LEOPC

stavebnf firmy Si

v Dansku, Anglii ¢i'f

Fondation Louis Vuitton od Franki
Nejen o nich mluvil Leopold Bare

Text: Fva Hlinovskd Foto: David Turecky




riznam se, ze rozhovor
s Leopoldem BareSem,
zakladatelem a majite-
lem firmy Sipral, jsem
chtéla udélat uz dlouho.
Minimdlné od doby, kdy
tato ¢eska firma vyrobila
mtiz do butiku Louis Vuitton na partiz-
ském bulvaru Champs-Elysées. Tehdy
pied nékolika lety se také na trhu ho-
vorilo o tom, Ze Sipral pracuje na tajem-
né zakdzce v Bouloniském lesiku a Ze to
bude velké - ano, 8lo o Fondation Louis
Vuitton Franka Gehryho. Leopold Bares
na rozhovor kyvl az ted, kdy se vzdal vy-
konné role a uz dva roky ptisobi ve spo-
le¢nosti jako predseda predstavenstva.

Je mi samozi'ejmé jasné, zZe tak spe-
cializovanou firmu, jez podnika v tak
naro¢ném oboru, jakym stavebnic-
tvi bezpochyby je, nemuze ridit néjaké
tintitko. A pan Bares, sympaticky muz
s Apple Watch na ruce, mou domnén-
ku kazdopadné potvrzuje. Mluvi jasné,
piesné, neboji se byt otevi‘eny - samo-
ziejmé kdyz otevieny byt chce. Zkratka
¢lovek, ktery je zvykly jednat s velkymi
jmény oboru.

Jinak by jeho firma za sebou nemé-
la praci (abychom vyjmenovali jen par)
na takovych zakazkach, jako je parizska
U Arena z loniského roku, The Diamond
v kampusu University of Sheffield v An-
glii ¢i ¢eské stavby V Tower, Florentinum
nebo Quadrio. V soucasné dobé Sipral
pracuje na dvojici mrakodrapt v Lon-
dyné Wardian.

S jakou predstavou jste v roce
1991 zakladal firmu Sipral?
Zacinal jste se tfemi lidmi, nyni jich
zaméstnavate pres dvé sté...
Mnohokrat jsem sam sebe charakterizo-
val jako ¢lovéka, ktery nedéla dlouho-
dobé plany, spi8 reaguje na prilezitosti.
I tehdy to tak bylo. Jsem spi3 technik,
kterého bavi tvotit a budovat, nejlépe
vlastnima rukama. A tyhle geny se pte-
nesly i do firmy - Sipral je vysoce speci-
alizovana technickd firma, ktera se zaby-
va fasddnimi konstrukcemi.

Pied témi dvaceti sedmi lety nikdo
Z nas nemeél manazerské vzdélani, aby
si udélal analyzy, vyhody a nevyhody.
Prosté prichazely prilezitosti stavét. Za-
lozili jsme Fasterm, firmu, ktera se véno-
vala prodeji materiald pro stavebnictvi.
Ale abych byl piesny, k podnikani jsem

si pti¢ichnul, protoze v roce 1986 jsem
nastoupil do druzstva slu$ovického typu
Horni Brana. Bylo to JZD s pridruzenou
stavebni vyrobou a na tuhle zkuSenost
jsme s Fastermem navazovali. Pak jsme
firmu rozdélili. Sipral se vénoval cCisté
stavebnictvi, respektive dodavkam pro-
sklenych konstrukci, a Fasterm prodeji
stavebnich komponentt, tmelti, pasek...
Po deseti letech jsme Fasterm prodali.

Co vlastné znamena Sipral?
Silikonové produkty a aplikace. Vy
nazvy firem je problém. Kdykoliv jsem
néjakou firmu zakladal, nevédél jsem,
jak ji nazvat. U Sipralu jsme se inspiro-
li némeckou firmou Sipro, coZ byly Sili-
konové profily. Silikon byl materidl, ktery
jsme pouzivali na nase prvni konstrukce.

Jak se z toho vyvinula vase

specializace na hlinik?

Studoval jsem CVUT Pozemni stavby se
specializaci Pozemné-tepelnd technika
a akustika osvétleni, hodné mé zajimala
problematika konstrukci... Hlinik je za-
jimavy v tom, Ze umoziiuje velkou miru
kreativity, protoze hlinikovy profil se da
navrhnout presné podle va$ich piredstav
- dokazete vytlacit jakykoliv profil. Mam
rad truhlatinu, mam vlastni truhlarnu
a hlinik se opracovava podobné jako di‘e-
vo. Je to moderni konstrukéni material,
stoprocentné recyklovatelny, i kdyz vyro-
ba je energetic

Jste na sebe hrdy?
Piiznam se, Ze jsem jesté nedospél do
stavu, abych né&jak hodnotil sebe a své
podnikani. Jsem hrdy, kdyz stavby do-
konc¢ime, ale nehodnotim historii. AZ si
nazuju backory a sednu si ke krbu, tak
rat. Podnikani je samo
o sobé tézka rehole, stavebnictvi je vel-
mi naro¢ny obor, musite byt neustéle ve
stirehu. Vzdy kdyz charakterizuji co dé-
lam, tak 1kdm, Ze mou jedinou zivotni
jistotou je nejistota.

To by mé znicilo...

No pak se v8e podepisuje na zivotnim
stylu, osobnim Zivoté... Nezazivame jen
krasné chvile, kdy dokon¢ime stavbu.
Nejdiiv je boj zakdzku vyhrat, pak je boj
ji zrealizovat, kdyz uz ji zrealizujete, tak
je boj ji dostat zaplacenou... To jsou véci,
které k tomu patii, kazdy obor méa néco.
Tady je to naro¢né i v tom, zZe jde v pod-

staté o automobilovou vyrobu - délame
strojatrinu s ohromnymi presnostmi, ale
pracujeme ve stavebnim prostredi. Musi-
me konstrukéni ndvrh vymyslet tak, aby
se vSe dobf'e montovalo i udrzovalo. Na-
vic kazda zakazka je jind, malokdy se daji
pouzit uz zavedené a vymyslené principy.
Musite brat v iivahu, zda zakazku reali-
zujete v Anglii, Ddnsku nebo Cesku, jaky
je generalni dodavatel, klient. A hodné
zalezi na lidském faktoru - kdyz si cely
tym sedne, od architekta, pi‘es investora,
generalniho dodavatele, po technicky do-
zor a subdodavatele, tak se zakézka reali-
zuje nadherné. Kdyz si tym nesedne, tak
i kdyz to dilo vypada tplné stejné, mtizete
na zakazce prodélat.

To je na tom nejnarocnéjsi?

Ne, nejtézsi je udrzovat tym lidi, aby byl
nad8eny pro zmény a ucil se neustale
noveé reagovat. Na jednu stranu zamést-
navame lidi, co jsou tu dvacet dvacet pét
let, coz je tizasné, ale udrzovat v nich
ochotu se ucit, hledat nové piistupy, to je
naroc¢né. Kazdy se opoti‘ebovava. Vidim
to na sobé. I z toho divodu jsem mu-
sel odstoupit z vykonné role a najit pro
sebe nové pole ptisobnosti. Musel jsem
dat prostor nékomu jinému a nezabyvat
se podrobnostmi. Byly totiz doby, kdy
jsem o zakazkach védél tplné vsechno
- délal jsem smlouvy, kalkulace, nasta-
voval vyrobu, t'edil stavbu. A najednou to
v tom objemu uz nebylo mozné. Snazim
se divat na véci z ptaci perspekti
sdhnout pouze tam, kde je to zapotrebi.
Jinak se v tom utopite.

Jak tézky byl pro vas odchod

zvykonné role?

Neni jednoduché se do toho nenechat
znovu vtdhnout. Nevim, jestli existuje
navod, jak z firmy odejit, ale mné k roz-
hodnuti pomohly i priklady jinych lidi,
kteti ve firmdach ztistali a ony skondily.
Miizu uvést jednu tizasnou firmu, kte-
"4 délala jerdbové drahy, doddvala ndm
v8echny. Pan, ktery firmu vedl, byl vy-
borny technik, ale i Z mu bylo sedm-
desat, firmu nepustil z ruky a poslal ji do
upadku. Ja to udélal tak, ze jsem na ptil
roku ze Sipralu tplné odeSel. Mél jsem
také to Stésti, ze jsem si mohl vybrat na-
stupce s podobnymi geny i kvalitou, jako
mam j4. Tak jsem se sbalil a jen sem ob-
cas zaSel na kafe. Pak ptislo zdéSeni, ze
se vSechno hrouti, tak jsem sem vletél

yyvrs

99 NejtéZ3i je udzovat tym lidf,
aby byl nadseny pro zmény

a ucil se neustdle nové reagovat. 6@
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99 7akazky na Fondation Louis Vuitton
jsem se hodné osobné téastnil,
pii prosazovani konceptd, pii jednénf

vevs

mého Zivota. ee

a udélal zmatek. Dnes se nejvice vénu-
ji vyvoji a nastavovani novych zakazek.
Snazim se podporovat a predavat své
zkuSenosti lidem, ktef'i mé ¢asem v jed-
notlivych oblastech nahradi. Myslim, ze
tohle je dtilezité téma v8ech rodinnych
a soukromych firem

Sipral ma dlouhou historii,

Prosli jste si ekonomickou krizi,

ale nezdalo se mi, Ze byste méli

v zakazkach vypadek...

(premysli) Do kazdé zakazky vkladate
neskute¢né mnozstvi energie. J4 osobné
vzdycky fungoval tak, Ze kazdy problém
se pro mé staval vyzvou a motivoval mé.
Meéli jsme za sebou uz zlatou mriz pro
Louis Vuitton, byli jsme tispésni, vSichni
o néas psali. V ¢eskych krajinéach se stalo
to, ze na zakazkach najednou byla ne-
gativni energie od ostatnich dodavateln,
kteti ndm chtéli ukazat, jak se to teda
dela. A kazda zakazka je tymova pra-
ce — ja to prirovnavam k desetiveslicim,
kde v8ichni makaji, ale kdyz dva maka-
ji v protisméru, tak tym nikdy nemuze
vyhrat. A to se ndm stavalo. V roce 2006
jsme nabrali dvé velké zakazky, které
se terminové posunuly, a my najednou
neméli kapacitu. Nasledujici rok doslo
k ekonomické krizi a nam se propadl ob-
rat o tretinu. Nejhorsi v té dobé bylo, ze
jsme dostavali rdny z vlastnich fad. V tu
chvili jsem poprvé ztratil silu pokracovat
dal. Vniti'né jsem to vzdal.

Ze vas zradili lidi?

Prozivali jsme velmi tézké obdobi, kaz-
dy den jsem osobné r'esil problémy na
zakazkach, snazil se hasit chaos, ktery
vznikl, a myslel si, Ze jsme jeden tym. Bo-
huzel v tu chvili ¢ast naSich zaméstnan-
cu vyuzila situaci pro sebe a rozkradala
firmu, coz mé zlomilo. Ale muj nejblizsi
tym - a za to si ho cenim - to kormidlo dr-
zel dal. Pak ptiSla uz zminéna krize, my
snizili provozni néklady, museli jsme se
dohodnout s na8imi vériteli. Za dva roky
jsme vSechny dluhy splatili a pokracova-
li d4l. Vycistily se nanosy. Kazda krize je
oCistna — osobné jsem se loucil s kazdym
propudténym zaméstnancem, a kdyz je
dnes potkam, jsme kamaradi.

Cim jste se vnitiné
nastartoval zpatky?
V té nejtézsi chvili nam dal daveéru klient

Louis Vuitton s Fondation od Franka Ge-
hryho, to bylo neskute¢ny. T¥i roky jsme
byli ve ztraté. Klient nds poptaval, proto-
ze mél s nami zkuSenost a samoziejmé
analyzoval na8e plusy a minusy a pak
nam polozil otdzku: MiZete ndm vysveét-
lit, co se stalo v roce tom a tom? Pro¢ jste
prodélali tolik a tolik? A my jsme sepsali
dopis, kde jsme v8e vysvétlili a zdaraz-
nili, Ze jsme nikdy z zddné zakazky neo-
desli. Za dva dny nam volali, Ze nas vy-
brali. To byl pro nds neskute¢ny impuls,
stali jsme se nenahraditelnym ¢lenem
tymu. Bylo to néco jako cesta pousti, kde
nemadte Sanci odejit. Nékdo ocenil nasi
préaci, kterou jsme délali poctivé.

MuZete o té zakazce

néco Fict?

Ta budova nds viceméné zachranila. Ja
se zakdzky hodné osobné ucastnil, pri
prosazovani konceptt, pii jednani s kli-
entem, pii dalSich obchodnich jednanich,
byla to nejkrasnéjsi 1éta mého zivota. Dé-
lali jsme viceméné jen tuto zakdzku. Sice
nam spadl obrat asi na polovicku, z mili-
ardy na ptl miliardy, ale Fondation byla
nastésti rentabilni, spravné jsme ji ucho-
pili a dostali se do kladnych &isel.

Jaky to byl pocit, kdyZ se budova

oteviela?

Bylo tam nékolik stuprna otevi‘eni budo-
vy. Louis Vuitton je tizasny klient, mé ne-
skute¢ny respekt k praci ostatnich. Pan
Arnault (majitel skupiny LVMH - pozn.
red.) nemél problém si podat s délniky
ruku. Pro kazdého, kdo tam pracoval, to
byla ¢est a byl ochotny v§e obétovat, aby
zakazka dopadla dobre. Vsichni tdhli za
jeden provaz. Klient opravdu v8e ridil
a vSem vytvarel dobré podminky. A pak
oslava byla izasna.

Dalsi velkou paFiZskou zakazkou

byla loni oteviena U Arena,

kterou tFi dny po sobé kFtili

Rolling Stones...

(premysli) Velmi jsme se rozhodovali,
zda do projektu vstoupit - klient byl jiny,
rozpocet byl relativné orezany, ale my
meéli velky zdjem pokracovat ve Fran-
cii, a prrestoze nas hodné lidi varovalo,
ze vztahy mezi generdlnim dodavate-
lem, klientem i architektem nejsou dob-
ré, tak jsme do toho §li. Stavba nakonec
byla neskute¢né komplikovana.

Proc?

Sice jsme v8e efektivné navrhli, ale ar-
chitekti do v§eho vstupovali, a tak se
stavba protdhla o dva roky. Presto-
Ze navenek je to krasna budova, velmi
uspésnd, nade vykladni skrin, tak bohu-
zel z hlediska ekonomického zakazka
zas tak Gspésnd neni. Ted vSichni cho-
di a placaji nas po zddech. Bohuzel i ti,
co ndm hdézeli klacky pod nohy a rikali
nam, co viechno musime predélat.

NeduvéFovali vam?

Nedtivéra tam mohla trochu hrat roli,
ale hlavné $lo o sebedtivéru architektt.
Bud véri svym rozhodnutim a nechaji
nam prostor, nebo ne a blokuji kazdy
ndas krok. A to byl tento pripad - my ne-
chceme byt anonymnim ¢lenem tymu,
chceme diskutovat. Je pro nds dalezi-
té potkat se s architektem, vnimat jeho
predstavu a technicky ji zrealizovat.
A pro mé bylo naprosto Sokujici, Ze hlav-
ni architekt se s ndmi viibec nepotkal,
nemeéli jsme piredstavu, co vlastné chce.

Kromeé Parize mate kancelare

v Londyné a v Kodani.

Jaké jsou tyto zemé?

Zaklad je stejny - potiebujete kvalitni
tym, kvalitni zadani, prostor se reali-
zovat. Vyhoda Anglie je v tom, Ze jsou
nastaveni na kreativni tvorbu. Fasadni
poradci architekti nastavi koncept a na
nas je finalni feseni. Klient mé rozpo-
cet, do kterého se musi vejit, da zaklad-
ni kritéria a my je naplnime. Podstata je
dobra a funkéni. Treba oproti Némecku,
kde mame problém se uplatnit, protoze
tam neni prostor pro Kkreativitu - fasa-
dni poradce dodd technické reSeni a vy
ho musite jen naplnit. UZ nemaéte prostor
na to prizpusobit se vasim podminkam,
technologiim, zku$enostem, efektivité.
Zato v Anglii jsme s mistni firmou zacali
spolupracovat uz v roce 1991, dcetinnou
spolec¢nost Sipral UK jsme zalozili pred
12 lety. Nabirdme anglicky technicky
personal, protoZe Anglic¢an si s Anglica-
nem lépe pohovoii — mame velky mezi-
narodni tym a ten maze naSe mySlenky
lépe prodéavat. Protoze sebegenidlné;jsi
technické te$eni je na nic, kdyz ho ne-
jsme schopni prodat.

A Skandinavie?
Kodariska spalovna odpadti Amager Bak-
ke je jeden z naSich tispéSnych projekta.
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®® Do zakazky se zapojuje Siroky tym lidi - projekce, vyroba, obchod, technologové, montaze,
vzajemneé si oponuji a snazi se vse vyresit. Je to sdilené know-how. ee

Skandinavie nema tolik zkusenosti s na-
§imi typy konstrukcei, tam piedstavujete
koncept, ktery je pro né iplné neznamy.
Ale diky mistni mentalité to nebyl pro-
blém. Dostali na nas kontakt z Parize,
pozvali nas do tendru - byla to verejna
zakazka, my jsme museli spliovat néja-
k& kritéria a oni sem prijeli s konceptem,
na kterém pracovali hodné let. Predstavili
nam ho, my je provedli vyrobou a ja jsem
si na prvni schtlizce neodpustil tici, Ze
koncept by mohl byt jiny. M{ij navrh pri-
jali velmi otevi‘ené, ale nase teSeni bylo
nekompatibilni s jejich zadanim - bylo
limitovdno technologiemi, které mél jen
nékdo v Evropé, navic navrzené tak, Ze se
nedaly transformovat a my bychom celou
vyrobu museli prenést z Cech do Koda-
né. Nacenili jsme to a stejné jako vSech-
ny ostatni firmy z tendru jsme byli nad
budget. Klient tedy t‘ekl, Ze do druhého
kola ptjde kazdy s vlastnim technickym
feSenim. My diky nému uSettili ¢tvrtinu
ceny a klient nam tu zakazku dal.

Vysvétlete mi, jak se stane,

Ze na néjaké zakazce nevydélate?

Myslela jsem, Ze mate rozpocet

dany dopfedu a je to.

Tak kdybychom na zakazkach nevydéla-
vali, nebyli bychom tu. Musite umét si tu
zakdzku spravné spocitat, na to musite
mit zkuSenosti, metodiky, musite umét
odhadnout materidl, kapacity... Pak na-
stane realizace, muzete umét rychleji vy-
rabét, v8e vymyslet tak, Ze spotirebujete
méné materidlu. Do zakazky se zapoju-
je Siroky tym lidi - projekce, vyroba, ob-
chod, technologové, montaze, vzajemné
si oponuji a snazi se vSe vyresit. Je to
sdilené know-how. Musime byt konku-
renceschopni: kdyz budeme o sto pro-
cent drazsi, nikdy zakdzku nedostane-
me. Kdyz udélame konkurenceschopny
rozpocet, tak si musime byt jisti, Ze se
do néj vejdeme. Jsou zakazky, kterych se
netcastnime, protoze vime, Ze bychom
na nich nedokézali vydélat.

A kde tedy nastane ten zasek,
kdyz vSe dobre spocitate?
Kdyz zakdzku podepiseme, mame pev-

nou cenu, jasné zadani. Kdyz pii stavbhé
nefunguje okoli, v§e se zbrzdi a najed-
nou jsme s cenou nékde jinde, nez jsme
chtéli byt. Casto bychom v tymu jesté
potirebovali skupiny psychologti a psy-
choanalytika, ktefi by analyzovali kro-
Ky jinych lidi, pro¢ necht¢ji tu véc délat
efektivné. Navic vie musime dlouhodobé
planovat, nemuiZeme néco ménit ze dne
na den. To, co vyjede z vyroby, je zhru-
ba pét mésict doprredu planovano. Kdyz
vam architekt mésic pred vyrobou zmé-
ni reSeni, nebo generalni dodavatel zbrz-
di montaz a vy nemuzZete v€as nastoupit,
tak vas to stoji ¢as a penize.

Jaka jsou specifika ¢eského trhu?

Sipral zde pracoval na vSech

velkych projektech...

Cesky trh je na$ domovsky trh a je velmi
dalezity. Radi tu déldme a chceme dé-
lat. Dost ¢asto se nam stava, ze se tézko
vchazime do rozpoctu, ktery se neusta-
le posouva podle nabidek jinych firem.
A to je velky rozdil proti Anglii — kdyz
je tam rozpocet tireba 10 milion liber,



klient to nekoupi za 12, ale ani za osm,
protoZe vi, Ze to nebude odpovidat poza-
davktm. Také jsem mél teorii, ze zisko-
vost dozeneme mnozstvim zakazek, ale
to nejde, prosté potrebujete marzi. Také
tu neni tolik sofistikovanych zakazek,
kde mtizeme zuzitkovat nasi ptidanou
hodnotu. Nebudeme bohuzel konkuren-
ceschopni u zakdzky na par oken. Doma
jsme hodné fungovali jako nékdo, kdo
klientiim poméhé se zdkladnim koncep-
tem. Investoti chtéli radu, nas to bavilo,
navrhli jsme optimdalni te$eni, ale pak
jsme zakdzku nedostali, protoze kon-
kurence byla o par tisic levnéjsi. Tak se
ptate, jestli do pripravy investovat, nebo
ne? Je to nekonec¢né dilema.

Je trh, kam byste

chtéli jit?

Neni to jen o trhu. Je dobré nasledovat
architekty, klienty. Kdyz mate dobrého
klienta, pro¢ s nim nejit? Jenze vstup na
jakykoliv trh je velka investice, regis-
trace, danovi poradci, auditoti. Zkusi-
li jsme jit do Ruska, 8el tam na$ klient,
architekt, generalni dodavatel. Vénoval
jsem tomu spoustu ¢asu, nakonec si in-
vestor misto nas vybral tureckou firmu.
Zakdazka byla tenkrat ohromny prisvih,
utekli jsme hrobnikovi z lopaty. Pro nas
to byla zkuSenost. Urcité také neptjde-
me na Blizky Vychod, nékolikrat jsme
tam zkouseli proniknout, ale mentalné
jde o néco uplné jiného. Co nds laka, je
Skandinévie, seriozni trh s jasnymi pra-
vidly. Na rozdil tfeba od Francie, kde se
pravidla méni za pochodu, jako byste
zacala hrat hokejovy zapas a najednou
by ho nékdo piskal podle pravidel fot-
balu. Ve Francii proto nedélame klasic-
ké fasadni konstrukce, jsou totiz ¢im dal
komplikovanéjsi. Tieba béhem prace
na U Arené nas doslova pronéasledova-
ly urady prace, denné kontrolovaly nase
lidi... Ve Skandindvii jsou odbory i velmi
tvrdé a strikini pravidla, ale neméni se.
Poc¢itAme s nimi i v naSem rozpoctu.

Pracoval jste pro slavné

architekty. Je nékdo,

s kym byste pracoval rad?

Slavna jména jsou samozi'ejmé krasna,

99 (o nas 1aka, je Skandindvie, serioznf trh s jasnymi pravidly. kdyz je mate v portfoliu, ale nejradéji
Na rozil tfeba od Francie, kde se pravidla méni za pochodu, pracuji s architekty, ktet'i jsou konstruk-
proto tam uz nedélame klasické fasadni konstrukce. @ tivni, komunikativni, daji vdm prostor,
respektuji va8 nazor a zaroven si stoji za

svym.
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