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Martin Kohut, generalny riaditel a predseda predstavenstva
spoloénosti NESS Slovensko:

Zmena je jedina istota

Informaénym technoldgiam sa zacal venovat uz ako Student
Technickej vysokej Skoly v KoSiciach, pri€om na samom
zaciatku kariéry si vyskusal pracu so spajkovackou,
programovanie i obchod. Zakratko s priatefmi zalozil malu,
takmer rodinnu firmu Axon Pro a od predaja hardvéru

a softvéru sa postupne presunul k poskytovaniu IT sluzieb.
Neskér sa z Kosic prestahoval do Bratislavy, kde pésobil ako
obchodny riaditel spolo¢nosti Delta E. S., ktoru v roku 2005
kupil americky IT gigant Ness Technologies (zamestnava

7 000 ludi v 20 krajinach sveta a v roku 2010 dosiahol zisk
571,8 mil. USD). Znacke Ness zostal verny dodnes.

S Martinom Kohutom, generalnym riaditefom a predsedom
predstavenstva spolo¢nosti NESS Slovensko, sa

o slovenskom IT trhu, osobnych skusenostiach, trendoch

a viziach rozpraval Mario Fondati, partner a Technology

& Communications Practice Group Leader v poradenskej
spolo¢nosti Amrop Slovakia.
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Amrop: Aka je su€asna nalada na medzinarodnom
trhu? Ako by ste charakterizovali jeho vyvoj za
posledné tri roky? Do akej miery ho kopiruje situacia
na Slovensku?
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Martin Kohut: Zaénem poslednou otazkou. Slovensky trh je
viac-menej Standardnym trhom, na ktorom vsak treba
rozliSovat sektor malych a strednych podnikov a verejny
sektor. Prvy funguje podla Standardnych pravidiel, hoci

v niektorych oblastiach este vZdy dobieha trendy aktualne
v zapadnej Eurdpe alebo USA. Velké statne podniky

a verejnu spravu do velkej miery degeneruje skutocnost, Ze
na Slovensko prichadzaju eurépske fondy, avsak k tejto
téme vasSa otazka nesmerovala... Pokial ide o vyvoj za
posledné tri roky, jeho ur€ujucim faktorom je kriza, ktora
priSla v roku 2008 a ktora zasiahla vSetko. Komeréné
,Ovela zaujimavejéie podniky sa zacali spravat komerénejSie ako verejna sprava.
a vzécnejéie by pre Ako prvé zacali Setrit’ a viac ako predtym zvazovat kazdu

nas mali byt’ |nvest|C|.u. Vysledkom J,e, Z.e pri J?dnot!l\v/ych zefkazk’ach
. ;. rozhoduje to, ako a kofko financii dokaze ponukané
investicie L A

) rieSenie usetrit — podstatny uz nie je rozvoj a inovacie,
nasmeroyane do alfou a omegou su Uspory a Setrenie nakladov. Verejny
vedy a vyskumu sektor na Usporny rezim zatial nenabehol, hoci to
a vyvoja novych proklamuje. Este vzdy ma k dispozicii pomerne velky objem

produktov a sluzieb.* penazi a sustreduje sa skor na to, aby sa jednotlive
projekty vébec zrealizovali a dotiahli do konca. O¢akavam
Martin Kohut VSak, Ze to, ¢o sa v roku 2008 udialo v komer¢nom sektore,
sa pocas roku 2012 prejavi aj vo verejnej sprave.

Amrop: Ako sa toto vSetko prejavilo v sektore
informacnych technolégii?

Martin Kohut: IT spolo€nosti na zmeny okamzite
zareagovali, pricom opat treba rozliSovat komer¢ny

a verejny sektor. Na komerc¢nu sféru si nastavili urcity
obchodny model a na verejnu spravu iny model. V prvom
pripade ide o maximalne prispésobenie zmenenym
poZiadavkam a cielom a pripravu tzv. business case,

v druhom najma o pripravu Uc€asti na verejnych sutaziach,
pri ktorych je potrebné splnit velmi vela podmienok, ak sa
ta-ktora spoloCnost chce o zakazky ¢asto vo vyske
niekolkych milionov eur vébec uchadzat.

Amrop: Spominali ste, ze na Slovensku v niektorych
oblastiach este vzdy dobiehame trendy aktualne

v zapadnej Eurépe a USA. Mézete niektoré z nich
charakterizovat’ blizSie?

Martin Kohut: Napriklad pri hodnoteni sluzieb, ktoré verejna
sprava poskytuje elektronicky, sme jednou
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z najzaostalejSich krajin v Eurdpe. V rebricku Eurdpske;j
komisie sme medzi ¢lenskymi $tatmi EU v posledne;j tretine.
Svet okolo nas sa rychlo meni a firmy musia byt
vynaliezavé a kreativne. Aj v informatike plati, ze uspesny
bude ten, kto dokaze prist' s novymi a inovativnymi
rieSeniami — kto zotrva na rovnakych pristupoch

a metddach, zostane stat. Dal$im charakteristickym
znakom sucasnosti je konsolidacia — giganti kupuju mensie
progresivne firmy, aby ich dostali pod svoje kridla. Viaceré
pbvodne softvérové spolo€nosti sa vdaka tomu stavaju
Jfirmami pre vSetko®. Do portfélia dopifiaju oblasti, ktoré
nepokryvaju alebo pokryvaju v mensej miere, pripadne sa
urcitych oblasti uplne vzdavaju — vacsinou tych, ktoré nie
su ziskove. KedZe najlepSie sa zaraba na sluzbach

a softvéri, nastal ¢as konsolidacie a hladania toho, ako sa
dostat’ k sluzbam s vysokou pridanou hodnotou.

Amrop: Aké projekty su v IT sektore na Slovensku
taziskové?

Martin Kohut: Slovensko sa stalo krajinou call centier

a outsourcingovych centier. Velké spolo¢nosti k nam
presuvaju podporné €innosti, pretoZe nasi fudia znalostne
a jazykovo dokazu konkurovat zahraniciu. Nasi odbornici
velmi rychlo naskocili na nové technoldgie a rozvijaju sa
v nich ovela rychlejSie ako na zapade. Dokazeme
konkurovat znalostou i kultirou — cena je pritom este vzdy
konkuren&nou vyhodou. Je to vSak len otazka ¢asu,
pretoze o niekolko rokov sa tzv. support presunie dalej.
Ovela zaujimavejSie a vzacnejSie by pre nas mali byt
investicie nasmerované do vedy a vyskumu a vyvoja
novych produktov a sluzieb.

Amrop: Ako vidite vyvoj v budiicnosti? Pytame sa
napriek tomu, ze planovat’ v su¢asnosti vébec nie je
Fahké...

Martin Kohut: Na rozdiel od zahranicCia, kde je aj v sektore
IT pomerne rozSireny outsourcing mnohych ¢innosti, na
Slovensku nie je skuto¢ne velkych outsourcingovych
projektov viac ako desat. Toto je cesta, ktorou sa podla
mna v buddcnosti pdjde — firmy sa budu vo vacsej miere
vzdavat vedlajSich €innosti. Aj §tat bude nuteny niektorée
¢innosti a procesy odovzdavat sukromnym spolo¢nostiam.
Nebude ina cesta, ak sa jednotlivé spolo¢nosti budu chciet
venovat' v prvom rade tomu, o im prinasa zisky, a nie
tomu, o im vyraba naklady a €o ich zatazuje. Myslim, Ze je
to otazka najblizSich dvoch — troch rokov. Bude sa to diat
napriek tomu, Ze outsourcing nie je vzdy lacnejSi. Vacsina
takychto rieSeni je drahSia, avSak poskytuje kvalitnejSiu
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sluZzbu a neobera o pozornost toho, kto ju kupuje, od
hlavnych ¢innosti — vyvoja novych sluzieb a produktov.

LUDSKY KAPITAL

,Uspesny bude ten,
kto dokaze prist

S novymi

a inovativnymi
rieSeniami — kto
zotrva na rovnakych

pristupoch

a metdédach, zostane

stat

Martin Kohut

Amrop: Ako spominané skuto¢nosti ovplyvnili situaciu
v oblasti l'udského kapitalu? Pri kvalitnych IT
odbornikoch na vrchole konjunktiary na prelome rokov
2007 a 2008 platilo, ze dopyt prevySoval ponuku. Aka je
situacia na trhu dnes?

Martin Kohut: Ked' zakaznici zaCali pozadovat rieSenia, pri
ktorych bola najdbleZitejSia uspora nakladov, na druhej
strane sa objavila potreba mat k dispozicii fudi, ktori danym
procesom rozumeju. Pre IT spolo€nosti to znamenalo
zasadnu zmenu — ak chcu ponuknut akékolvek rieSenie,
musia poznat prostredie potencialnych klientov. Vo svojich
radoch mali technolégov a produktovych manazérov
vlastnych produktov, avSak nemali fudi, ktori poznaju biznis
zékaznika. Vysledkom bolo, Ze velmi vela fudi od
zakaznikov prechadza do IT spolo¢nosti. Takito odbornici
maju na trhu prace vysoku pridanu hodnotu, ale nie je ich
vela. Zakaznik dnes nema €as rozmyslat, kde ma problém
— dodavatel k nemu musi prist a povedat: Viem, Zze mate
takyto problém a takéto je jeho riesenie... Cize podstatné
je mat k dispozicii ludi, ktori dokazu odhalit’ slabé miesta,
nastavit rieSenie, predat ho a skuto¢ne zrealizovat —
najlepsie, ako sa da a s minimalnymi nakladmi.

Amrop: Ako to ovplyviiuje oblast’ riadenia l'udskych
zdrojov? Akym vyzvam musia €elit’ personalni
manazéri?

Martin Kohut: Personalny manazér musi okrem celého radu
dalSich uloh nastavit systém priebezného vzdelavania.
Nestadi ,hlavy* dostat’ do firmy — treba dokazat, aby
jednotlivé €asti timu fungovali podla jednotnej metodiky.

V naSej spolo¢nosti pouzivame tzv. agilni metodiku (Ness
Adaptive Agile), ktora vedie k skrateniu ¢asu vyvojového
cyklu a celkovo k zlepSeniu kvality naSich produktov.

Amrop: Vyuzivaju IT spolo€nosti pri rieSeni
personalnych otazok sluzby externych poradcov?

Martin Kohut: Pri hfadani novych fudi je délezita z nasho
pohladu takzvana ,chémia“ alebo inak povedané kultura
potencialneho zamestnanca. Uz velakrat sa nam potvrdilo,

Sl
=%

Amrop Interview »» marec 2012 »» strana 5 uy

Amrop



Ze zamestnanec, ktory prisiel do firmy na zaklade
odporucania uz su€¢asného zamestnanca, sa stotoznil

s nasou firemnou atmosférou skor. Preto pri vyhladavani
novych ludi siahame na kontakty vychadzajuce z nasich
timov, av8ak, samozrejme, dolezity je aj nezavisly externy
pohlad — napriklad v oblasti referencii, skisenosti, ¢i
dokonca v oblasti psychologického hodnotenia uchadzaca.
Efektivnym rieSenim preto méze byt kombinacia tohto
pristupu s nezavislym externym pohladom — napriklad

v oblasti overenia referencii a podobne.

Amrop: Aka je situacia na top manazérskej urovni a pri
vysoko Specializovanych poziciach? Aky typ
odbornikov a manazérov bude hybat’ sektorom IT

v buducnosti?

Martin Kohut: Aj uspeSné spolo¢nosti a ich manazéri sa
musia pripravit na vyvoj, ktory sa v najblizSich mesiacoch
oCakava. Akcionari i najvyssi manazment tlaCia na
zefektivnenie vSetkych Cinnosti — jednoducho: robit’ treba
tie isté veci a eSte viac, avSak s mensim poctom ludi. Tato
poziadavka pritom nie je uplne Cerstva, a preto je pomerne
tazké vysvetlovat, ze ak ste nie€o zefektivnili pred rokom ¢i
dvoma, nie je lahké to este viac zefektivnit. AvSak musi sa
to dokazat, pretoze spominany tlak zo strany majitelov je
pomerne silny. Vykonni manazéri sa musia pripravit' aj na
to, Ze niekolkonasobne viac finanénych prostriedkov bude
smerovat’ do obchodu a marketingu, pretoze prichadza ¢as
na ziskanie novych trhovych prilezitosti.

NESS SLOVENSKO

Amrop: Preco sa spolo¢nost’ Ness Technologies
rozhodla v roku 2005 investovat’ prave na Slovensku?
Co tu hradala a éo tu nasla?

Martin Kohut: Takmer cely NESS Slovensko je postaveny
na zakladoch spolo¢nosti Delta E. S., ktora vznikla v roku
1991 a v ¢ase akvizicie zamestnavala viac ako sto ludi,
kym Ness mal v tom €ase na Slovensku asi desat
zamestnancov. Ak to trochu prezeniem, bolo to, akoby sa
NESS Slovensko zaclenil do Delty a manazment Delty sa
stal manazmentom NESS Slovensko. Delta bola lokalnou
rodinnou firmou postavenou na vyvoji informacnych
technologii — jej velkymi zakaznikmi boli energetické

a lizingové spolocnosti, pricom v tychto dvoch sektoroch na

Sl
=%

Amrop Interview »>» marec 2012 »» strana 6 uy
Amrop



'

NESS Slovensko, a. s., je
dcérskou spolo¢nostou
Ness Technologies a patri
k najvyznamnejSim
spolo¢nostiam na
slovenskom IT trhu.
Specializuje sa na
poskytovanie komplexnych
IT rieSeni a sluzieb pre
najvyznamnejsie lokalne
spolo¢nosti z odvetvi
energetiky a utilit, Statnej
spravy a samospravy,
finan&nych sluzieb,
telekomunikacii, priemyslu
a sluzieb. Od roku 2005
NESS KDC, s.r. 0.,
dcérska spolo¢nost NESS
Slovensko, a. s.,
prevadzkuje svoje prvé
europske softvérové
vyvojoveé centrum — NESS
Development Center, ktoré
sa zameriava na vyvoj

a testovanie softvéru a s
tym suvisiacich
Specializovanych sluzieb
pre zakaznikov Ness zo
zapadnej Eurdpy a zamoria.
V sucasnosti ma Ness na
Slovensku poboc&ky

v Bratislave

a v Kosiciach.

trhu vyrazne dominovala. Ness Technologies po akvizicii
v roku 2005 priniesol tretiu nosnu oblast — vybudovanie
softvérového vyvojového centra v KoSiciach a zahrani¢né
skusenosti z projektov realizovanych vo verejnej sprave.
Ness bol v tom Case vo verejnom sektore silnym hraom
a hfadal vhodného partnera, s ktorym by upevnil toto
postavenie a zaroven by pokryl aj iné Casti trhu.

Amrop: Aka kvalita je pri poskytovani sluzieb a rieSeni
v oblasti IT najdolezitejSia?

Martin Kohut: NaSou filozofiou je, ze sa snazime ist do
sutazi a sektorov, v ktorych mame ¢€o ponuknut. Dosial
hojne vyuzivany pristup podla hesla ,sme odbornici na
v3etko" sa postupne vytrati, pretoZe nikto nevie vSetko

a nemoze byt dobry vo vietkom. Firmy, ktoré nie su

v danom segmente sluZieb najlepSie, budu musiet z trhu
odist. Ak budu robit’ len za nizku marzu, nebudu mat
finan€né prostriedky na inovacie a pridand hodnotu
napriklad vo forme nadStandardného servisu. Je len
otazkou Casu, kedy sa z tohto biznisu dostanu von. My
chceme ist len do oblasti, v ktorych sa vieme rozvijat,

v ktorych mame dostato¢nu znalost a v ktorych mézeme
poskytnut najkvalitnejSich odbornikov. Rozvoj nembze byt
len organicky a v ¢ase krizy uz vébec nie.

Amrop: Co sa v porovnani s uplynulymi rokmi zmenilo
z hladiska pristupu ku klientom?

Martin Kohut: Kto chce byt uspesny, ma u klienta Sancu na
dve stretnutia, pricom to prvé treba spravidla vynechat.
Firiem je velmi vela a nikto nema €as a zaujem o detailny
prieskum trhu. Potrebuju jasne vediet, ¢o treba urobit, za
¢o a €o to prinesie. Svet sa zrychluje vo vSetkych
oblastiach, obchod nie je vynimkou. Potencialneho
zakaznika treba zaujat — kto premes$ka prvych desat
sekund, ma smolu. Dnes sa nemézete prist opytat, aky ma
zakaznik problém, pretoze na to sa ho pytaju vSetci ostatni.
Treba hovorit jeho re€ou a zaujat’ ho. Prist’ s rieSenim,
ktoré zahffa v3etky detaily, nie je vdbec jednoduché. Bez
dokladnej pripravy to nejde. Dnes je potrebné mat’ znalost
a skusenych odbornikov.

Amrop: Su ludia, ktori rozhoduju v sitkromnom
a vo verejnom sektore, este vzdy taki odliSni
v rozmyslani?

Martin Kohut: Neda sa to zov8eobecnit, aj v Statnej sprave
urCite mozno najst ludi, ktori by mohli s Uspechom
pracovat v privatnej sfére a naopak. Ak vSak chceme
hovorit' 0 nejakych odliSnostiach, tak prvy rozdiel je v tom,
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Ze su velfmi odliSne ohodnoteni za odvedenu pracu. Bez
kvalitnych fudi sa vSak nezaobide ani verejny sektor. Ako
jedinu cestu vidim aj v Statnej sprave prejst na hodnotenie
na zaklade uspesnosti. V praxi to znamena napriklad

v rozpocte vytvorit poloZzku na odmenu pre projektovy tim
v pripade uspesSného dokonc&enia projektu. Za Styri roky sa
Vo verejnej sprave zmeni cely tim niekolkokrat — kone¢na
odmena by mohla byt vhodnym motivaénym faktorom —
fudia by boli motivovani, viac by sa snazili, boli by odborne
na urovni, nemali by snahu odchadzat inam a celé svoje
pdsobenie by nevnimali len tak, Ze o rok tam uz nemusia
byt.

Amrop: Ako ste spokojny s l'udskym kapitalom, ktorym
disponuje NESS Slovensko? Aki Fudia reprezentuju
vasu spoloc¢nost’ — da sa hovorit’ o idealnom profile
,<Jedinou istotou je, vasho zamestnanca?

ze pride zmena. Martin Kohdt: Pre mia je doleZita jedna vec: aby ludia

Martin Kohat v Nasej spoloCnosti vedeli Zit' v kolektive a pracovat
s ludmi, aby neboli osamelymi bezcami na dlhé trate. Aby
chapali, Ze komunikacia nie je len o tom, &i rozpravate, ale
¢i aj poCuvate. Aby fungovala chémia. Su€asnost kladie
velké naroky na vysledky a Cisla. A ¢im dalej, tym to bude
platit' eSte viac. Kto nebude mat vysledky, bude musiet
odist, aj ked este nedavno patril medzi najlepsich. Zit
z minulosti sa bude dat dva — tri mesiace, potom uz nikoho
nebude zaujimat, Ze ste boli dobry. Z tohto postoja vznika
stres a nervozita, avSak treba sa s tym naudit zit. Mojim
heslom je: Jedinou istotou je, Ze pride zmena. Hoci este
neviete, €i bude pozitivna alebo negativna, nieo sa urcite
zmeni. Clovek na to musi byt pripraveny a brat to ako
prirodzenu sucast Zivota.

Amrop: Co bolo pre vas hlavnou vyzvou pri
rozhodovani o prijati ponuky zastavat’ si¢asnu
poziciu?

Martin Kohut: Prvou vecou bolo, Ze po akvizicii som vo
firme musel nejaky €as zostat, bola to jedna z podmienok
dohody. Pre mia v3ak bolo délezité, Ze z pohladu
lokalneho manazéra mézem pri tejto praci stretnut’ ludi,
ktori svet okolo nas vnimaju inak ako my a ktori maju
priamu skusenost s celosvetovym biznisom. To je hlavny
dévod, pre€o som zostal a pre€o zostavam aj teraz.
Peniaze a iné benefity uz nie su hlavnym motivaénym
faktorom, dnes je to najma o tom, ako firma pdjde dalej —
aktualne plany hovoria o niekolkonasobnom naraste a ak to
bude takto pokracovat, tak to pre mfia ma zmysel.
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Amrop Slovakia je
sucastou spolocenstva

s celosvetovou
pdsobnostou, ktoré sa
zameriava na kontextom
riadené cielené
vyhladavanie kandidatov na
vrcholové manazérske

a Specializované pozicie.
Amrop je ¢lenom The
Association of Executive
Search Consultants (AESC)
— najuznavanejsej globalnej
asociacie spolo¢nosti
zameranych na
poradenstvo v oblasti
Retained Executive Search
a liderstva. NaSimi
[udskokapitalovymi
rieSeniami zameranymi na
pracu s talentami a lidrami
zvyknutymi pracovat’ ponad
hranice krajin a sektorov
nasim klientom pomahame
pri rozvijani podnikania

a dosahovani strategickych
cielov.

Mario Fondati, Partner and Technology &
Communications Practice Group Leader, Amrop Slovakia

TIF (+421-2) 5443 6001-4

E mario.fondati@amrop.sk

W www.amrop.sk
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