Rozhovor s feditelem spolecnosti soft-tronik Borisem Nevrlym a feditelem
prazského zastoupeni firmy Karlem Hlavackem

LetoS$ni 1éto bylo u soft-troniku ve znameni rozSirovani aktivit, podarilo se podepsat Ctyri
nové distribuéni smlouvy. Spole¢nost tak obohacuje svou nabidku o produkty spole¢nosti
IBM, Lotus, Motorola a Siemens.

Distribuce a néco navic

Chip: Jak se dnes dafi prodavat?

Boris Nevrly (B. N.): NaSe firma je v pozici, kdy si nemizeme stéZovat. Zaznamenali jsme narust
obratu a profitu jak meziro€ni z roku 1997 na 1998, tak i v letodnim roce. Na konci fijna jsme dosanhli
vzhledem ke stejnému obdobi roku 1998 vice nez 30% narulst obratu. ProtoZe jsme podepsali
v nedavné dobé nékolik vyznamnych distribuénich kontrakt(, o€ekavame, ze meziro€ni narust bude
jesté vy8Si. Myslim, Ze se nam podafilo najit cesty, jak i v podminkach sou¢asné Ceské ekonomiky,
které pfili§ velké expanzi nenahravaji, zajistit potfebné zdroje rozvoje a ristu.

Chip: A co se dafi proddvat nejlépe?

B. N.: Je otazka, jakym zpusobem to méfit — obratem, profitem, podilem na trhu? Ja bych chtél Fici
spiSe jinou véc. My klademe duraz pfedevsSim na to, aby se rozvijelo vzdy vice segmentl (ne-li
vSechny) z na8i nabidky, abychom nebyli zavisli pouze na jednom. Ten by v pfipadé zakolisani mohl
ohrozit celou firmu. Jestlize mizeme nase segmenty nabidky rozdélit na sité a komunikace, server-
based computing, SCO Unix a databaze a produkty Sun, na vySe zminéném narlstu se podileji stejnou
mé&rou vSechny oblasti.

Karel Hlavacek (K. H.): Po podepsani distribu¢ni smlouvy se spolec¢nosti IBM bude urcité velmi
zajimavym segmentem naseho portoflia intelovska platforma server(, pécécek a pfenosnych pocitac
IBM.

Chip: Jak je to s vasim zazemim a ¢asto diskutovanou logistikou?

B. N.: Distributorské objemy si je samoziejmé Zadaiji, a to na potfebné urovni. Za deset let, po
které uz pusobime na nasem trhu, jsme samozfejmé prosli uréitym vyvojem. Pamatuiji si na doby, kdy
jsme vSichni délali vSechno a kdy jsme napf. skladovou evidenci vedli ruéné na klasickych skladovych
kartach. Dnes samoziejmé vyuzivame technologie daleko pokrogilej$i, mnoho procesu je
automatizovanych s velkymi naroky na informacni systém. Naroky zakaznikd také podstatné rostou.
Jestlize jsme byli schopni dfiv zbozi dodat do dvou dnu, dnes musime zajistit, aby pokud zakaznik
objedna zbozi v pul paté, dodavku pfisti den obdrzel. Tato véc také souvisi s prvni otazkou, a to se



stavem ekonomiky a stavem na trhu. Vzhledem k rostouci konkurenci samoziejmé klesaji marze a tim
vznika stale vétsi tlak na naklady a logistiku.

K. H.: Uvédomme si, Ze logistické zazemi soft-troniku je v Ostravé. OvSem nikdo z prazskych
partnerd nepocituje Zadné zpozdovani; spediéni sluzby, které vyuzivame, pokryvaji ¢eskou ¢ast
dealerské sité zcela dostate¢né.

Chip: V nasich podminkach se prodava v podstaté dvéma zpusoby. Prvnim je model
“vyrobce — distributor — dealer — zakaznik”, druhym “vyrobce — distributor — velky Fetézec typu
Makro, Tesco apod. — zakaznik”. Kam patfi vase firma?

B. N.: My jsme jednoznacéné pfikladem prvniho zplsobu, tedy nasim modelem je schéma vyrobce
— distributor — prodejce — zakaznik, a dlivod je velmi prosty. Je jim zaméfeni a strategie firmy. My
pusobime na trhu jako distributor s pfida-nou hodnotou, specializovany na sitové produkty, unixové
systémy a databaze, a s tim souvisi i skute¢nost, Ze prodej prostfednictvim fetézcli Makro a Tesco neni
mozny. Tyto produkty potfebuji pomérné vyspélé know-how i v pfedprodejni fazi. Patfi k nim i nezbytné
konzultace s nasimi produktovymi manazery a obchodniky.

Chip: Nepredstavuji Fetézce redalnou hrozbu pro existenci tfeba i vasi firmy tim, Ze se
v cesté k zakaznikovi vynecha distributor a cely obchod s mnohem zajimavéjsi cenou pro
zakaznika pojede po trase vyrobce — velky fFetézec — zakaznik?

B. N.: MUze to byt samoziejmé obecna hrozba pro prodej prostfednictvim distribuéniho kanalu, a
to pfedevsim pro distributory, ktefi prodavaji zbozi, jez I1ze uspésné prodavat i v obchodnich fetézcich.
Ovsem nase produkty se jednoduse prodavat v obchodnich fetézcich typu Makro nedaji. Z toho dtvodu
nevidim ohrozZeni nasi firmy existenci takovych fetézcu.

Chip: A co Sedi dovozci? Setkavate se i s timto problémem?

B. N.: Tak tomuto problému bychom mohli vénovat cely samostatny rozhovor (smich).
Samoziejmé se s timto problémem setkavame, pali nas, nicméné z dlvodu naseho zaméreni a
strategie pouze okrajové. Tyka se pouze ¢asti produktu, které nabizime. Cesty, kterymi se s timto
problémem vypofadavame, jsou rlizné. Zejména je to jednani s vyrobci a snaha o eliminaci $edych
dovozu spoleénymi silami. Z globalniho pohledu nejde pro nas o kritickou problematiku a tyka se pouze
urCitych ¢asti nasi nabidky.

Chip: Elektronicky obchod — vnimate jej jako vaznou hrozbu distribu¢niho modelu prodeje?

B. N.: Je to trochu podobné jako s velkoobchodnimi Fetézci typu Makro. Elektronicky obchod
chapu jako jeho obdobu, pouze s vyuzitim jiného média. Nemyslim si, ze by Slo o hrozbu distribu¢niho
modelu prodeje, nybrz o jeho podporu. Je pravé jednou z moznosti, jak zefektivnit logistiku. TéZko
elektronicky napF. provést konzultaci, jakou zvolit konfiguraci konkrétnich produktd, v éem jsou
pfednosti jednotlivych technologii. Vnimam elektronicky obchod jako velmi dobry nastroj jak pro
distributora, tak pro prodejce €i koncového zakaznika.



K. H.: My sami v ramci vlastniho webu mame objednavkovy systém. Dealefi jej mohou podle
svych pozadavku vyuzivat k elektronickému obchodovani s nami. Pokud maji vlastni know-how, mohou
i slozitéjSi zafizeni zakoupit prostfednictvim webového objednavkového systému. Elektronického
obchodovani se nebojime, naopak jej podporujeme.

Chip: Predstavitelé prednich firem ve sféfe informacénich technologii casto hovori o tom, zZe
do tfi let se bude polovina jejich obchodu realizovat prostfednictvim internetu. Myslite si, Ze se
tento predpoklad naplni i v nasSich podminkach?

K. H.: Je samoziejmé zapotfebi pocitat s Casovym odstupem a rozdilem mezi USA, Zapadni
Evropou a nami. Myslim si, Ze ta Cisla tady tak dramaticka nebudou a pfijdou v Casovém posunu dvou
az tfi let. Urcité na to bude mit velky vliv i otevieni telekomunikaéniho trhu a vy3e telekomunikénich
poplatk(, ktera miize byt stale rozhodujici pro urcitou skupinu lidi. Ja jsem konzervativni a domnivam
se, ze ta Cisla budou obecné nizsi, nez jsou v USA.
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Chip: Jak vyuzivate elektronicky platebni styk?

B. N.: Elektronicky zatim komunikujeme s nasimi bankami. Elektronicky platebni styk s nasimi
partnery dosud nepouzivame, nicméné pfipravujeme urcité kroky i v tomto sméru. Perspektivné ovsem
urcité pujde o velmi dllezity prvek.

Chip: Pokud vim, soft-tronik ma své sidlo v Ostravé. Co je ukolem prazské pobocky?

K. H.: Prazska pobocka vznikla v roce 1994 a prosla riznymi stadii vyvoje. Od léta 1998 se
snazime aktivizovat obchodni ¢innosti, marketingové ¢innosti a oslovovani zakaznikd. Chceme
samoziejmé vyuzit potencialu, ktery nabizi Praha a ¢esky trh vibec, a byt zakaznikim bliz. Soft-tronik
pokryva pozadavky zakazniku na celém uzemi republiky. V souéas- nosti jsme se v Praze personalné i
prostorové rozSifili. Mimo jiné mame novou prezentacni mistnost, kde budeme provadét skoleni pro
nase dealery a jejich koncové uZivatele.

Chip: Pojd’me k technice. Pokud vim, je jednim z vasich poslednich hiti technologie server-
based computing. O co jde?

B. N.: Podstata technologie server-based computingu tkvi v tom, Ze vSe je centralizovano,
spravovano a fizeno na serveru, a v tom vidim takeé jeji hlavni pfinos. Jelikoz uz tuto technologii
implementujeme v nasi spole¢nosti odhadem rok a pul, vidim také jeji praktické dusledky. Centralni
sprava aplikaci, dat, uzivatelu a jejich probléma pfinasi realné Uspory v nakladech. Druhou velkou
oblasti pfinosu server-based technologie je online zpracovani informaci. VSichni uzivatelé pfistupuji ke
stejnym datiim a pracuji na spole¢nych serverech.

Chip: Neni provoz drahy diky telekomunika¢nim poplatkim?



B. N.: Posilaji se pouze uzivatelské obrazovky, takze cely systém zadné zvySené naroky na
komunikacni infrastrukturu neklade. Porovnam-li nasi situaci pfi provozu klasické pocitacové sité a
server-based systému, nevidim vyraznéjsi rozdil z hlediska telekomunikaénich poplatka.

Dékuji vam za rozhovor.

Za Chip rozmlouval Jiri Palyza.



