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Zemédélec v regionu

Prodej stroje je jen spicka ledovce

O firmach, jako je Agrima Zatec, s. r. 0., se ¢asto hovoid jako o prodejcich zemédélské techniky. Ne Ze by to nebyla pravda, ale jak titulek napovida, vlastni prodej
stroje zakaznikovi je jen jeden z mnoha a mnoha tikont a ¢innosti, jez musi prodejce vykonat po dobu Zivotnosti stroje.

Jifi Hruska

Tu podstatné vétsi ¢ast ledov-
ce (v prirodé je to 9/10) tvori
koncep¢ni prace pocetného ko-
lektivu odborniki. Cilem jejich
snazeni je spokojeny zakaznik.
To neni kligé, to je hold pravda.
Spokojeny zakaznik se totiZ vra-
ci a znovu nakupuje a $itf svoji
spokojenost s prodejcem mezi
kolegy zemédélci, a tim rozsi-
fuje radu potencidlnich zikaz-
nikd. TakZe spokojeny zdkaznik
je i spokojeny prodejce. Co se
ale skryva za prvnim informac-
nim telefonatem zakaznika? Co
prijde po ném a co se déje po
pripadném prodeji? Na to jsme
se prijeli zeptat jednatele spole¢-
nosti Ing. Matouse Subika.
Mam zajem

Jak vypada prvni telefonat se
zakaznikem? ,V prvni radé po-
trebujeme Zjistit co nejpodrob-
néji, co bude od daného stroje
pozadovat, jak casto jej bude
nasazovat a do jakych podmi-
nek bude urcen. Nejhorsi, co se
miiZe stét, je Spatné vyspecifiko-
vany stroj. Prodat nevhodny stroj
je nestésti pro obé strany. Stoji to
penize, posSkodi to tfeba povést
znacky a nas jako prodejce,” vy-
svétluje prvni kroky Ing. Subik.
Jak takovy prvni prizkum probi-
ha? ,Bud jedeme k zakaznikovi
na farmu, nebo on prijede k nam.
Kromé toho mame takovou pra-
xi, Ze minimalné jednou ro¢né
nav§tévujeme kazdého naseho
zakaznika. Pri téchto navstévach
se dozvime mnohem vic obou-
stranné prospésnych informaci
nez treba pii néjakém dnu ote-

dle toho, jakou techniku maji
a co by jim mohla nabidnout.

Nabidka

Nechceme zde vyjmenovavat
v8echny prodavané znacky a mo-
dely, ty si jisté kazdy zdjemce na-
jde na internetu, zajima nas, jak
Agrima zemédélskou techniku,
kromé zminénych webovych
stranek, nabizi. ,DileZitym fak-
torem jsou venkovni plochy plné
nové techniky. O&i nékdy také
prodavaji a kdyz se tady zakaznik
zastavi, néktery stroj jej mize
zaujmout. U nékterych navstév-
niki to miiZze vyvolat pocit, Ze
se bude konat DOD, ale je to
trvaly stav,” fka s tsmévem Ing.
Subik. MtZeme to potvrdit, na
samostatné vystavni ploSe v obci
a v samotném aredlu firmy stoji
desitky novych stroja.

,Velmi dualeZité a nenahra-
ditelné je fyzické predvadéni
strojii. V roce 2014 jsme méli

Pro potreby servisu je nezbytna Spickova diagnosticka technika.
Pojizdny diagnosticky vozik, v némzZ jsou pristroje (zejména pro

traktory) za 200 000 K¢

virenych dveti. Z toho tedy vyply-
v4, 7Ze idedlni zdkaznik nejdiive
zavold a pozada nas, abychom
s nim fesili otdzku spravného vy-
béru nového stroje. To je pak po-
lovina tspéchu,” dodava jednatel
spole¢nosti.

Agrima nedéld ani plo$né
marketingové akce, oslovuje
zakazniky cilené a adresné po-
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rekordné velky pocet predva-
décich strojt v celkové hodno-
té 25 miliont korun. Tyto stroje
ukazujeme, predvadime a puj-
¢ujeme. Namatkou jmenujme
tfi traktory, sklizeci mlaticku,
samojizdnou fezacku, zavés-
nou techniku Lemken a Krone,
postrikovace Agrio, rozmetadlo
Amazone a dals$i techniku. Je to
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V rémci predvadeéni a ve sluzbach sklidila Agrima 1000 ha obilnin a repky

nakladné, ale ti¢inné a zakazni-
ci to od nés vyzaduji. Je to zpt-
sob, jak jim stroje ukazat, udélat
pro né néjakou sluzbu a treba
jim pomoci, maji-li problém se
svoji technikou nebo jsou v ¢a-
sové tisni. V roce 2014 jsme
napiiklad sklidili pres 1000 ha
repky a obilnin. V ramci sluzeb
jsme sklizeli obilniny, kukurici,
rozmetali hnojiva nebo sklizeli
vojtéSky mackacem. Na nové
mlati¢ce jsme predvadéli sou-
Casné také vyhody telematiky.
Dulezitym faktorem, zejména
u pudozpracujicich strojd, je
pak predvadéni na konkrét-
nich pozemcich potencidlniho
zakaznika. Tak jsme napt. ob-
jednali pro leto$ni rok u firmy
Lemken dals$i stroje uréené pro
predvadéni, po jednom zastupci
z kazdé technologie, pro kterou
firma stroje vyrabi, takZe jich
budeme mit s témi sou¢asnymi
Sest,” popisuje aktivity firmy jeji
jednatel.

A co déla Agrima pro to, aby
zakaznik, kdyZz se rozhodne
stroj koupit, necekal prili§
dlouhou dobu? Vedeni firmy
musi Casto predvidat a vzivat
se tak trochu do role Sibyly.
Jednak proto, Ze témér vSichni
vyrobci zemédélské techniky
prestali vyrabét na sklad a je
tedy tfeba objednavat techni-
ku na dal$i sezénu s vétSim
¢i menSim predstihem (to se
tyka jak motorové, tak i zavés-
né techniky), jednak proto, Ze
na prodeje techniky maji vliv
ivnéjsi faktory, napriklad dotac-
ni politika statu. Pro predstavu,
na traktor se ¢eka ¢tyri mésice,
na pluh Ctyfi az pét mésica.
A tak véstit viceméné musi,
plést se ale ¢asto nesmi, nebot
v objednané technice jsou ulo-
zeny velké penize. Rizika nese
prodejce, zakaznikovi to prinasi
jen pozitiva, protoze na vybrany
stroj nemusi ¢ekat. Prikladem
mohou byt leto$ni Zadosti o do-
tace na zemédélskou techniku,
které museji zemédélci podat
do 19. ledna. Poté stat priblizné
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po jednom meésici rozhodne,
kdo dotace dostane a kdo ne.
V néslednych ¢tyfech mésicich
je potom ti‘eba zvladnout vSech-
ny naleZitosti vCetné fyzického
predani techniky (museji pro-
béhnout vybérova fizeni, poté
nésleduji objednavky na stroje,
sepsani kupni smlouvy, fyzické
dodani techniky, jeji zaplaceni
a do 30. 6. museji byt veskeré
potebné doklady dodany na

i stupriujici se naroky na jejich
obsluhu. Sebelepsi stroj, ktery
dostane do ruky nekompetent-
ni osoba, nebude nikdy praco-
vat tak, jak ma, coz bude mit
vliv na kvalitu prace, spotiebu
pohonnych hmot, opotrebova-
ni stroje i jeho Zivotnost. Vede-
ni spolecnosti Agrima si tento
problém uvédomuje a prichazi
s iniciativou, Skolenim obsluh.
,Vidime budoucnost v pri-
bézném Skoleni zaméstnancli
naSich zakazniki,“ vysvétluje
Ing. Subik a pokracuje: ,Kdyz
si zdkaznik koupi sklizeci mla-
ticku, velky, elektronikou na-
bity traktor nebo postiikovac,
tak jiz nestaci predat mu stroj
a kratce ho zaskolit na farmé.
Skoleni budou t¢inn4, kdy?Z bu-
dou probihat u nas, nékolikrat
v roce a potom ti'eba po sezoné.
Traktoristim vysvétlime, jak
nejefektivnéji a nejlépe vyuzi-
vat jejich stroje, na co si maji
davat pozor, co nevynechat pri
pravidelné ddrzbé. Majitelam
postrikovacii a rozmetadel zase
fekneme, co vSechno systémy
jejich techniky umoznuji, jak
spravné nastavovat davky a vy-
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Za zakazniky jezdi plné vybavené servisni vozy

SZIF). A na to musi byt dobry
prodejce pripraven.

Prodej

Kdyz se obé strany dohod-
nou, dojde k prodeji. Agrima
nabizi nejen techniku, ale
i finan¢ni sluzby. Je schopna
poskytnout veSkeré financ¢ni
produkty, které se na trhu vy-
skytuji. Naptiklad na konci
roku si zemédélec mohl pri
koupi traktoru vzit ivér s fixni
arokovou sazbou 0,99 %. Po
uzavi‘eni obchodu Agrima doda
konkrétni stroj a zaSkoli obslu-
hu. To je velmi dilezité a firma
na kvalitni predani stroje klade
velky dtraz.

Skoleni

Technicka vyspélost sou-
Casné techniky s sebou nese

uzivat moderni elektroniku.”
V praxi si Agrima pozve deset
az patnact obsluh a ve Skolici
mistnosti, u vystaveného stro-
je a za pomoci audiovizualni
techniky jim budou specialisté
predavat veskeré potrebné in-
formace.

Poprodejni servis a sluzby

KdyZ uz je stroj prodany, musi
se servisni pracovnici Agrimy
0 né&j postarat po celou dobu
Zivotnosti jak po strance opotre-
bitelnych ndhradnich dild, tak
iv pripadé néjaké havérie.

V roce 2013 spolecnost
zprovoznila novou servisni
halu. Diky ni se servisni plo-
cha zvétsila natolik, Ze dnes
je firma schopna pracovat na
Sestnacti traktorech soucasné.
Investice do technického zize-

mi proudily i v loriském roce,
nové byly za 2,5 milionu ko-
run vybudovany kancelare pro
pracovniky servisu. V letoSnim
roce budou prace pokraCovat
vybudovanim nového socidl-
niho zazemi pro servis, denni
mistnosti, jidelny, ale prede-
v&im nového Skoliciho stredis-
ka. Kvalitni zdzemi je nezbytné,
vzdyt pracovnici servisu se
staraji o techniku za dvé a pil
miliardy korun (naptiklad 400
traktort).

O tom, jaky dtraz klade vede-
ni Agrimy na poprodejni servis
a péci o techniku a zdkazniky,
svéddi firemni polty zamést-
nanct, z nichZ se (v¢éetné ve-
deni) zabyva obchodem sedm,
dva jsou v ekonomickém od-
déleni, sedm zajistuje ndhradni
dily a dvacet tii je vycClenéno
pro servis a sluzby. Aby byli
pracovnici servisu na patficné
odborné drovni, prochazeji
sami kazdoro¢né nékolikaty-
dennim S$kolenim u dovozct
a vyrobcti. Po strance technic-
kého zajisténi maji k dispozici
flotilu dvanacti servisnich vozi-
del, moderniho servisniho zé-
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zemi s veSkerymi diagnosticky-
mi pristroji a sklad nahradnich
dild, jenz eviduje na tficet tisic
skladovych polozek a fyzicky
skladuje dily za 20 miliont ko-
run. Mimochodem, ro¢ni obrat
v néhradnich dilech dosahuje
60 miliond korun, hodnota
techniky na skladé se pohybuje
od 25 do 40 miliont korun.

Stabilni partner

Agrima je stabilni firma s kva-
litnimi produkty. Se zazemim,
jaké vytvari pro zaméstnance,
a sluzbami, které poskytuje
zakaznikim se budoucnosti
nemusi obdavat, jeji misto v re-
gionu bude jisté i nadale pevné
a zdkaznici, kterych eviduje
2500 (900 aktivnich), v ni bu-
dou mit spolehlivého obchodni-
ho partnera. |



