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DRAMA NA ÚVOD
„Stoupáme?“ 
„Ne, naopak! Klesáme!“
„Je to ještě horší, pane Smithi! 

Padáme.“
„Proboha, vyhoďme přítěž!“
„Poslední pytel je už vyprázd-

něn!“
„Co balón, stoupá?“
„Ne!“

„Ven se vším, co nás zatěžuje!“
 Jules Verne: Tajuplný ostrov 

PROČ NETLESKAJÍ? 
Po premiéře realistického mi-

krodramatu „Bod zlomu“ v prv-
ním čísle letošní Pneurevue 
jsem nebyl hýčkán potleskem. 

Ba ani náznakem akademic-
kého uznání či snad výzvy 
silných hráčů v oboru k solidně 
honorovanému mamutímu tur-
né s přednáškami po českých, 
moravských a slezských pneu-
ser visech a garážích. Nic. 

Jen obavy, prskání a frflání, 
zda jsem to neviděl vše až pří-
liš černě a zbytečně hořce. 

Strach má přece velký voči, 
víte. A kdo se bojí, nesmí 
ke gumám.

A navíc ten nejdůležitější 
zmiňovaný protiargument 
odborné veřejnosti byl odkaz 
na výsledky letošního prvního 
čtvrtletí u výrobců nákladních 
pneu ma tik – členů ETRMA 

(všichni čtenáři už vědí, o koho 
se jedná). 

A ty byly nečekaně excelent-
ní. Na papíře.

PAVUČINY 
A PRACH

Máme ověřená čísla prodejů? 
Máme. Tak sem s nimi. V Evropě 

to s nákladními pneu z produkce 
členů ETRMA vypadalo takto: 
1Q 2012 1 900 000 ks
1Q 2013 1 879 000 ks -    1 %
1Q 2014 2 174 000 ks + 16 %
1Q 2015 2 158 000 ks -   1 %
1Q 2016 2 273 000 ks +   5 %

Přiznejme si, že po zveřejnění 
těchto údernických výsledků 

ve vyšších patrech manažer-
ských panovalo nefalšované 
bujaré veselí, v sekretariátech se 
zíralo a mezi terénními zástupci 
výrobců převažovaly rozpaky 
i obavy. 

Proč? Přece stoupáme!
Stoupáme, rosteme…. Ale. 
Čínský dovoz do Evropy 

za stejné období zaznamenal 
v kusech nárůst 12% ve srovnání 
s rokem 2015.

ETRMA se ani neodvážila 
v tiskové zprávě zveřejnit růst 
importu z Číny absolutním 
číslem. Snad abychom se třeba 
nepolekali.  Hlavně žádnou 
paniku a chaos. I když pravidla 
komunikace mezi gentlemany 
takový přístup odsuzují.

RADĚJI FAKTA 
NEŽ DOHADY

Zkusíme si celkový dovoz 
z Číny za letošní první kvartál 
odhadnout sami? Ale ano, podle 
veřejně dostupných dat by to 
mohlo být kolem 1 200 000 kusů. 

Celkové letošní navýšení 
dodávek na trh Evropy za jeden 
kvartál činí navíc 120 000 kusů 
z produkce ETRMA a 100 000 
kusů z Číny. Dělejme, že jakoby 
nikdo z jiných oblastí nic nedo-
vezl. A to tedy dovezl. 

I tak to je celkem navíc mini-
málně 220 000 nákladních kol. 

Pochopitelně, kdokoliv může 
říci, že to není nic významného.  

Zkuste do litrové nádoby nalít 
litr vody a deci k tomu. Což je 
přesně oněch celkových deset 
procent navýšení dodávek 
na sklad dealerů. 

Co se stane? Celkem nic. 
Vodu setřeme.  
Ale trh se zahltí.
A co je horší – ti z dealerů, kte-

ří si v dobré víře naplnili sklady, 
nacupitali místo koulení gum 
ze skladu k rampě pouze mezi 
komíny pneu ma tik s košťátky 
nebo metličkami.

Místo jarního sezonního 
prodeje zahájili neplánovaný 
jarní úklid. 

Pavučiny a prach jsou prevít. 

CO SE MÁ POKAZIT, 
TO SE PODĚLÁ.  

Letošní druhý kvartál zkázu 
v prodejích nákladních pneu ma-
tik na evropském trhu dokonal 
a umocnil. 

Netřeba se dále trápit s tabul-
kami a statistikami. A když…  
jen tak zlehka. Takže tradadadá 
– výsledky ETRMA v nákladních 
pneu podruhé: 
2 Q 2015 1 404 000 ks
2 Q 2016 1 410 000 ks + 0,4 %

VIDÍTE TO, 
CO JÁ? 

Celkový růst prodejů členů 
ETRMA ve druhém čtvrtletí je 
nuzných 0,4%. V číselném vy-
jádření šest tisíc kol navíc. Šest. 
Tisíc. Na celou Evropu. 

Pravda, statistika 1. pololetí  
2016 proti stejnému pololetí 
2015 vykazuje stále ještě sym-
patický růst 3,6 %, ovšem ten je 
důsledkem přepálení dodávek 
na sklady dealerů výrobci na za-
čátku roku.

A pak se to vše zastavilo.
Nervozita u výrobců se dá krá-

jet, znechucení dealerů z vývoje 
letošního roku vývoje osciluje 
mezi nepříčetným mumláním 
a vzteklým ryčením. 

Má taková situace nějaké 
řešení?

Jistě.  
Už dlouho z našeho oboru 

neprchlo na letní dovolenou 
k teplým mořím tolik es, velkých 
jmen a významných až silných 

oborových hráčů jako letos. 
Včetně mne. I když já jsem pou-
ze malá ryba. 

Pokud ovšem máme pokračo-
vat v prognóze dalšího vývoje, 
bylo by nejlepší se pokusit 
vysvětlit, co se vlastně mezi 
výrobci a dealery na trhu stalo. 

A co se bude dít. 
A kdo to zaplatí.   

JÁ JSEM DEALER, 
KDO JE VÍC. 

O složitě třeskutých vztazích 
dealera a výrobce bylo napsá-
no několik megatun příruček, 
pojednání a úvah. Jasně, ti dva 
se skutečně potřebují a nemo-
hou bez sebe fungovat. Ovšem 
i kudlanka nábožná potřebuje 
k životu a prosperitě svého 
partnera, než mu láskyplně 
schroustne hlavičku. Faceboo-
ková generace obvykle podob-
nou vztahovou melu označuje 
heslem „je to složitý.“

Je to složité?
Nikdo zatím v tuzemsku ne-

dokázal vyjádřit podstatu často 
vražedného, zřídka zamilova-
ného a v drtivé většině vyčer-
pávajícího vztahu těchto dvou 

subjektů trhů s pneu ma tikami 
stručněji, 

přesněji a výživněji, než se to 
podařilo panu Jaro Kaplanovi 
na zářijové konferenci Pneu 
revue v roce 2014.

Jak to tedy vidí pražský rodák, 
který byl až do nedávné minu-
losti hybnou silou Good yearu 
na špičkových mezinárodních 
pozicích? 

PAN KAPLAN 
MÁ LODĚ RÁD.

Dealer a výrobce jsou na jedné 
lodi. Společný tým, který pluje 
pod jednou vlajkou k zářivému 
společnému vítězství. K úspě-
chu. V podpalubí tento elegant-
ní a rychlý křižník pohání motor 
tvořený kvalitní technologií, 
dostupností produktu, � nanč-
ní hodnotou (nezaměňujme 
s cenou) a hlavně vzájemnou ko-
munikací. Jedná se o symbiozní 
vztah - soužití, ve kterém úspěch 
projektu je hlavně ovlivněn 
úrovní a obsahem komunikace. 

S čímž se dá jen a pouze 
souhlasit.

Za sebe jen dodám, že termín 
komunikace je pro mé uši 

takové ošemetné slovíčko, které 
používáme tam, kde by mi spíše 
vyhovoval termín odborný, 
pravdivý a bolestně upřímný 
dialog mezi kapitánským můst-
kem a strojovnou v podpalubí.  

Průšvihy v komunikaci totiž 
končí nejen neúspěchem plav-
by, ale i vzpourou. 

V carském námořnictvu kaše 
servírovaná na večeři mužstvu 
tehdy, když podle řádu a tra-
dic � otily měly být podávány 
makarony, vedla až ke vzpouře 
v Baltickém loďstvu. Důstojnický 
sbor to holt nějak s námořníky 
v podpalubí nevykomunikoval. 

A jak to dopadlo, víme. 
Jiný příklad? 
Dva prokřehlí námořníci vy-

zbrojeni pouze jedním triedrem 
v pozorovacím koši Titanicu sice 
viděli temné obrysy gigantic-
ké ledové kry, ale než signál 
k zastavení doputoval na můs-
tek a z můstku do kotelny, tak 
to prostě největší zaoceánský 
parník té doby neubrzdil. 

Můžeme s hořkostí konstato-
vat, že tady se sice komunikace 
odehrála tak, jak měla, ale byla 
ve svém důsledku vražedně 
pomalá. 

Communication breakdown
V uvedeném textu vyjadřuji pouze svůj osobní názor. V žádném případě se nejedná o stanovisko jakékoliv práv-
nické ani jiné osoby, ve které profesně působím nebo se kterou jakýmkoliv způsobem v oboru spolupracuji.

Realita prodeje nákladních pneumatik je jiná, než udávají čísla. Kdo za to může?

To jsou lidi 
z obchodního. Uřízli 
stromky a běhají 
po břehu, aby si 

šéfové mysleli, že loď 
stále pluje.

Vám 
se řekne 

komunikace, 
   když 
náčelník 
Upřímný 
dialog už 
dva roky 

nepromluvil.
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Text: Shambo  Foto: Kristián Mensa, www.mrkriss.com
OBCHOD  rošambo
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Price list 
Prices in € excluding VAT (no VAT charged within EU)
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Other conditions for advertising are subject 
to General Conditions of Media Services of
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