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Ste spoloé¢nost, ktora vytvara pre
firmy systémy komunikacie. Ako
budii ludia v blizkej budiicnosti spolu
hovorit?

Svet je Coraz pestrejsi. Vezmite si napri-
klad koncept Unified Communications
- Zjednotenu komunikaciu. Umozni
vam zistit, akym spésobom ¢loveka

v istom momente rozumne zastihnete.
Pozriem sa na ikonu na pocitaci a vidim,
¢i je na e-maili, chate alebo mu viem po-
slat SMS. Pripadne si viem zvolit spdsob
komunikdcie, ktory preferuje on. Keby
mi teraz pocas rozhovoru niekto volal,
bol by som nervézny. Ked mi posle ese-
mesku, je to fajn. Tam by mala komuni-
kacia smerovat. Néjst spdsob, ktory toho
druhého v danom momente nerusi.

konferencie, najmi na , stretnutia®

s kolegami v Rumunsku a Cesku. Mame
miestnost, kde technol6gia umoznuje
komunikaciu vis-a-vis, podobne ako te-
raz pocas rozhovoru s vami - sledujem
va$e o¢i, vidim vyraz vasej tvare. Mame
dokonalé audio, ¢o je velmi délezité,
lebo pocujeme intonaciu. Telefén ma
obmedzeny frekven¢ny rozsah a veci sa
v nhom stracaju.

Prestanti ludia chodit na porady

a budu sa rozpravat cez poéitaé?
Vzdy budt chodit na porady. Ked
chceme mat poradu dvaja, m6zeme sa
porozpravat za poc¢itacom. Ked sa bu-
deme chciet stretnit viaceri, pojdem do
videokonferenénej miestnosti, pretoze

VZdy existuje nejaké podanie ruky, socialny
kontakt, ktory neviete cez videokonferenciu

preniest - idete na kavu, prejdete sa po firme,

zastavite sa pri niekom.”

Je pre vas rovnako zavazné, ked

vam niekto zavola, ako ked' vam posle
e-mail?

Ked ma niekto vyrusi s nie¢im tplne no-
vym, kratko si ho vypocujem a poviem
mu, nech mi posle e-mail. Zorientujem
sa a nasledne ho budem kontaktovat, ak
je to zaujimavé. Rozhovor nie je dobry
na prvotny prijem informécii. E-mail

je super, pretoze vam v koncentrova-
nej forme da nejaku informéciu, ktora
vstrebete a rozhodnete sa, ¢i potre-
bujete dalej komunikovat, alebo nie.

V tom dokaze e-mail strasne pridat na
efektivite.

Ako komunikujete s ludmi vy?

Ked potrebujem kratku interakeciu,

v zasade pouzivam spravy cez chat. Ked
potrebujem zaznam, vi¢Sinou napisem
e-mail. Velmi casto pouzivame video-

na obrazovke pocitaca by som ludi videl
velmi malych. Chcem ich vidiet v nor-
malnej velkosti.

Aké veci by ste neriesili cez videoho-
vor?

Obmedzeny je skor pocet ludi. Ked
chcete mat sedem ludi, fajn. Ked ich ma
byt viac, tazko prenesiete atmosféru.
Ked potrebujete rozpravat k firme, teda
k 100 ¢i 200 lTudom, mozete sa odpre-
mietat, ale potom uz necitite atmosféru,
nebudete vediet interaktivne reagovat.
A nakoniec, vzdy existuje nejaké poda-
nie ruky, socialny kontakt, ktory neviete
cez videokonferenciu preniest — idete
na kavu, prejdete sa po firme, zastavite
sa pri niekom. Mozno to nie je dolezité
pre vybavenie agendy, ale atmosféru vo
firme cez videokonferencie asi nena-
sajete.

KYM PRISIEL INTERNET

Soitron sa spaja ¢asto s bratislavskym
Delivery centrom HP, ktoré zabezpe-
¢uje sluzby pre klientov po celej Eu-
rope. Aky doleZity bol tento projekt?
Je zaujimavé, zZe sa HP povazuje za
zlom. Bolo to dolezité, ale zlomov bolo
viac. Zacal by som davnejSou hist6-
riou. Firmu sme zakladali v roku 1991.
Impulz jednoznaéne vysiel od Vlada
Sikuru, ktory bol mojim nadriadenym
vo vypoc¢tovom stredisku v Hydrostave.
Ja som robil technika na smepkach, ¢o
boli socialistické pocitace. On bol veddci
technickej ¢asti. So zmenou rezimu sme
obaja ziskali pocit, Ze je okolo nas velka
nestabilita. VA¢sina Iudi sa bala, ¢o pride
a ¢i budu musiet zacinat s nie¢im sami.
My sme mali pocit, Ze to staré velmi
nema Sancu fungovat. Videli sme kolos
Hydrostav, ktory riadili planovanym
sposobom, a nemal vnatorny motor, aby
prezil.

Aka to bola doba pre informaéné
technologie?

Prave prebiehal nastup personalnych
pocitacov, vypoctova technika sa zaci-
nala dostavat medzi ludi. Kombindcia
tychto dvoch faktorov sposobila, ze sme
si povedali: okej, podme skusit nie¢o
sami. Od zaciatku nds spdjal zaujem

o komunikacie a siete - aj ked sme zaca-
li ako takzvand pécéckova firma. Volali
sme sa Tronet computers. T4 Cast ,,net*,
reprezentovala siete, ktoré vtedy este
ludom vela nehovorili, ale nés prita-
hovali. Komunikacia a prepojenie boli
nieco viac, ako videli ostatni.

Tusili ste v roku 1991, Ze pride inter-
net a zmeni svet?

Isté zaklady uz boli aj vtedy. S interne-
tom sme zacali robit relativne rychlo,
kedZe sa vtedy menil z vojenskej siete
na univerzitnu a to nam bolo blizke. Aj
s Gopherom sme prisli do styku relativ-
ne skoro. Asi sme netusili, aky bude mat
internet dosah, ale siete a komunikacia



pre nas boli dolezité. Ako sa ukazovali
nové moznosti, tak sme po nich isli.

Ako sa na zaciatku 90. rokov zhanali
informacie o novych moZnostiach?
Velmi tazko. Velmi skoro sme zacali spo-
lupracovat s firmou Novell, ktora vtedy
mala v principe najvyspelejsi sietovy
operac¢ny systém a sutazila s Microsof-
tom. Microsoft bol vtedy dokonca ten
mensi. Miesto Novellu bolo v sietach,
Microsoftu v desktopovych opera¢nych
systémoch.

Ako ste sa stali partnerom Novellu?
Museli sme ziskat certifikaty a vyskolit
ludi. Vo firme sme boli Styria-piati, ja
som bol vzdy ten technicky. Znamenalo
to urobit sedem skusok. Povedal som

si, ze sa za¢nem pripravovat — a nebolo
z ¢oho. To si dnes ani neviete predstavit,
lebo si sadnete k pocitacu a relativne
rychlo sa dostanete k informaciam. Skor
je problém ich prefiltrovat a prezut. Vte-
dy som hladal, kde by som mohol zohnat
aspon knizku. Aj to bol problém. Nako-
niec som vycestoval do Prahy, kde bolo
jediné certifikac¢né stredisko v Sirokom
okoli a za jeden den som mal sedem
skasok. Ked to teraz rozpravam ludom,
pozeraji na mna, ¢i som sa zblaznil.
Spravil som pit, potom som sa vrétil na
dal$ie dve a mali sme splnené podmien-
ky. Mohli sme zacat spolupracovat.

Museli ste sa pripravovat v angliéti-
ne?

Ano. To bola dal$ia vec — mali sme vtedy
dve malé deti, cez den som do piatej-
-Siestej robil v praci, potom som vybehol
za manzelkou na pieskovisko, a ked sme
ulozili deti spat, rozlozil som si casopisy
v obyvacke a do polnoci som studoval.
Vtedy som prestal ¢itat beletriu. Citaval
som vela, ale vtedy prevazil pocit, ze
potrebujem informdcie a beletria isla

nabok.

Kedy prisiel prvy zlom v podnikani?
(pauza) Rozmyslam, ¢o vlastne boli
skutoc¢né zlomy. Prvy moment, ked sme




si uvedomili, Ze firma nie je len nejaké
zdruzenie ludi, ktori sami vedia, ¢o tre-
ba robit, sa objavil, ked nas bolo okolo
35 az 40. Vtedy sme pochopili, ze firma
nie je samoorganizujuca jednotka, ale
treba pridavat aj energiu dovnutra, ria-
dit Iudi, nastavovat informac¢né systémy.

MANAZMENT PODLA
HARVARDU

Ako ste zareagovali?

Objednal som si Harvard Business
Review a zacal som si ¢itat ¢lanky o fir-
mach, ktoré boli 10-tisic ndsobne vicsie
ako my. Dva roky som s tym vydrzal

a trochu mi to pomohlo. S technickym
vzdelanim som sa zacal venovat mar-

sa, ako veci vnima zakaznik, pretoze
tam st vzdy rozdiely.

Kedy zacali zakaznici vediet, ¢o
naozaj chci?

Poviem to na priklade Orangeu, vtedy
Globtelu. Robili sme pre nich prva IP
siet (internetovy protokol - pozn. red.).
Nemali ziadne know-how v tejto oblasti,
bol to novy zamer, bokom od mobilnej
komunikacie. V tomto momente je to
nosna cast ich biznisu. Uz sme pre nich
predtym robili, tak sa spolahli na nase
know-how a zrealizovanie projektu.
Postupne si know-how budovali a teraz
si ho rozvijaja sami. Vo velkych firmach
to bol skor takyto proces, v strednych

a mensich je stale otazkou, ¢i maju dost
Iudi na vlastny rozvoj.

~Paradoxne, vSade na svete robite s rovnakou
technikou. Rozpoznanie jej biznisovej
hodnoty je ovela vysSie na vyspelych trhoch.”

ketingovym a Strukturalnym veciam.
V skole sme o nie¢com takom ani nesly-
chali.

A dalsi zlom?

Délezitym rozhodnutim bolo, Ze sme
zacali spoluprdcu so Ciscom. Dodnes
je nasim hlavnym partnerom. Dole-
zité bolo tiez, ked sme zacali robit aj

s Hewlett-Packardom a Compaqom.
Ked sa zacal Novell vytracat zo sieti,
zacali sme spolupricu s Microsoftom.
Dodnes ndm pomaha, nechcem, aby to
znelo nadnesene, Ze sme povazovani za
firmu, ktora, ak do niec¢oho ide, tak to
uspesne dokonci.

Co je zékladom tispesného projektu?
Dotahovat veci - vratane malickosti.
Neuspokojit sa s tym, Ze nieco ide na 80
percent. Dolezitd je aj schopnost pozriet

Existuje nieco také ako fazovy posun
v pouzivani sieti medzi ¢astami
sveta?

Neda sa to povedat. Paradoxne, vSade
robite s rovnakou technikou. Ten isty
Cisco router alebo videokonferenciu
najdete u nas, v USA ¢i Turecku. Roz-
diely st skor v tom, ako Iudia pouziju
techniku na podporu biznisu. Roz-
poznanie biznisovej hodnoty je ovela
vyssie na vyspelych trhoch.

Mozu krajiny preskodit jednotlivé
etapy vyvoja?

Neda sa to. Musite robit, ¢o trh ziada.
Ked sa rozpravame s firmami v Turec-
ku, vidime, ze dokazu dodavat menej
sluzieb ako u nés. Potrebujete vzdelava-
nie na dvoch stranich. Skokovi zmenu
v akceptacii toho, ¢o robite, nespravite.
Co vieme preniest na iné trhy, st skiise-

nosti, a tym sa ¢as prechodu do vyssieho
stadia skracuje.

Kde stoji Slovensko?

Ked budeme hovorit o telekomunika-
ciach, v zdsade tam nie je rozdiel. Ked
budeme hovorit o informatizacii Statnej
spravy, aroven $pic¢ky Eurdpy urcite
nedosahujeme. Nie je tu technologicky
rozdiel, ale technoldgie sa pouzivaju
inak. Priklad - cloudové riesenie je po-
puldrny vyraz, o ktorom sa dva roky ho-
vori a kazdy ma nejaku stratégiu. Ked sa
vsak pozriete na USA, velka ¢ast malého
a stredného biznisu odmigrovala do
cloudovych sluzieb. To u nas nevidite.

V schopnosti pozriet sa na technol6giu
z biznisového pohladu, vyhodnotit, ¢i je
pre firmu konkurené¢nou vyhodou, sme
pomalsi. Celd Eurdpa je v tomto pomal-
Sia, Amerika ma vyss$iu dynamiku. Je to
v hlavach manazérov, do akej miery su
schopni zbavit sa zotrvac¢nosti.

Nemame na Slovensku radi zmeny?
Neviem, ¢i nemame radi zmeny, ale

sme pomal$i. Tazko sa mi to posudzuje,
lebo mam pocit, Ze zmena je absolttne
standardna ¢ast mojho zivota. Povedal
by som to takto - ludia nerozmyslaju tak
dopredu. Mnohi sa nezamyslaja, ako by
sa dali veci robit inak. Akoby to pre nich
bolo nepodstatné. Pritom im to ubera

z konkurencieschopnosti alebo z moz-
nosti rychlejsieho rozvoja.

Rozmyslali ste, kolko budete mat ludi
o pit rokov, ¢i aké buda trzby?
Dlhodobo bol rast organicky. Nezamys-
lali sme sa nad tym, kolko nas m4 byt,
ale nad projektmi. Stvisi s tym kultdra
firmy. Ked chcete mat $pic¢kovych Tudi,
musia byt zaplateni, ale pocit, ze ich
praca naplia, je mozno ovela dolezi-
teji. V hibke som stéle technik, takze
myslim stale na projekty a rast dosa-
hujeme cez ne. Nie tak, Ze by sme si
povedali - chceme obrat 200, 300, 400.
Samozrejme, ¢isla, ktoré sa reportuju,
su tiez ddlezité, ale obsah je pre mna
zaujimavejsi.



AKO FIRMA RASTIE

Kto prisiel s myslienkou, Ze pri pocte
30 ¢i 40 ludi budete nastavovat pro-
cesy vo firme?

Niekedy vds posuvaju aj nahody. Pokial
si pamitam, impulz vzisiel viac-menej

z mojej strany. Vtedy ma oslovil jeden
znamy a povedal - mam tu konzul-
tanta zo Svajéiarska, nechces sa s nim
stretnut? Tak prisiel do firmy starsi pan,
vtedy mal 67 rokov. Dve hodinky som sa
s nim porozpraval. Pytal sa, ¢o robime,
ako robime, kolko ns je, aké mame
plany, klddol vela otdzok. Co som vedel,
som povedal, a ked som nevedel, len
som krutil hlavou. Vzniklo z toho nieco,
o ¢om som sa az spitne dozvedel, Ze bol
akysi $vajciarsky program Phare.

Aky to bol program?

Svajciari dotovali expertov, ktorych
posielali do inych krajin, aby pomdhali
malym a strednym firmam. Par mesia-
cov som s nim pracoval. Prisiel na dva-
-tri tyzdne, vzal si nejaku oblast, urobil
mnozstvo analytickej prace. Potom
predostrel vysledky a diskutovali sme.
Casto ndm hroznym sposobom vynadal,
ze takto to nejde, akii mame predstavu,
¢i si myslime, Ze takto méZeme prezit.
Ale velmi nas posunul dopredu.

Da sa napredovat aj bez konzultanta?
Napriklad sledovanim konkurencie?
Vzdy sa musite na nu pozerat. Napriklad
nasu firmu velmi ovplyvnila spolupraca
so Ciscom. Ich kulttra, sposob, akym
rastli. Kedysi davno som si ¢ital pribeh
Cisca a hladal paralely. Nehovorim, ze
sme takd technologicka firma, ale moz-
no pristup k veciam, ktoré pre nich boli
dolezité - sustredenie sa na ludi, snaha
stiahnut najlepsich k sebe, zamerat sa
na urcité oblasti - to mame spolo¢né.
Koniec Novellu ma poudil, ze treba ostat
zamerany na nejaku oblast. Odvtedy mi
svieti varovné svetielko - podme robit
veci, ktoré robit vieme a ked budeme
pridavat nové, tak logicky, musia stvi-

siet s tym, ¢o robime. Lebo inak triestite
sily a neviete najst synergie.

V IT sa rychlo stava, Ze aj velka domi-
nantna firma sa nestihne prisposobit.
Urcite.

Ako to rieSite vy - aby ste sa stihli
prisposobit?

To je asi najtazsia vec. Nejaky ¢as nad
tym nerozmyslate, lebo ste blizko

Ondrej
Smolar

Zije vo svete technoldgii, ale
nepritahuje ho Facebook. Hovori,
Ze tato socidlna siet je pre masy,
zatial ¢o on je skoér iny typ. Ma
rad Sportové aktivity, windsurfing,
lyze, horsky bicykel, beh. Meranie
Casov a hodnotenie vlastnych
vysledkov ho vsak nebavi. UzZiva
si radost z pohybu. Pri praci veri
na osobnu chémiu medzi ludmi.
Hoci ju nembéze mat s kazdym, pri
najblizsich spolupracovnikoch ju
hlada. Je Zenaty, ma dve deti.

technologickych veci a rastiete spolu

s firmou. V istom momente vSak potre-
bujete ludi, ktori sa nad tym zamyslajuq,
bavite sa o trendoch, vyhodnocujete
ich a rozmyslate, ¢o bude firma robit

o dva-tri roky. Ci tam nevzniké nieco, ¢o
vas moze ohrozit, ¢i sa nedostanete do
mlynceka, ktory tocite dokola a pre-
stavate sa pozerat von. Velmi zdlezi na
atmosfére, v ktorej ludia pridu s pod-
netmi. A ked pridu, treba o nich vediet
diskutovat a prispésobovat sa.

Dobra diskusia staéi?

Spolu s pocitom neuspokojenia sa. To je
jedna z veci, ktord firmu postvala. Ked
sme nieco spravili, povedali sme si, tesi-

me sa, ale ideme dalej. Je to len krok na
ceste. Ze by sme sa zastavili a teili sa,
aki sme dobri - tento pocit som nikdy
nemal.

Da sa kreativna atmosféra systémovo
vytvorit?

Skor si myslim, Ze nie. Skryva sa v ty-
polégii ludi. Cloveka musi praca bavit

a potom vie chodit s podnetmi. Nefun-
guje to tak, zZe si vo Stvrtok od jednej do
druhej sadnem a budem sledovat, aké st
trendy. Musite s tym zit a vyhodnocovat
podnety. Mbzu byt aj v dennej tlaci. Nie-
Co si precitate a poviete si, je to zaujima-
vé, alebo nie? Je to smer, nemam sa na
to pozriet? Prediskutujete to s niekym.
Staci napriklad poslat linku kolegom,
stretnete sa a porozpravate sa o tom.

SKOLA PODLA HP

Ked'sa vratime k historii — ako to
bolo s HP? Hovorite, Ze to nemusel
byt aZ taky kltiéovy
Ale bol. Mozno ten prvy zlom bola
velkost 20 - 40 ludi. Vtedy som dostal

aj otazku, ¢i si viem predstavit, ze firma
bude mat obrat miliardu. Mali sme
trzby 200 miliénov korin a mne sa to
zdalo absurdné. Nas konzultant v§ak po-
vedal - vy tam smerujete a myslim si, Ze
tam budete. Videl dalej ako my. Ten HP
projekt bol dolezity. Zo zamestnavatela,
ktory md 80 ludi, sme sa stali zamestna-
vatelom, ktory ma niekolko sto ludi.

lom.

Ako sa prejavila zmena?

Boli sme printiteni zacat sa zaoberat
vecami, ktorym sme dovtedy neve-
novali pozornost, ako HR zélezitosti,
vyber zamestnancov. Museli sme zacat
viac pracovat s absolventmi, nadvia-
zat so Skolami spoluprécu, skolit ludi.
Stali sme sa pre nich prvym zamest-
navatelom. Chvilu mi trvalo, kym som
pochopil, ze ludia nie st nevdac¢ni, len
nemaju skusenosti a casto veci, ktoré vy
povazujete za dobré a za nadstandard,
oni povazuju za samozrejmeé.



Ako sa vyvijal projekt pre HP?

Mali sme doteraz tri hlavné fazy. Prva
bola rozbiehanie, ked prvi $tyria Iudia,
ktori v Delivery centre HP sedeli, boli
nasi a nie ich a mali jedného manazéra
z HP. Biznis, ktory HP robil v zapadnej
Eurdpe, sme uspesne preniesli. Bola to
sprava informac¢nych systémov. Aj kul-
tarne to pre nas bolo velmi zaujimavé.
Mohli sme vidiet, ako k veciam pristu-
puji Nemci, Francuzi, alebo Iri.

Ako sa prejavovali kultiirne rozdiely?
Charakter naroda sa prenasa do sp6-
sobu, akym funguje. Neda sa povedat,
ze dobre alebo zle. Len inak. Nemci st
velmi organizovani a Strukturovani. Pre
nich je zdkladom dobrej spoluprace
plan a jeho presné dodrzanie. Francuzi
sa ovela viac orientuju na vztahy. Chcu
si povedat, ako sa veci budu robit, no
uz nepotrebuju tak dobre planovat. Na
druhej strane sa vysledok po ¢ase musi
dostavit a treba si ho okomentovat.

Aké boli dalsie fazy projektu HP?
Konsolidacia. Ked sa niec¢o buduje, tak
sa az tak velmi nepozera na ndklady.
Videli sme to aj pri inych klientoch, kto-
rym sme pomahali rast, ako si Orange
alebo Slovenskd sporitelna. Dolezité je,
aby veci zacali fungovat. Nésledne sa
konsoliduje, v ¢om sme boli velmi efek-
tivni. V projekte HP sme dokazali ro¢ne
znizovat naklady o 10 - 15 percent.

A tretia faza?

Po zhruba piatich rokoch si HP podla
mna povedalo dve veci. Vela veci sa

v korporaciach deje na zdklade individu-
alnych rozhodnuti vysoko postavenych
ludi. Ked sa vymenia, ¢asto sa zmeni

aj nastavenie firmy. V HP sa povodne

v tychto oblastiach spoliehali na partne-
rov, no so zmenou ludi si povedali - toto
st nase hlavné kompetencie. Prisli, ze
chet prevziat ¢ast biznisu. Podruzné uz
podla mna bolo, Ze sme podla nich vy-
¢erpali schopnost dosahovat velké ro¢né
uspory. Dve veci sa skombinovali a vlani
sme presunuli 300 ludi do HP.

PLANY NA EXPANZIU

Planujete expanziu v Turecku, v Pol-
sku. Vidite priestor na rast najma

v zahrani¢i?

Pred $tyrmi rokmi sme pri kresleni
buducnosti dali dokopy klucovych ludi
a bavili sme sa o perspektive. Jednym

z vysledkov bolo, Ze o¢akavali rast firmy.

Slovensko ma pét miliénov obyvatelov.

R4d ho prirovndvam k regiéonu Mnichov.
V ramci Eurépy sme malicki, a preto
méame obmedzenia pre rast, hoci sme
urcite nevycerpali vSetky moznosti.

Ak nechcete rozsirovat zaber sluzieb,
musite ist na nové trhy. Preto sme pred
tromi rokmi i$li do Rumunska, preto sa
teraz snazime otvorit pozicie v Turecku
arozmyslame nad dal$imi trhmi.



AKka je vasa predstava o Soitrone?
Chceme byt regionalnym hracom, ¢o
pre nas znamena europsky. Robime po-
stupné kroky. Nestoji za nami rozvojovy
fond a nepracujeme so stovkami milig-
nov eur. Hoci rastieme cez akvizicie,
snazime sa robit ich tak, aby sme ich do-
kézali absorbovat a nagli synergie. Uzko
pracujeme s nasimi hlavnymi partnermi

diska vyspelosti trhu. V tomto momente
66 percent obratu na Slovensku tvoria
sluzby. V Rumunsku je to nejakych

30 percent. Ked sme sa bavili s poten-
cialnym cielom v Turecku, povedali
nam, ze sluzby sa v zasade nefakturuja.
Moze nas vyrazne ovplyvnit, ak nasi
dodavatelia zmenia partnersky model.
Také situacie v minulosti uz nastali

Niekedy je dolezité rozhodnt sa

arozhodnutie vykonat a aZ neskor analyzovat,

¢i bolo dobré alebo z1é, nez zostat vahavy.

- Ciscom a Microsoftom. V krajinach,
kam ideme, hladame firmy, ktoré s nimi
robia. Vieme byt zaujimavejsi aj pre
Cisco, ak s nimi robime v piatich kraji-
nach, ako ked robime len v jednej.

Co bude vas$ hlavny biznis o pat
rokov?

Celkom urcite zostaneme v IT. Nikdy
sme neuvazovali nad diverzifikiciou

do inych oblasti. Je mozné, Ze eSte

viac budd nasim biznisom cisté sluzby.
Posun je dramaticky a vidno ho aj z hla-
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a stale nastavaju. Nase uzke vizby na
klucovych dodavatelov sa mozu rychlo
zmenit z vyhody na ohrozenie. Dal§im
prikladom je zmena modelu dodavky IT
sluzieb, ktora bude vyvolana akcepta-
ciou cloudovych rieseni. To st veci, na
ktoré sa musime pripravovat uz dnes.

Pridana hodnota Soitronu bude

v tom, Ze vyhodnoti najlepsi model od
roznych partnerov a posklada ho?

Do znacnej miery to uz tak je. Robime
prakticky s kazdym velkym dodava-
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telom IT. Okrem Cisca a Microsoftu
napriklad aj s IBM, Avayou a dal$imi.
Snazime sa najst pre zdkaznika najlep-
Sie rieSenie. Napriklad pri call cen-
trach mame dve hlavné znacky - Cisco

a Avaya. Su jednotkou a dvojkou na ce-
losvetovom trhu. Robime vsak s oboma
znackami a vzdy sa najde dovod, preco
v projekte uprednostnime jedného alebo
druhého.

Co je v sti¢asnosti pre zdkaznika
dolezité? Cena?

Cena je velmi dolezitd, ale stale viac
chce vediet celkovi cenu. Teda navrat-
nost prostriedkov za dlhsie obdobie

a podporu biznisu. Stéle viac sa bavime,
¢o projekt prinesie biznisu, ¢i ako
pomdzeme zakaznikovi v jeho hlavnej
aktivite. Mame sutaze, kde sa tendruja
naklady na stvorro¢né obdobie. Nielen
dodavka a projekt, ale aj podpora.

Vy osobne eSte zasahujete do
projektov?

Konzultujem niektoré velké projekty.
Pobavim sa s ludmi, poviem svoj nazor,
usmernim.

Mate posledné slovo?

Ja si myslim, Ze posledné slovo nee-
xistuje. K nemu by sa manazér mal
uchylovat len v extrémnych pripadoch
a mozno iba v krizovych situdciach.
Ovela lepsie je veci si vydiskutovat

a ndjst synergiu.

Ale st chvile, ked musite rozhodnut?
Ano. Vidsinou je to v pripadoch, ked in{
rozhodovat nechct, lebo sa boja. Prave
to sa snazime manazérov ucit. Musia
rozhodovat a musia si za tym stat. Nie-
kedy je dolezité rozhodnut sa a rozhod-
nutie vykonat a az neskor analyzovat, ¢i
bolo dobré alebo z1€é, nez zostat vahavy.
Vybrat sa nejakou cestou, a ked je zl3,
tak hladat nejaku skratku alebo zmenit
smer. Zostat stat na razcesti je podla
mna skodlivé. Mozete zistit, ze iné firmy
uz maja pred vami naskok, ktory neviete
dobehnat.



