Rozhovor s Jozefom Kleinom, CEO skupiny Asseco

Byt v spravhom ¢ase

na spravhom mieste

Asseco Central Europe zaloZili desiati nad$enci informa¢nych technolégii. Bolo to uz pred 23 rokmi, rok po neznej
revolticii. Mali dobry napad, vytvorili tim pracovitych ludi a obchodny Uspech na seba nenechal diho ¢akat. O tom,
Ze sa raz spoja s nejakou pol'skou firmou a vytvoria zaklady globalnej spolo¢nosti, sa vtedy nikomu ani nesnivalo.

Asseco teda vyrastlo ,akoby“ z
rodinnej firmy...

Ano, zakladatelia firmy boli a stéle
s kamarati. Najprv boli len traja
a zalozili firmu Asset, neskor sa k
nim pridali dal$i siedmi. VSetci bud’
pracovali v bankovom sektore v je-
dinej banke, ktora vtedy na Sloven-
sku existovala, alebo prednasali ¢i
Studovali na vysokej Skole. Chceli
vytvorit bankovy systém, ktory by
predali Ceskej a Slovenskej spori-
telni, a skutocne to aj dokazali.

A potom karty zamiesala privati-
z4acia na Slovensku...

Fakt, Ze najvacsi objem prijmov pre
spoloc¢nost plynul od spominanych
dvoch bank, nehral v prospech
firmy, skor pre fu predstavoval vy-
razné riziko. V roku 2001 doslo k
privatizacii a Ceskd aj Slovensku
sporitelfiu kupila rakiska skupina
ERSTE. Vtedajsi slovensky lokalny
Asset Soft predstavoval pre nich
operacné riziko. Po zvazeni viace-
rych scenarov sa skupina ERSTE
rozhodla zacat budovat viastnt IT
firmu na nasich zakladoch. V roku
2002 uz skupina ERSTE vlastnila
50 % akcii joint venture spolo¢nosti, ktord sme spolu vytvorili, a dohodu,
Ze do dvoch rokov im odpredame aj zvySok. Toto bol hlavny minik, ktory
do istej miery ,oslabil“ firmu Asset Soft, pretoZe sa podstatne zniZili jej
vynosy. 1. marca 2002 som sa stal generélnym riaditefom tejto spolo¢-
nosti a spolu s akcionarmi sme sa museli rozhodnut, ako d'alej. Mali sme
v zasade len dve moznosti: bud’ sa nechame kupit a stratime identitu
firmy a vetko, ¢o sa podarilo vybudovat, alebo najdeme vhodny model
spolupréace s nejakym silnym partnerom. Vtedy k nam prisiel Comp Rzes-
z6w z Pol'ska, reprezentovany silnou osobnostou Adamom Géralom, a
predstavil viziu vybudovat pol'sko-slovenski firmu, ktora by mohla byt
zakladom medzinarodného spolocenstva. Pisal sa vtedy rok 2004.

Takze to bola len nahoda? Boli ste v spravnom ¢ase na spravnom
mieste.
Presne tak. Sami sme nevedeli najst spravny model pre dialSie fungova-
_ nie firmy. Adam Goral alebo Comp Rzeszow nas nasiel medzi niekolkymi
firmami na Slovensku a v Cesku. Comp Rzeszéw vtedy vstupoval na bur-
zu a kreoval svoj pribeh, ktory by prezentoval v ramci IPO (prvéa ponuka
akcii spoloénosti na burze) investorom. Adam Goral, dneSny prezident
a hlavny akcionar a stratég skupiny Asseco, uz vtedy videl potenciél v

Adam Goral (vpravo) odovzdal Jozefovi K!/nov/ (vlavo) ocenenie
za vynimocny prinos pre skupinu Asseco na gala veCere pri
prilezitosti 20 vyrocia pésobenia spoloc¢nosti na polskom trhu.

rozvoji nasej firmy. Dohodli sme sa,
Ze spolo¢ne polozime zaklady me-
dzinarodnej skupiny IT spolo¢nosti,
ktora bude konkurovat globalnym
spolo¢nostiam vzniknutym v Amerike
¢i zapadnych statoch.

Ako sa to vlastne da, vybudovat v
miestnych podmienkach globélne
uspesnu firmu?

Od toho okamihu, roku 2004, nemoz-
no separovane rozpravat o vtedaj-
Som Asset Softe (dneSnom Asseco
Central Europe) a vzniknutej skupine
Asseco. Stali sme sa totiz akcionar-
sky prepojeni a aj ludsky sme si rozu-
meli. Odvtedy sme vsetko riesili spo-
lo¢ne. Nasledovali sme success story
Asseco Poland (takto sa Comp Rzes-
z6w premenoval po vzniku skupiny
Asseco), ktoré vymyslelo pribeh, ako
by chcelo rast. Tymto pribehom oca-
rilo investorov, upisalo akcie, ziskalo
peniaze a nakupovalo firmy v inych
krajinach. Presne podla tohto modelu
sme i8li aj my. Vstupili sme na burzu,
v nasom pripade na zahrani¢nu bur-
zu vo Varave. Aby to bolo mozné;
Slovensko potrebovalo urobit rézne
legislativne zmeny. Toto nepredstavi-
telné mnoZstvo prace nie priamo stviselo s tym, aby sme boli kétovani
na burze, ale s tym, Ze Slovensko nebolo pripravené na to, aby akakolvek
firma mohla byt priamo kétovana na zahraniénej burze. S nasimi porad-
cami sme dokladne pracovali na priprave pribehu pre investorov. V tom
&ase sme uz vlastnili akcie spolo¢nosti Slovanet a nasli sme si niekolko
d'alich firiem, s ktorymi by sme mohli v budicnosti tvorit skupinu. Zau-
jem o kipu nasich akcii bol na burze v roku 2006 nakoniec 22-nasobne
vy33i, ako bol ich poget. Ziskané zdroje sme v roku 2008 rozsirili o dalsie
upfsanie akeii a bolo uz len na nas, aby sme nasli vhodné akvizicie na
Slovensku, v Rakusku, Cesku a nakoniec aj v Mad'arsku. Nastal ¢as, ked’
sme okrem silného organického rastu za&ali hfadat spolocnosti, ktoré by
nam priniesli pridant hodnotu, rozsirili nas podiel na trhu alebo nas obo-
hatili o novii kompetenciu. Kapili sme vel'a firiem, a tym sme vyrazne réstli
oproti roku 2004, ked' k nam vstUpil pol'sky kapital.

Ocakaval niekto, Ze vstup firmy bude na burze taky tspesSny?

Skér naopak. V roku 2005, ked' pol'sko-slovenské spojenectvo trvalo pol
roka, prisli k ndm poradcovia zo silnej a renomovanej medzinarodnej ban-
kovej skupiny a po dokladnej analyze povedali, Ze nie sme dostatotne
velki na to, aby sme mohli ist na burzu. Nechceli viest n&$ projekt, pre-
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toZe si nemysleli, Ze bude tspesny. O pol roka neskdr sme sa na prosbu
Adama Goérala znovu stretli. Stale boli skepticki, ale presvedgili sme ich,
Ze firma sice nie je velkd, ale ma Uzasny potencial dalSieho rastu. Cely
vstup na burzu bol spojeny s velkymi eméciami pred, pocas aj po. Pri-
pravili sme s poradcami Uspesny pribeh a nauéili sme sa vhodne predat.
Investorov sme skutocne presvedCili, ze ma zmysel do nas investovat.
Absolvovali sme velkl roadshow po Pol'sku a vo Frankfurte, zrealizovali
sme mnoZstvo konferenénych videohovorov. Cenu akcie sme s poradca-
mi stanovili konzervativne. Zaujem vsak bol nakoniec taky velky, Ze prvy
der sa upisalo 20 %, druhy uz 100 % a potom zadal zaujem prevySovat
ponuku dvojnasobne, trojndsobne atd'. Velky zaujem o vstup nasej spo-
loCnosti na VarSavsku burzu bol aj zo strany médii a analytikov, pretoze
nase akcie boli prvym zahraniénym titulom na tejto burze. Boli toho plné
spravy, a to nam tiez pomohlo k Uspechu.

Preslo uz takmer desat rokov. Skupina uz davno nie je len o Slova-
koch a Poliakoch. Ako to v realite funguje? Dokaze sa medzi sebou
dohodnuit tol'ko narodov, kultir a jazykov?
Okrem obrovského mnozstva narodov a kultdr predstavuje dnes skupina
Asseco aj mnozstvo produktov, rieeni a tisice ludi z réznych koncin od
Kanady, USA, cez Eurdpu, Aziu az po Japonsko. Spolupraca nie je vecou
nahody, vzdy je to o systémovom poznani vlastnych produktov a'snahe
nepracovat na vyvoji produktu, pokial' rovnaky &i podobny ma iny &len
skupiny. Je to aj o obrovskom obchodnom zébere, pretoze sme vdiaka
skupine Asseco taki velki, Ze spifiame takmer vaetky kritéria, ktoré sa vo
verejnych obstaravaniach bezne pozadujd. To nam umozriuje zG&astnit
- sa na fubovolnych tendroch bez ohladu na krajinné Specifika. Osobne
si myslim, Ze keby sme nemali za sebou skupinu Asseco, nemuseli sme
uspiet ani v takom projekte, ako je dodavka core bankového systému
pre Cesko-moravsku stavebnu sporitelfiu, ktora je ¢lenom skupiny KBC
a Schwabisch Hall. Pre nasich st¢asnych aj budticich zakaznikov sme
partnerom, ktory uZ nema lokalne operaéné riziko, ale naopak ma stabili-
tu, svoju stratégiu a je zrejmé, Ze nezanikne zo diia na def, ako aj nezme-
ni produktové portfélio zo dia na defi. Pozicia v prvej desiatke najvacésich
IT firiem v Eurépe podla vynosov z vyvoja vlastného softvéru ndm dava
vySSiu kredibilitu a najma vytvara vaésiu déveru u zakaznikov. Vedia nas
porovnat s velkymi korporatnymi firmami, ktoré vyrastali v Amerike alebo
niekde v zapadnych krajinach.

Ako sa samotné Asseco Central Europe podiel'a na budovani strate-
gického ramca celej skupiny Asseco?

Skupina Asseco je Glenend po regidnoch. Do jednotlivych regiénov patria
krajiny, ktoré maju k sebe blizko, alebo maju Specifika, ktoré ich spajaju.
My, Asseco Central Europe, posobime v regione strednej Eurépy so za-
stipenim v CR, SR a Madarsku. Predpokladam, Ze v kratkej buddicnosti
budeme mat na starosti aj nemecky a rakusky trh. Okrem toho je skupina
Asseco organizovana aj podla sektorov. Naprie¢ véetkymi regiéonmi boli
vytvorené business unity, ako napriklad Bankovnictvo, Poistovnictvo, Ve-
rejné sprava, Zdravotnictvo atd'.. Regionaini $éfovia a business unit lidri
sa na pravidelnej baze stretavaju a diskutujli o d'alSom rozvoji skupiny.
Je snahou skupiny riadit ju konsenzuélne, o znamené prist k rieseniu, s
ktorym vSetci sthlasia. Prezidentom a hlavnym stratégom a vizionarom
celej skupiny je Adam Géral. Ja zastavam funkciu CEO.

Co je viastne viziou skupiny Asseco?

Nebyt Adama Gorala, skupina Asseco neexistuje. On vymyslel spojit fir-
my na principe lokalpatriotizmu. Je to stratég a GZasny lider s vysokym
nadhladom a so schopnostou vidiet veci niekolko krokov dopredu. Na
druhej strane aj on potrebuje spatnu vazbu a partnera na diskusiu o ob-
chodnych veciach. Velmi oceriujem, Ze je otvoreny novym napadom a ze
mi dava Sancu a priestor s nim spolupracovat. Nemyslim si, Ze niekto vie
odhadnut, ¢o bude dialej o niekolko rokov. Platforma skupiny Asseco nie
je samoucelny mechanizmus. Ak chceme viac zarabat, musime ziskat

Ked' biznis funguje na spolupraci

Asseco Central Europe sa podiefa na budovani unikatneho karto-
vého systému v Pol'sku, koordinuje vznik kompetenéného centra
skupiny Asseco v oblasti ERP a nastartovalo spolupracu na mobil-
nej aplikacii pre nemocnice. Toto su len ukazky spéajania sil s cielom
dosiahnut vrazny synergicky efekt.

Ponuka partnerstva s medzinarodnym dosahom

Asseco Poland pomohlo DanubePay (dcérskej spolocnosti Asseco
Central Europe) uspiet v tendri na dodavku processingovych a zuc-
tovacich sluzieb pre jednu z najvacsich pol'skych bank BRE Bank
SA. Ide o projekt Karty pre verejné sluzby pre Sliezsky kraj v Polsku
(SKUP karta), ktory v sebe skryva sofistikovany platobny systém na
spracovanie platieb za sluzby poskytovane 120 verejnymi institd-
ciami v celom kraji. Spolu s funkciou elektronickych penazi bude
SKUP karta tiez nosicom certifikovanych elektronickych podpisov
svojich majitelov. System umozni vyuzivanie roznych platenych
sluzieb pre obyvatelov celého regionu, ako st mestska a regionalna
doprava, kulttra, Sport a rekreacia, kniznica a platené parkovisko.
Projekt SKUP sa taktieZ stane komunika¢nou platformou na vyme-
nu informacii medzi ucastnikmi projektu a obcanmi,

Spolupraca v oblasti ERP
Asseco spaja pat ERP lidrov v strednej Eurdpe do Asseco Solu-

. tions. Tato spolocnost vznika spojenim spoloénosti Asseco Germa-
ny AG, jej rakuskej a Svajciarskej dcerskej spolocnosti a spolo¢nosti
Asseco Solutions posobiacich v Cesku a na Slovensku. S viac ako
700 zamestnancami v piatich krajinach sa stava vyznamnym hra-
com na europskom trhu podnikového softvéru a je kompetenénym
centrom skupiny Asseco v oblasti ERP pre stredny Europu. Asseco
Central Europe je poverené jej riadenim a koordinaciou a asom by
malo dojst aj ku konsolidacii pol'skej spolocnosti Asseco Business
Solutions. Projekt ma potencial na obrovské synergie.

Spajanie sil v zdravotnictve

Koncom roku 2012 sa podarilo nastartovat spolupracu v ramci sku-
piny Asseco na mobilnej aplikacii pre nemocnice. Do spoluprace su
zapojeni wvojari z Pol'ska, Madarska, Ceska, Slovenska aj Izraela.
Ide o mobilnt aplikaciu mHOSP ktora svojimi funkcionalitami po-
kryva kompletnti administraciu prace lekarov a zdravotnych sestier
(Specialny oSetrovatelsky modul) pri 16zku pacienta. Lekarovi,

ktory vykonava vizitu, prinaga komplexné, prehladné a skalova-
tefné ddaje o pacientovi leziacom na oddeleni. Uplne Specifickou

a unikatnou funkciou je modul ,o3etrovatel'ska dokumentacia®.
MozZnost vedenia osetrovatel'skej dokumentécie v elektronickej a
zaroven mobilnej podobe ¢i zaznam vykonanych tkonov priamo pri
[6zku pacienta patri k jednoznaénym vyhodam mobilnej aplikacie
mHOSP VyuZitie tejto aplikacie Setri zdravotnym profesionalom ¢as
a predovsetkym zvysuje bezpecnost pacienta.

viac klientov, mat k tomu dobré produkty a dokazat si udrzat spokojnost
existujucich zakaznikov. KIG¢om k Gspechu je vytipovat spravne produk-
ty, ktoré potom mézeme v ramci skupiny nasobne predat. Konsolidacia
produktov je dlhodoby proces nielen preto, Ze kazdy by si najradsej pre-
sadil svoje rieSenie, ale aj preto, Ze produkty, ktoré tu my nemame, maju
svojich zakaznikov. A vymenit tieto produkty u zékaznikov znamené dal-
Sie naklady, ktoré nema kto zaplatif. Bude diho trvat, kym tieto produkty
moralne ukoncia svoju Zivotnost alebo kym sa zakaznik rozhodne pre-
migrovat do nejakych modernejsich produktov. Sme hrdi na to, Ze jednym
z takychto produktov, ktory ma byt povySeny na produkt celej skupiny,
bude nas StarINS (komplexny informacny systém pre poistovne). Poliaci
rezignovali z vyvoja vlastného produktu a budu pre StarINS hladat zakaz-
nikov v Eurépe aj Azii.




