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Mala nasobilka, velkeé vys

Ranajky u Rolanda. Nase pozvanie prijal Julius Hron, konatel spolocnosti
Auto-lmpex, a.s., Bratislava. Hovorili sme s nim nielen o autach a sluzbach, ktoré
k nim nepochybne patria, ale aj o jeho vztahu k detom, ktorym chyba Usmev.

TEXT: STEFAN ROSIVAL, FOTO: AUTOR A PETER MIHALIK

zda bude zaujimavé vy-
A svetlit, aké korene md

vas vztah k autdam, ktory
nakoniec vyustil do zaloZenia
spolo¢nosti Auto-Impex...
Mozno sa to zacalo kdesi v mo-
jom detstve. Vyrastal som pri au-
tich, kedZe otec s nimi pracoval.
Casto nemal na mna Cas — a tak
ma nechal na starost dispecerom.
A ti, ked chceli mat odo mnia po-
koj, ma posadili do dajakej kabi-
ny. Tam som mal svoj raj. V otco-
vom kolektive bol vtedy aj Fero
Srna, jednotka medzi motocyk-
lovymi pretekdrmi, ktory ma za-
svicoval do tajov pretekania.
Napdchol som ako chlapec ben-
zinom — a to mi ostalo.

Bol to dostatoény zaklad?

Chcel som sa vyucit za autome-
chanika, ale moji rodi¢ia tomu
prili§ nakloneni neboli. Otec mal
dve vysoké skoly, mama mala zas
univerzitné vzdelanie a hovorila
Siestimi  jazykmi. Pochddzali
z aristokratickych rodin a jedno-
ducho nevedeli pochopit, preco
ich syn chce byt automechani-
kom. Donttili ma Studovat na
gymndziu, z ktorého som usiel
a napokon suhlasili s mojou vol-
bou — a vyucil som sa za auto-
elektrikara. Ako 18-ro¢ny som po
prvom tdpani zacal pracovat
v STV, urobil som si strednu $ko-
lu s maturitou popri zamestnani
a §éf ma presvedcil, aby som pri-
jal funkciu technika dopravy
STV. A v roku 1990 ma posunuli
na post $éfa dopravy. Neexisto-
valo, aby auto nedoslo na prenos
alebo na vysielanie, za to som
niesol plnid zodpovednost. Mu-
seli sme dokdzat udrzat vsetky
vozidld pojazdné za akychkolvek
podmienok. Pre mia to bola fan-
tastickd $kola opravirenstva.
S takymito vedomostami a zru¢-
nostami som si trafal zalozit spo-
lo¢nost, ktord by dovazala, preda-
vala a opravovala automobily.

Mali ste teda uz jasny ciel?

Mojou viziou bolo dilerstvo na
curépskej drovni. S niekolkymi
kamardtmi sa mi to pred 17 rok-
mi podarilo. Najskor sme zacali
s predajom a servisom jazdenych
aut, neskor som priviedol znacky
Nissan a Iveco na Slovensko a
pokracoval som ako predajca vo-
zidiel, potom pribudla Alfa Ro-
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Meno: Julius Hron

Stav: Zenaty, tri deti
Zamestnanie: veduci dopravy v STV, v sicasnosti konatel
spolocnosti Auto-Impex, s.r.o.
Vek a miesto narodenia: 53 rokov, Bratislava
Vzdelanie: stredoskolské
Sport, zaluby: motorizmus, mototuristika.

meo, Fiat. Co sa tyka Iveca, vy-
brali sme ho preto, lebo ma naj-
$irSi sortiment a dobry pomer
kvality auta k cene. Postupne
moji spolo¢nici skonili so svoji-
mi aktivitami vo firme, dostali
svoj podiel a od decembra roku
1997 som ostal sam ako konate[l
Auto-Impexu, s.r.o.

Vzdy ste mali do€inenia s auta-

mi, ale kde ste nabrali odvahu
pustit sa do biznisu, v ktorom je

predsa len viac starosti a zodpo-

vednosti?

V televizii mi ako vedicemu od-
boru dopravy ponikli moznost
ist Studovat na Vysoku Skolu do-
pravnd do Ziliny. Druhou Sancou
bolo studovat v 3kole pre mana-

zérov pod vedenim americkych
lektorov. Vybral som si td druhd.
A nelutujem. Nabudili ma na
podnikanie, dostal som od nich
prvé manazérske vedomosti. Ako
zalozit firmu, ako ju viest, ako
pracovat s ludmi, ako predvidat
budtcnost. Tito mald nésobilka
manazéra ma navnadila a dodnes
na tom staviam.

Ked sa pozerame na histériu
Auto-Impexu, kazdy rok pri-
budlo nieto nové. Co vis stile
motivuje?

Nasa ¢innost sa vzdy odvijala od
poziadaviek zdkaznikov. Zacali
sme najskor s osobnymi autami
znacky Nissan. Potom pribudli
terénne vozidla, ktoré sme pre-

99 su tri kroky k produktivite: musime
zadefinovat’, ¢o maju zamestnanci vediet’,
nasa akadémia ich to musi naucit’ a vedenie

firmy to musi zorganizovat’ a zaplatit’. 99
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davali aj fleetovym zdkaznikom.
Neskor chceeli od nas klienti aj
ndkladiaky, tak sme sa rozhodli
sortiment. Na konci roka 1994
sme podpisali zastipenie tejto
talianskej znacky a kupili aredl vo
Vicom hrdle. Postupne sme su-
stredili pod jednou strechou
znacky Fiat, Alfa Romeo, Nissan,
Iveco, neskor poziarnu techniku
Iveco Magirus, tazké ndklad-
niaky Astra do kamenolomov, aj
autobusy Irisbus. Kazdy rok nés
nieco ,tlacilo“, ¢o sme museli za-
stre$it novymi investiciami.

To znamend, Ze vasa firma sa
neustile rozrastala...
Rastli sme. Z malickej firmy sme
teraz spolo¢nostou s 250 zamest-
nancami, ku ktorymi onedlho
pribudne eSte dalsich Strndst.
A motiv? Uspesny biznis. To zna-
mend biznis, ako ma byt. Na jed-
nej strane spokojni zdkaznici, na
druhej spokojni zamestnanci,
ktorym nechyba motivacia. Ich
priemernd mzda v robotnickych
profesidch je v naSej firme vyse
30-tisic kortdn.

Hovori sa, ze sd tri kroky
k produktivite: musime zadefi-
novat, ¢o maji zamestnanci ve-
diet, nasa akadémia ich to musi
naucit a vedenie firmy to musi
zorganizovat a zaplatit. Na marzi
za predané autd sme tohto roku
oproti vlanajsku poskocili o tri
percentd, ¢o pri planovanom ob-
rate tri miliardy nie je malo.

Okrem predaja aut zabezpetu-
jete aj servis...

Maidme heslo 7/24. To znamenad,
Ze 24 hodin denne a vsetkych
sedem dni v tyZdni sa starime
o autd naSich zakaznikov. Da-
vame im garanciu mobility a po-
skytujeme im asistenéné sluzby.
Mime pojazdnd dieliu Iveco,
vyprostovacie vozidlo pre kami6-
ny, odtahovu sluzbu i pojazdnd
dieliiu pre osobné autd. Kazdy
nds zakaznik dostane pri kipe
vozidla kld¢enku, na ktorej ma
telefénne ¢isla nasho zachrandr-
skeho timu, ktory je pripraveny
pomoct mu v nudzi. Povazujeme
to za benefity pre tych, ktori si
u nds kuapili auto. Ale, samozrej-
me, neodmietneme pomoc ani
ycudzim* vodi¢om ktorf sa ocit-
nd v zlozitej situdcii.
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Uz od zagiatku ste vsadili na
mladych Tudi. Mnohi z nich si
teraz vo vasej firme na klaéo-
vych postoch. Prezradte, ako si
vyberite spolupracovnikov?
Od zaciatku som presadzoval fi-
lozofiu, Ze si budeme vychovi-
vat vlastnych pracovnikov a ne-
budeme si ich pretahovat od
konkurencie. Ak st [udia u nds
spokojni, potom sa to odrazi aj
v ich lojalite a kvalite naSich
sluzieb. Nasa persondlna prica
je nastavena tak, aby zistila od-
borné aj osobnostné vlastnosti
budiceho zamestnanca. Ci je
zodpovedny, cielavedomy, cti-
ziadostivy. My ho nau¢ime viet-
ko potrebné, ale on sim musi
mat ,,tah na branu®, volu sa
zlepSovat. Nepozerdme sa len
na to, aké ma vzdelanie, lebo,
zial, $koly nepripravuji svojich
absolventov na konkrétnu pra-
cu. Ak v3ak ma adept vhodné
vlastnosti, potom ho nau¢ime
vsetko potrebné na vykon jeho
funkcie a absolvovanim na3ej
Akadémie vzdeldvania mu da-
me predpoklady aj na jeho pro-
fesiondlny rast.

Preco ste zorganizovali vlastni
Akadémiu vzdelavania? Nie je
to tak trocha luxus?

Mozno zo zifalstva. Lebo zo
§kol nedostanete hotového ¢lo-
veka. Nasim cielom je naudit.
A lektori musia tak nastavit svo-
je predndsky, aby tcastnikov za-
ujali a roz3irili ich vedomostny
obzor. A aby budovali ich postoj
k firme. Aby sa v nej zamest-
nanci citili bezpe¢ne, spoznali
jej viziu a videli svoj profesio-
ndlny rast a kariérny postup.

Skiskou uspesnosti kazdého
biznisu st vzdy zakaznici. Ako
zistujete, ¢i su spokojni s kvali-
tou sluzieb, ktoré im poskytu-
jete?

Maéme oddelenie, ktoré syste-
maticky zistuje ohlas zdkazni-
kov, ich spokojnost s naSimi
sluzbami. '1¥Zzdenne mame aj
vyse 200 kontaktov na naSe
sluzby a z nich tri az pét byva
s negativnym ohlasom. Veduci
predaja ¢i servisu musia pripad-
né zistené nedostatky promp-
tne odstranit. Nespokojnost sa
najcastejsie tyka dlhsieho Caka-
nia na ndhradné diely. Je to pre
nds memento. Ja totiZ presa-
dzujem, aby auto od nds odislo
opravené v ten isty den, kedy
k ndm prislo do servisu. Ho-
vorim, samozrejme, o Standard-
nych autdch, nie o truckoch.

99 Co sa tyka Iveca, vybrali sme ho preto,
lebo ma najsirsi sortiment a dobry pomer
kvality auta k cene. 99

Zastavme sa pri segmente jazde-
nych dut. Ako sa mu venujete vo
firme?

V balikoch nasich sluzieb garan-
tujeme pri kipe dalsich novych
vozidiel odkdpenie jazdenych.
Tie potom prediavame dalej.
Tito sluzba md rastdci trend.
7, ndkladnych dut, ktoré sme
predali ako nové, vykipime
zhruba polovicu a z osobnych tak
asi tridsat percent — ako pro-
tihodnotu pri kipe nového vo-
zidla. Myslim, Ze sa v oboch seg-
mentoch dostaneme postupne
aZ na Sestdesiat percent.

modely — Micra, Qashqai, Note,
"Tiida, alebo aj luxusné Murano,
terénny X-Trail a Pathfinder ¢i
Sportovy model 350Z. Spo-
meniem aj na$ novy rychloservis
automobilov Nissan v Lamaci
— vyznacuje sa tym, Ze ho moze-
te navstivit bez toho, aby ste sa
vopred objednali. Obslizia vis
v podstate bez ¢akania.

Onedlho otvorite novy servis
v Trnave. Co vas k tomu vedie?
V prvom rade sa chceme priblizit
zdkaznikom z trnavského regio-
nu, kde je vela dopravnych fi-

99 Jedna praca pre mna boli auta a druha
— praca s det'mi z detskych domovov. Cielom
Usmevu je, aby kaZzdé dieta malo rodinu. 99

Co pribudlo v ostatnom &ase
v ponuke vasej spolocnosti?

Aj v zdpadnej Casti Bratislavy
(v Lamaci) uz maju zdkaznici
k dispozicii nasu novi predajiiu
Nissan, kde okrem iného ndjdu
od janudra aj unikdtne superspor-
tové vozidlo Nissan GT-R, ktoré
sa v Eurépe, na ,Starom konti-
nente®, zaéina predavat po prvy
raz v histérii. Lamacskad predajna
je jednym zo 60 predajnych
miest Nissanu GT-R v Eurépe.
Ziskal tu na Slovensku svoje ex-
kluzivne sidlo, kde si ho budete
moct obzriet (a niekolki solvent-
ni Stastlivei aj objednat a kipit).
Okrem supersportiaka GT-R si
tu, samozrejme, mozete pozriet,
pripadne vyskusat, aj civilnejsie

riem. V tomto autocentre mame
nové technolégie, s ktorymi
mozno predbichame budicnost.
Napriklad 3pecidlnu rovnaciu
stolicu Black Hawk Power Cage
HD, na ktorej sa daji robit aj tie
najtazsie vyrovndvacie prace.
Dokonca ramy vozidiel sa daja
vyrovnavat bez demontaze agre-
gdtov — ¢i je to pick-up, autobus
alebo kamién. Dalsia technoldgia
s privlastkom ,naj“ je lakovacia
kabina CARGO od renomované-
ho vyrobcu USI Italia.

Vieme, Ze ste &inny aj mimo va-
8ej spolotnosti. Zalozili ste na-
priklad ob¢ianske zdruzenie Us-
mev ako dar a snaZite sa sloven-
ské skolstvo nasmerovat k po-
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trebdm _automobilového prie-
myshu. Co vas k tomu motivuje?
Usmev je diagnéza. Zacal som
s nim ako 19-ro¢ny a koncert
Usmev ako dar ma uz vlastne 25
rokov. Jeden nas kolega vyrastal
v detskom domove a raz nds za-
viedol do zariadenia, kde vyras-
tol. Zacali sme tam chodit ako
kamarati detf, robili sme pre nich
viano¢né besiedky a rézne podu-
jatia. A kedZe tym detom chybal
Usmeyv, tak sme prvy koncert na-
zvali Usmev ako dar. Jedna prica
pre mia boli autd a druhd — pra-
ca s detmi z detskych domovov.
Cielom Usmevu je, aby kazdé
dieta malo rodinu. Z nedavnej
analyzy totiz vyplynulo, Ze keby
sa pomohlo rodindm, ktoré dali
svoje deti do domovov, az 56 per-
cent tychto deti by sa mohlo vra-
tit a zit vo svojich rodindch. Ro-
dicom by vsak bolo treba po-
moct s byvanim a naudit ich, ako
zvladat deti. Treba iba naplnit
skutkami zdkon, ktory garantuje
detom rodinnu vychovu. Aby vy-
rastali medzi svojimi, nie ako
bezdomovcei. Detsky domov ne-
ma byt definitiva, ale iba pre-
stupnd stanica medzi zlyhavajui-
cou a funkénou rodinou.

Vratme sa este k odbornému
skolstvu...

Prostrednictvom neho chceme
mladym ludom priniest pers-
pektivu. Aby boli pripraveni na
svoje povolanie, aby sa mohli
hned po skonéeni 3koly dobre
zaradit do pracovného procesu
a vdaka tomu aj dobre zardbat.
A ostat tu, na Slovensku. Preto
v Cechu predajcov a autoservi-
sov intenzivne pripravujeme za-
kon o odbornom vzdelavani, vda-
ka ktorému sa otvoria moznosti
vietkym mladym [udom. B
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