhovor.

Anton Gérer
Branislav Blozon
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