S feditelem TH’systemu ing. Radimem Galvankem ptedevsim o firm& TH’system

Spole¢nost TH’system byla na nasem trhu vZdy nepiehlédnutelna. O tom, jak se firmé
vede, a hlavné o pripravovanych novinkach jsme si povidali s ing. Radimem Galvankem,
Feditelem spolecnosti.

Od krabic Kk integraci

Chip: Soucéasnost je €asto charakterizovana jako obdobi nejvétsiho ekonomického propadu
v poslednich letech. Jak se vam, jednomu z nejvétSich evropskych distributort, dafi v této dobé
prodavat produkty IT?

Radim Galvanek (R. G.): Méate pravdu, Ze pfi mnoha jednanich s nasimi obchodnimi partnery
a zvlasté nékterymi dodavateli je slySet z jejich strany hodnoceni prodeju ve smyslu velké recese, nebo
v lepSim pfipadé alespori stagnace. Trh v IT podle mne na tom neni zas tak Spatné&, jak se povida.
Domnivam se, Ze néktera jina odvétvi maji mnohem vétsi propady. Pesimismus je do urcité miry
zpUsoben dfivéjsSimi velmi dobrymi vysledky a dynamickymi rlsty, na které si vSichni po 1éta zvykli.

TH’system rostl obratové z roku 1997 na rok 1998 o 30 %, pfesnéji ze tfi na Ctyfi miliardy korun,
a v letoSnim roce predpokladame podobny rist. Je v§ak pravda, ze dynamika ristu je zpusobena
jednak pokracdujici integraci v ramci skupiny CHS, jednak rozsifovanim portfolia produktu, které
nabizime, a v neposledni fadé i nardstem naseho podilu na trhu v nékterych vyznamnych produktovych
fadach. Rozhodné je v3ak citelny pokles poctu velkych zakazek, at’ uz ze statni spravy, nebo
Z pramysilu.

Chip: Muzete priblizit nasim ¢tenariim, jaky segment z nabidky vasi firmy jde nejvice na
odbyt?

R. G.: Historicky jsme vzdy byli a jsme stale zaméreni na prodej znackovych produktu. Logicky
u nasi firmy. Nejvyznamnéjsimi pilifi nasi nabidky jsou produkty firem Hewlett-Packard, Compaq,
Microsoft, 3Com, IBM a hard disky vyrobctu Western Digital a Seagate. Zvlasté u prvnich dvou komodit
se domnivam, Ze nas podil na trhu v posledni dobé mirné vzrostl. V oblasti produkt( Microsoftu se
obrat pfesunul vyrazné z prodeje “krabic” do prodeje licenci a také OEM produktl pro lokalni vyrobce,
coz je urcité pozitivni trend — zakaznik dostava k novému pocitaci i legalni software. U vyrobku firmy
3Com, kde jsme vzdy velmi uspésné prodavali zakladni produkty ve vysokych objemech, je pro mne
velkym potéSenim, Zze dnes je prodej jiz rovhomérneé rozlozen i smérem k produktiim sofistikovanym.

Chip: Velké distributorské objemy uréité chtéji i zazemi a logistiku, starajici se o obéh zbozi
na urovni. Jak mate vyreSen tenhle problém?



R. G.: V dnesni dobé je myslim jedina Sance pro distributora byt excelentni v logistice. To je
zaklad uspéchu. PrestoZe nase povést v tomto sméru byla vZdy pomérné dobra, postupné zaclefiovani
firem CHS pod TH’system nas pfinutilo provést v tomto roce skokovou kvalitativni zménu. Na pfelomu
zari a fijna uvedeme postupné do provozu nové vybudovanou expedicni linku v rekonstruovaném
logistickém arealu o rozloze 6000 m2. Technologie je dimenzovana s vyhledem na Ctyfi az pét let a ma
umoznovat rovnéz distribuci zaméfenou na vysoky pocet partnert. Nedilnou sou&asti logistického
fetézce je i vysoka uroven spoluprace s dopravci. Koncepce naseho arealu zahrnuje i lokalni umisténi
nasich nejvétsich dopravnich partneru a jejich kvalitni elektronickou komunikaci s nasim informacénim
systémem v oblasti pfepravnich dat. V neposledni fadé dopravnim partnerim poskytujeme i moznost
vyuzivat moduly naseho informaéniho systému pro vlastni potfebu.

Chip: Asi je noSenim dfivi do lesa ptat se, jak vyuzivate internetu? Pokud vim, TH system
byl jednou z prvnich firem, které jej zacaly pouzivat...

R. G.: Internet je skute¢né nedilnou soucasti logistiky distributora. Domnivam se, Ze pokud jde
o distributory, jsme v tomto sméru stale v ¢ele. Pokud bych to mohl vyjadrit procentualné, pfes 40 %
objemu objednavek pfijimame pfes internet.

Chip: Predpokladam, ze ale nechcete souc¢asny stav zakonzervovat a ze ptjdete jesté dal...

R.G.: Je to tak. V souCasné dobé se dokoncuiji dalSi projekty v oblasti e-commerce, které maji
umoznit intenzivnéjsi pfenos hlavnich dat mezi nasim a dealerskym informaénim systémem. Pro
rozsahlost celé problematiky je feSeni zpracovano partnerskou firmou; ta by méla byt feSitelem
i propagatorem nové urovné naseho elektronického propojeni s nejvyznamnéjSimi obchodnimi partnery
a také je povérena vybudovanim nového typu prodejniho kanalu, fikejme mu e-partners, zaméfeného
na prodej praveé pres internet.

Chip: V nasi zemi jsou viditelné dvé cesty prodeje. Za prvé klasicky model prodeje typu
vyrobce — distributor — dealer — zakaznik a pak vyrobce — distributor — velky fetézec typu Makro,
Tesco apod. — zakaznik. Na které lodi se nachazi vase firma?

R. G.: Mate pravdu, takto to existuje jiz roky i v zapadni Evropé. U nas to bude mit mozna jesté
del&i rozvoj a souvisi to s pfichodem té&chto velkych fetézcli do Ceské republiky, kde dnes zdaleka jesté
nejsou zastoupeny vSechny firmy. Ty stavajici pak dnes nejsou ve vSech regionech. Nase firma se stavi
do role logistického centra slouziciho pfedevsim vyrobclm a primarnim dodavatelim produkt(i. Radi
obslouzime vSechny kategorie svych moznych obchodnich partner(, to znamena malé i velké firmy.
Technologie nasi expedice je na to pfipravena.

Chip: Nepredstavuiji fetézce realnou hrozbu pro existenci treba i vasi firmy tim, ze se
v cesté k zakaznikovi vynecha distributor a cely obchod s mnohem zajimavéjsi cenou pro
zakaznika pojede po trase vyrobce — velky fetézec — zakaznik? Nebojite se eliminace postaveni
a pozice distributora v tomto retézci?



R. G.: Jak jsem uved| v minulé odpovédi, cilem je byt logistickym centrem poskytujicim sluzby
vyrobcum informacnich technologii. Domnivam se, ze excelentni logistikou distribuce produktu
a financnich sluzeb mizeme byt pro vyrobce stale zajimavym partnerem. | v pfipadé modelu, ktery
uvadite, budou oni potfebovat kvalitni logistiku, kterou budeme mit jiz pfipravenou. Samotné fetézce
podle mne v Evropé nebudou v dohledné dobé jedinou cestou ke koncovému zakaznikovi, i kdyz budou
hrat vétsi roli. Navic pokud vyrobce nema perfekiné rozjety pfimy prodej koncovému zakaznikovi se
v8im v8udy — tedy vcetné vlastni logistiky, lokalniho invoicingu v lokalni méné, servisu, cash collection
apod. — neni ani schopen pfimo spolupracovat s takovymi fetézci. To plati v Evropské unii, kde nejsou
dal$i administrativni pfekazky. Kdyz se k tomu pfipoctou specifika vychodni Evropy, jsem presvédcen,
Ze jen vySe uvedena fakta blokuji vyfazeni distributora z fetézce jesté na nékolik let. A to nemluvim
o administrativné-logistickych pozadavcich takovych velkych fetézcli na formu spoluprace s dodavateli
¢ehokoli.

Nas pohled do budoucnosti je: prodejce s tésnou vazbou na vyrobce zajistuje logistiku, finance
atd. a uplatni se tfi skupiny prodejcu:

& integratofi — pokud jde o zékazniky pozadujici feeni;
- fetézce — prodej mensim zakaznikdm;

internetové obchody — ty obslouzi celé spektrum zakaznikd.

Chip: Pane rediteli, v nedavné dobé doslo ke spojeni spoleénosti A&A a TH’ system — tedy
v abecednim poradi. Co si osobné od této integrace slibujete?

R. G.: Plan integrace jednotlivych spolecnosti patficich korporaci CHS Elektronics neni asi zadnou
novinkou a zameéry byly v minulosti prezentovany nasim hlavnim dodavatelim. Integrace A&A je jednim
z planovanych krokd. Hlavnim cilem by méla byt centralizace nékterych ¢innosti jednotlivych firem,
predevsim tzv. back office ve smyslu ekonomického zefektivnéni. Na druhé strané vybudovanim
centralniho skladu a dokonalého datového propojeni je mozné vSem prodejnim skupinam, tj. Praze,
Brnu a Ostravé, zpfistupnit pro zakazniky mnohem vétsi sortiment produktli z jednoho zdroje.

Z podstaty véci pak samoziejmé vétsi centralni sklad poskytuje obecné i lep$i dostupnost produktd.
Nezanedbatelny pfinos vidim i v oblasti poskytovani elektronickych dat pro vétsi skupinu partnera.
Vyhody by mély byt vZdy na obou stranach.

Chip: Mazete nasim ¢tenartim priblizit, co jim spojeni pfinese? Neni integrace A&A prvnim
krackem ke globalizaci trhu — tedy ke zvyseni sily velkych distributora?

R. G.: | kdyZ jsem uZ uvedl nékteré vyhody, které vznikaji na strané zékaznika, rad bych doplnil
i vyhody plynouci ze silného postaveni velkého distributora. Globalizace trhu probiha viditelné v celé
Ceské republice a priklad(i v letodnim roce je mnoho; globalizace v8ak probih4 i v celé zédpadni Evropé.
Mezi distributory evropské urovné ma pak TH’system jednoznacné lepSi Sanci byt rozliSitelny
i u velkych producentd a mit tak moznost zajistit svym zakaznikdm dobré produkty ve spravny ¢as a za
dobré ceny, a o to myslim v obchodé bézi...



Chip: Mizeme se vratit jeSté kousek zpét — jak je to vlastné s pozici TH systemu ve skupiné
CHS?

R.G.: Firma TH’system je vlastnéna nadnarodni korporaci CHS Electronics. V regionu vychodni
Evropy patfi obecné ke tfem nejvétSim CHS firmam spolu s firmami ABC data v Polsku a Arena
v Turecku. VSechny jsou vlastnény korporaci CHS Electronics. Ve skupiné CHS Electronics je
vyznamny faktor velké obchodni a finan¢ni samostatnosti jednotlivych firem.

Chip: Jak se vyporadavate s problémem tzv. Sedych dovozcu? Pali vas vibec takovy
problém?

R. G.: Podle mého nazoru Sedé dovozy byly vyznamné v letech 1990 — 96, {j. v letech, kdy se
jesté utvarela distribu¢ni scéna u nas. Posledni dva roky se nesetkavame s problémem Sedého dovozu
né&jak vyznamné, i kdyZz pfipoustim, Ze asi existuje. Domnivam se v8ak, Ze spiSe pfilezitostné a Ze to
mnohdy souvisi s nekoordinovanymi promoakcemi nékterych vyrobcul v sousednich zemich.

Chip: Elektronicky obchod - je to pouze sou¢asny moédni trend, nebo jde o vaznou hrozbu
pro distribuéni model prodeje?

R. G.: Elektronicky obchod neni hrozbou, ale naopak budoucnosti distribuéniho modelu prodeje.

Chip: Jak TH system vyuziva elektronického platebniho styku?

R. G.: Elektronicky platebni styk se myslim zdaleka nerozviji kvalitativné tak, jak se vyviji kvalita
nékterych obchodné&-distribugnich kanalt v Ceské republice. PFiginou je relativni konzervativnost
a opozdénost naseho bankovniho sektoru. Podminky, at uz technické, nebo obchodni, které jsou na
nasem trhu, jsou pro distribu¢ni kanal IT ve vétsSiné pfipadu nevhodné. Dnes v této oblasti
spolupracujeme se tfemi bankami, a to s bankami Citibank, IPB a Expandia, které se nabizenymi
produkty ¢astecné lisi. Osobné vSak citim, Ze to jsou spiSe pocatky opravdového elektronického
obchodu.

Chip: Diky za rozhovor.

Za Chip rozmlouvali Milan Loucky a Jiri Palyza.



