SOITRON’

INSPIRUJEME K NAROCNOST

Znova prisSiel ¢as pozriet sa,
kam kracame

o dvadsiatich piatich rokoch na

trhu a Gispe$nej expanzii nielen

do Ceska, Turecka ¢i Rumunska,

ale aj Velkej Britanie, sa Soitron
znova rozhoduje, ktorym smerom sa
chce vydat. Podla vykonného riaditela
spolo¢nosti Ondreja Smolara je dolezité
vybrat si smer a pohnit sa vpred, aj ked
riskujete, Ze nie vzdy si zvolite najkratSiu
cestu k cielu.

Dvadsatpat rokov na trhu je dlhy ¢as. Ked
sa pozriete spat - ¢o rozhodlo, Ze Soitron
sa na nom udrzal a je UspesSny?

Je pravda, Ze za ten Cas toho mame za
sebou pomerne dost. Mnoho firiem, ktoré
zacinali spolu s nami, uz nie je na trhu
alebo zacali robit nieco Gplne iné. My

sme ostali pri IT, pretoze IT nas stale bavi
a stale v nom objavujeme nové vyzvy.

Ak sa da povedat, Ze sme tspesni, tak
preto, Ze verime pomerne jednoduchym
zasadam. V prvom rade si uvedomujeme,
Ze projekt je aspesny len vtedy, ked
prinesie hodnotu zakaznikovi. Neradi

sa vzdavame, respektive - nevzdavame

sa. Pri nasadzovani novych technologii
casto vstupujeme na ,terra incognita“.
Vieme dopredu, Ze to tak bude, a nie

sme prekvapeni, ak st s tym spojené
tazkosti. Nie Ze by sme ich vyhladavali,

ale vacsinou sa vyskytna a my sa s nimi
radi popasujeme. Ttzba po poznavani
nového nam v tom velmi pomaha. A taktiez
to, Ze sa snazime vzdy pomenovat veci
pravym nazvom a neskryvat realitu

pred zakaznikom. Verime v priamost

a Gprimnost. No a ak ma byt na konci
uspech, potrebujeme mat trochu Stastia

a robit spravne rozhodnutia. Ked sa
obzriem spit, tak tych spravnych
rozhodnuti bolo v minulosti niekolko. Ci
uz to bolo zaloZenie Tronetu a prvotna
orientacia na datové siete a komunikacie, ¢i
rozhodnutie vytvorit spolu so Spanielskou
spolo¢nostou Soitsa novt firmu Soitron

a podielat sa nou na vzniku centra
technickej podpory pre HP na Slovensku.
Neskor to bolo spojenie aktivit Tronetu

a Soitronu do jednej spoloc¢nosti a aj vznik
znacky Soitron, ktora sa zaradila medzi
najvacsie slovenské IT spolo¢nosti. No

a posledné zatial ,,velké“ rozhodnutie bolo

expandovat do zahranicia kedZe sme si
uvedomili, Ze slovensky trh je pre nas maly.

Kedy ste zistili, ze je vam Slovensko malé?
Bolo to okolo roku 2003, ked sme sa so
zamestnancami rozpravali o tom, kam by
mal Soitron smerovat. Ako si predstavuji
nielen svoju buddcnost, ale aj fungovanie
celej spoloc¢nosti. V tom c¢ase hovorili, Ze
ich praca bavi, ale uz pomaly narazaja na
limity trhu a projektov, mali chut dalej rast.
A chceli rast v nasej firme a spolu s riou.
Mohli sme si vybrat. Pontikalo sa rozsirit
nase aktivity do novych oblasti, avSak

tam sme nemali expertizu. Vedeli sme, Ze
mozeme takto rast, ale moze sa stat, Ze sice
budeme mat vacsi zaber, ale nebudeme
vynimocni, nedostaneme sa na Spicku.
Rozhodli sme sa, Ze radSej ostaneme
Specializovani a pbjdeme do sveta. V tom
Case sme uz mali za sebou opatrni
expanziu do Ceska a priblizne vtedy

padlo aj strategické rozhodnutie budovat
Soitron uz nie ako lokalneho, ale silného
regiondlneho hraca. Dnes sme v piatich
krajinach strednej a vychodnej Eurépy a od
roku 2014 aj vo Velkej Britanii.

Ako velmi bolo pre Soitron délezité, aby
tieto akvizicie zvladol?

Bolo to pre nas do istej miery existenc¢né.
Isli sme do novych oblasti, kde sme

sa museli vela ucit a ziskali sme vela
skisenosti. Urcite to bolo pre nas velmi
dolezité z toho pohladu, co firma chce
robit a ako sa planuje profilovat. Teraz
vieme nasim klientom pontkat sluzby

v SirSom regione, vieme byt tam, kde st

aj oni. A ak sa na nas rast pozrieme cez
Cisla, tak v minulom roku viac ako polovica
prijmov Soitronu pochadzala spoza hranic
Slovenska. TakZe sme povodom slovenska
firma, ale uz sme definitivne prerastli
domace hranice.

Takze ak by ste nesli za hranice, tak by ste
dnes neboli tam, kde ste?

Nerad Spekulujem o nie¢om, co sa nestalo.
Fakt ale je, Ze celé Slovensko je asi také
velké ako region Mnichov. Ak ste v takejto
malej krajine Specializovani, tak skor

alebo neskor narazite na svoj limit a uz
jednoducho nemate kam rast. A kedze

Soitron nechce byt firma, ¢o vie robit
vsetko trochu a ni¢ poriadne, tak sa nim
zdalo logické ist radSej do zahranicia a byt
dobri v tom, ¢o robime.

V ¢om teda chcete byt dobri dnes?

V minulosti sme boli znami predovsetkym
vdaka sietovym rieSeniam a komunikacii.
Pre nas bola vzdy dolezita pridana hodnota
a sluzby v oblasti IT infraStruktiry.

A v tomto duchu sme sa aj rozsirovali.

A ak sa pytate, kam smerujeme dnes, tak

v sticasnosti sa znova rozhodujeme, kam
by sme chceli firmu dalej nasmerovat. Nie
preto, Ze by sme potrebovali nieco akitne
zmenit, ale chceme si urcit ti spravnu cestu
a byt medzi prvymi, ktori na nu vykrocia.

Uz ste v minulosti stali pred takymto
strategickym rozhodnutim?

Ano. Raz. Tych prvych desat dvanast rokov
bolo viac-menej prirodzenych. Ale potom
prisiel moment, ked sme stali na podobnej
krizovatke, a myslim, Ze sme si vtedy
vybrali dobre. Znova sa to opakuje teraz.
Takze ak robite vSetko spravne, tak zhruba
kazdych desat az patnast rokov sa treba
zastavit a rozhodnut sa, kam chcete ist.

Je to pre vas zlozité rozhodovanie?

Nie je to tak, Ze by sme kvoli tomu nespali.
Ale je to dolezité rozhodnutie a podla toho
k nemu aj pristupujeme. Je nam v$etkym
jasné, ze sme uz taki velki, ze kazda zmena
chvilku potrva a nic¢ sa nebude menit zo
dnia na den. NaSi zakaznici, samozrejme,
od nas ocakavaju, Ze budeme ich stabilnym
partnerom. A my toto ich ocakavanie
prirodzene splnime. Ale urcite si chceme
vybrat smer, kam chceme firmu posuntt

v nejakom strednodobom horizonte.
Dokonca si dovolim povedat, Ze to chceme
nadefinovat na papier, aby sme to mali
jasne pomenované ako firemnd stratégiu.
Myslim si, Ze aj v ramci celej skupiny je po
takom niecom dopyt.

Moézete aspon naznacit, kam sa pozerate?
Chceme posuniit nasu pridand hodnotu
viac k biznisu zakaznika. Znamena to
poskytovat rieSenia, ktoré pomozu
zakaznikovi rast prave v jeho oblasti,
pomozu mu byt GispeSnym.

4 EE=T=RT=]1 7.JULA2016

INZERCIA NMH182811/01



:
u \\\\\\i\\\

To bolo naozaj vS§eobecné...

Ako som povedal, je to viac zameranie

a nastavenie firmy ako konkrétna
technoldgia. Poviem to na priklade. Pre
Tatra banku sme realizovali rozsirenie
kontaktného centra o hlasovi biometriu.
V zasade sa da povedat, Ze sme nasadili
nova technolégiu, nieco podobné sme
realizovali v minulosti uz velakrat. To,

v ¢om bol tento projekt iny a preco ho
spominam, je, Ze sa pri jeho realizacii
vyrazne zmenil charakter kontaktného
centra. Hlasova biometria ma nielen velmi
pozitivny dosah na spokojnost zakaznika
(Customer experience), ale umoznila
transformaciu kontaktného centra z médu
reaktivneho a pasivneho do médu aktivnej
komunikaciie a nastroja na rozvoj biznisu.
Projektov s takymto pozitivnym dosahom
pre zakaznika chceme robit v budiicnosti
viac. A ¢o sa tyka novych technologii,

tie urcite budi pre nas nadalej dolezité.

Pozerame sa napriklad na to, kam

smeruje Internet veci, ¢im vie prispiet

k novym biznis modelom a procesom.
Prostrednictvom nasej tureckej dcéry
mame za sebou prvé tispesné projekty

v oblasti Big Data a Customer experience

v telekomunika¢nom prostredi. Mame

v tejto oblasti vybudované know-

how, ktoré chceme prenasat na nase
ostatné trhy. Postivame sa v cloudovych
rieSeniach. Mame za sebou vel'ky projekt

s Microsoft Azure a Office 365, kde sme
premigrovali zakaznika z on-premise do
cloud infrastruktary. A budeme poskytovat
vlastné cloudové sluzby. Na jeserni

spustime ,,Hlasovii biometriu ako sluzbu*
a umoznime pristup k Spickovej technologii
aj pre tie firmy, pre ktoré rieSenie on-
premise je prili$ robustné.

Jeriziko, Ze sa rozhodnete nespravne?
Ja osobne verim v to, Ze je lepsie vykrocit

25 rokov

vpred, ako preslapovat na mieste. Aj
ked'si hned na zaciatku nevyberiete ti
najkratsiu cestu k cielu, je dobré vyrazit
aspon priblizne spravnym smerom. A my
teraz spolu s nasimi zamestnancami

a zakaznikmi do hibky diskutujeme o tom,
ako spravit spravne rozhodnutie a vykrocit
smerom k cielu. Som presvedceny Ze sme
na spravnej ceste, a nevyrusuje ma, ak
budeme smer po ¢ase mierne korigovat.

Soitron posobi od Turecka az po Anglicko.
Je IT trh vSade rovnaky alebo je to stat od
Statu ine?

Ak pridete na rokovanie, tak na stole vidite
rovnaké telefony, v kancelariach st rovnaké
laptopy. Ta zakladna infrastruktura je
viac-menej vSade rovnaka. Ale vyuzitie
konkrétnych technologii uz je rozdielne.
Takze - kazdy trh je trosku iny a neda sa
jedno rieSenie aplikovat plosne vo vSetkych
krajinach, kde pdsobime. Na druhej strane,
nasou velkou vyhodou je, Ze sme doma na
tychto trhoch, mame tam lokalnych ludi,
pozname kultaru.

Je Britania, kde tiez pésobite, vtomto
smere popredu?

Do Britanie sme vsttpili s trochu inym
planom ako do ostatnych krajin. Na
tamojSom trhu posobime s lokalnym
timom a prezentujeme sa ako firma

s dobrymi referenciami na nearshore IT
outsourcing. Na ostrovoch sa o akceptacii
outsourcingu nediskutuje, st v tejto oblasti
ovela dalej ako zvySok Eur6py. Vidime tam
velky potencial na rast a mame pozitivne
reakcie zakaznikov na nase ponuky.

Je teda mozné urcit'si stratégiu pre

celu skupinu Soitron, ked' kazdy trh je

v nieGom unikatny?

Je. Nasim cielom nie je urcit, Ze vSetci teraz
budete robit iba toto a nikto ni¢ iné. My si
chceme vytycit smer, v ktorom sa chceme
postupne profilovat. A prirodzenymi
synergiami a rotaciou ludi budeme tento
smer schopni rozvinit v ramci celej
skupiny.

Kazda firma sa postupom ¢asu meni. Ako
sa za tych 25 rokov zmenil Soitron?

Tak napriklad sa volame inak, ako ked
sme zacinali. Urcite sme vyzretejsi.

A aj ked dnes uz nie sme ta mala firma

ako v ¢asoch, ked som detailne poznal
technické Specifikacie jednotlivych rieSeni
a na obede s technikmi sme isli iplne do
detailov, ludia vedia, preco pre nas robia.
To je podla mna mimoriadne dolezité. Aby
si ti, ¢o vo firme pracuji, uvedomovali ciel,
kam ide, a boli s nim stotoZneni. Osobne

aj profesijne. Jednoducho, aby sa vo firme
citili dobre.




