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� Prodáváte v zahraničí?
Začínáme se rozhlížet v Pol-

sku a na Slovensku. Můžeme si
rozšířit homologace dále do EU.
Jsme dostatečně výjimeční
i z evropského pohledu. Nikdo
z Evropy, co já vím, nemůže na-
bídnout, že má nejen vlastní se-
rvis, konstrukci a vývoj, ale
najednou zastupuje takové to-
várny jako UAZ, GAZ, HON-
KER a velice povedené malé
čínské užitkové vozy DONG
FENG. To je pátá největší auto-
mobilka v Číně, která vyrábí pro
Citroën, Peugeot, Hondu, Kiu.
A my je jako jediní zastupujeme
a jsme držiteli homologací. Malé
dodávky DONG FENG s varia -
bilní škálou různých nástaveb
vycházejí z vozu Suzuki Carry,
jehož výrobní práva Číňané od-
koupili a je na velice dobré
úrovni za bezkonkurenční cenu.

� Jak jste navázali spolu-
práci s čínskou DONG FENG
MOTOR?

Vlastně se jim do Evropy ne-
chtělo, když vidí, co se tady děje,
ale nikdo vás neodmítne, pokud
přijdete a řeknete, že to auto
chcete kupovat a sám dosáhnout
na homologace. Když zjistí, že
vám to jde, že máte historii, že
jste nikoho nepodrazili, tak se
s vámi dohodne. Pro ně je to vý-
hoda i v tom, že v rámci své pro-
pagace mohou uvádět, že mají
svého prvního zástupce v Ev-
ropě. Vedení čínské DFM zatím
s Evropou jako takovou nespě-
chá a my jim jdeme naproti, aby-
chom byli připraveni s jejich
vozy jít do dalších zemí EU.

� Kolik dodávek DONG
FENG jste už v Česku prodali?

Od května letošního roku jsme
prodali tři desítky dodávek DFM.
Jsou to auta pro živnostníky jako
malíři, instalatéři, malí stavebníci
nebo třeba technické služby. Čín-
skou DFM jsme si vybrali my po
zralé úvaze. Byl to půlrok nava-
zování spolupráce a rok příprav
a homologací.

� V Rusku a v Číně není
snadné se vyznat. Jak to děláte,
abyste se nenapálili?

Potřebujete vždy znalost míst-
ního prostředí, ať už se jedná

o Rusko nebo o Čínu. Využí-
váme zdejších obchodních
agentů. V Rusku obzvlášť se
mění velice rychle klíčoví lidé
v továrnách podle politické  si tua -
ce. To je nemilé. Proto máme
v těchto zemích agenty, kteří pro-
středí dobře znají, orientují se,
jsou schopni předvídat vývoj
a mají tam kontakty. Jde prostě
o to, aby obchody běžely bez
ohledu na to, kdo zrovna sedí
u mocenských vesel.

� Ve vašem servisu jsem

viděl nejen terénní vozy, ale
i GAZ. Ty upravujete rovněž?

My jsme si vybrali dva z typů,
které patří do kategorie náklad-
ních vozů. První z nich je GAZ
GAZelle v kategorii N1 a druhý
GAZ Valdaj v kategorii N2,
stejně jako avie. Z počátku  se
kvůli emisním normám nahrazo-
val originální motor také nafto-
vou andorií, nyní už umíme také
upravit původní motor náklad-
ního GAZ tak, aby emisní normy
splňoval. Vozy jsou postaveny na
robustním, kvalitně zpracovaném
podvozku, přičemž rovněž pra-
coviště řidiče splňuje současné
nároky. Cena je však zejména
u verzí 4x4 poloviční proti kon-
kurenci.

Západní a japonské značky se
pohybují kolem 800 tisíc korun
a výše. Nový UAZ Patriot nebo
Pickup splňující všechny normy
přijde na 400 až 500 tisíc korun.
Propastný rozdíl je v servisu.
Výměna předního sdruženého
světlometu na terénní „západní“

auto vyjde přibližně na 15 tisíc
korun. U UAZ je to záležitost tří
tisíc korun. Naše zásada je, že
cena dílu pro zákazníka nesmí
převýšit dvojnásobek výrobní
hodnoty a o to se musí rozdělit
všichni od výrobce přes impor-
téra, prodejce až po servis. U zá-
padních značek je to mnoho-
násobně více.

� Poskytují UAZ a GAZ ně-
jakou výbavu a komfort?

Kdo jezdí v terénu za prací
a dobrodružstvím a nemá auto,
jen aby se projel po polní cestě
a pak rychle do myčky a zpět 
do města, nepotřebuje elektricky
stahovaná okénka. Potřebuje 
odolný podvozek, odolné ná-
pravy, převodovky a spolehlivý
motor.

Potřebuje jen základní kom-
fort, aby mohl jet i po silnici, ale
ne žádné nadstandardní výbavy.
Na Západě se běžně připlácí za
to, že kupujete auto bez elektro-
niky, protože tam je vše sériové
a vše podléhá faceliftům. Každá

elektronika navíc, každý počítač,
je v terénu na obtíž. Pak proje-
dete brodem a přestává to fungo-
vat. UAZ jsou auta, která když si
naberou bláto, tak je zevnitř pro-
stě vystříkáte hadicí.

K čemu jsou pak vyhřívané
sedačky a palubní počítač? K ni-
čemu. Jen to zvyšuje cenu. Naši
zákazníci potřebuji účelné a jed-
noduché, technicky vyspělé
auto. Minimum elektroniky,
jinak železo, guma a plast. Na-
šimi zákazníky nejsou pseudo-
offroaďáci, kteří si koupí SUV,
jedou s ním na louku, a za tři
roky už koukají po faceliftova-
ném modelu.

� Plnokrevní „offroaďáci“
auta ničí, topí, dusí v blátě,
jezdí na expedice. A vy?

Jsem rád doma anebo v blíz-
kosti přátel zde v Radíkovicích.
Tady si auta hýčkám, vyvíjím,
sem jezdí má klientela. Rád auta
projíždím, ale neskáču s nimi
deset metrů. Pro tyto účely kaž-
doročně pořádáme ARO Show.

Šel do těžkého terénu východní cestou a teď vsadil na Čínu
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„V roce 2006 jsme jednoho
dne všichni seděli na obědě a na-
jednou se ozvala obrovská ex-
ploze. Z naší hospůdky jsem jen
viděl, jak se všechna okna v pro-
tější dílně proměnila v ohnivé
koule,“ vzpomíná Karel Štochl
(38), spolumajitel společnosti
Auto Max Czech (AMC), a. s.,
z Radíkovic u Hradce Králové.
Jak se později vyšetřováním uká-
zalo, došlo ke samovznícení jed-
noho zařízení, které obsahuje
značné množství hořlavé látky.

„Ještě že jsem měl platnou re-
vizi, jinak by mi pojišťovna nic
nedala. Musel se od firmy odpo-
jit plyn, elektřina, vytahovali
jsme další zařízení, svářecí sou-
pravu včetně tlakových lahví

a rozpracovaná auta. Oheň se
šířil rychle, vybuchlo na dvě stě
litrů hořlavé látky, hořely plasty,
pneumatiky. Vystříkali jsme dva-
cet hasičáků bez výsledku. Požár
jsme uhasili vodou ze dvou béč-
kových proudnic za dvacet
minut.

Poslední kusy
Dílna shořela, včetně tří aut

zákazníků, zvedáky se zkroutily.
Museli jsme na dva měsíce ob-
jekt uzavřít. Všechno včetně kan-
celáří bylo prosycené černým
nánosem z hořících plastů. 

Tehdy jsem svým lidem řekl:
potřebuji vás, jestli teď neza -
pneme, tak je konec.

Já jsem tehdy řešil pojišťovnu

a ještě jednu problematickou do-
dávku podvozků a karoserií od
ARO, kdy jsme předem zaplatili
za tři desítky kompletů, ale oni
už neměli sílu to dodat. A tak
jsem jel do Rumunska, kde se to
z různých velkoskladů dávalo
dohromady a do toho probíhalo
vyšetřování požáru.

Opravovali jsme starou a sta-
věli novou halu. Zákazníkům
jsme se omluvili a stavěli jsme
a stavěli. Opravu jsme dokončili
za rekordní čas: za měsíc. Semkli
jsme se a to nás drží opravdu
hodně pevně pohromadě.“

Požár před třemi lety málem
Štochlovu firmu položil. Zachrá-
nilo ji nasazení zaměstnanců. 

Ozvala se rána a z dílny vyšlehly ohnivé koule
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Čínská DFM zatím 
s Evropou nespěchá 

a my jim jdeme naproti,
abychom byli připraveni

expandovat do EU.


