— Insert jest juz bardzo diugo obec-
ny na rynku oprogramowania dla
firm. Jak historycznie zmienialy si¢
w tym czasie potrzeby firm w za-
kresie aplikacji do zarzqdzania
przedsigbiorstwem? 400 tys. sprze-
danych licencji to dobry czas
na podsumowania...

— W pierwszych latach mali przed-
sigbiorcy  potrzebowali  przede
wszystkim  prostych  programéw
do fakturowania i zarzqdzania ma-
gazynem, ksiggowo$¢ prowadzqc
recznie lub powierzajqc biurom ra-
chunkowym. Dopiero pézniej nastg-
pit boom na systemy prowadzenia
ksiqg przychodéw i rozchodéw, pet-
nej ksiggowosci, a w koricu progra-
my kadrowo-ptacowe. Te systemy
zaspokajaly podstawowe potrzeby
firm, jednak wraz z rozwojem go-
spodarki wolnorynkowej rosty takze
wymagania wzgledem oprogramo-
wania wspomagajqcego zarzqdza-
nie przedsigbiorstwem. Stqd w kolej-
nych latach w naszej ofercie poja-
wialy sie systemy wspomagania
produkgji, analiz biznesowych czy
CRM. Bardzo rozwingt sig obszar za-

rzqdzania sprzedazq, gdzie grupa
Subiektéw powigkszyta sig o rozwig-
zania dedykowane sprzedazy mobil-
nej, interetowej, stanowisk POS.
- Kiedy i dlaczego narodzily sie pla-
ny wypuszczenia na rynek tak za-
awansowanego produktu, jak sys-
tem ERP Navireo?

— Navireo to odpowiedz na rosnqce
potrzeby naszych klientéw. Wielu
ztych, ktérzy przed 20 laty zaktadali
jednoosobowe firmy, dzi§ zarzqdza
juz  preznymi  wielodziatowymi
przedsigbiorstwami: maly  sklep
przeobrazit sig w sie¢ punktow han-
dlowych, niewielka hurtownia w no-
woczesnq, wyspecjalizowanq hale
z setkami tysiecy artykutow. Ale
wirod uzytkownikow Navireo sq tak-
ze firmy, ktére nie byly wezesniej na-
szymi klientami. Wybraly nasz sys-
tem, poniewaz jest wyjatkowo przy-
jazny i fatwy w obstudze, mimo
bardzo bogatej funkcjonalnosci. Co
wiecej, postanowiliémy zaoferowac
system klasy ERP w mocno konku-
rencyjnej cenie.

—Jakq ilosciq wdrozen i w jakich sek-
torach moze si¢ pochwali¢ Navireo?
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Z klientami

Z TOMASZEM SOKOLOWSKIM,
dyrektorem ds. sprzedazy i marketingu

w Insert, rozmawia Barbara Mejssner.

— Obecnie na Navireo pracuje juz
ponad 70 firm, wéréd nich tak zna-
ne marki, jok Badura czy EuRoPol-
Gaz. Uzytkownikami Navireo sq za-
réwno firmy z rozbudowanq sieciq
sprzedazy, jak i firmy produkcyjne
czy ustugowe. Jesli chodzi o branze,
to sq to bardzo réine sekto-
ry — od produkciji odziezy po zarzq-
dzanie wiedzq. .

- Czy wejscie na rynek MSP glo-
balnych producentéw systeméw
ERP jest zagrozeniem dla lokal-
nych producentéw?

— Na pewno pozycja globalnych
producentéw na rynku ERP jest du-
70 bardziej znaczqca niz na rynku
oprogramowania  pudetkowego.
Z drugiej strony, czesto z nimi wy-
grywamy, a wlasciwie nasi partnerzy
(przypomne, ze sami nie przeprowa-
dzamy wdrozen, w 100 proc. odda-
jac ten rynek w rece partneréw), do-
skonatq znajomosciq specyfiki pol-
skiej gospodarki i mentalnosci
rodzimych biznesmenow. Wiemy
doktadnie, czego  potrzebuijq,
na czym im zalezy. Nie oferujemy
rozdmuchanego  systemu,  ktdry
trudno obstugiwa¢, lecz skrojone
na miare rozwiqzanie. Wielka w tym
rola firm wdrazajqcych Navireo, kt6-
re, przygotowujqc dodatkowe roz-
wiqzania, czyniq z Navireo system
odpowiedni dla kazdej firmy.

— Prognozy andlitykéw przewidy-
waly, ze pod koniec roku
i w pierwszym kwartale 2011 r.
w zwiqzku z koniecznosciq przy-
stosowania systeméw informa-
tycznych do zmian stawek podat-
ku VAT znacznie wzro$nie wiel-

ko$¢ sprzedazy oprogramowania.
Czy rzeczywiscie tak si¢ stato?

- Tak, sprzedaz rzeczywiscie poszy-
bowata i nasz wzrost w roku 2010
byt nawet wyzszy niz poczqtkowo za-
kiadalismy.

-- Jak duza jest obecnie siec part-
nerska i czy w 2010 r. powigk-
szyla sig?

-- Nasza sie¢ partnerska liczy obecnie
ok. 850 firm i stale rosnie. Systema-
tycznie réwniez przybywa partneréw
Navireo, ktérych jest juz blisko 30.

-- Jakie produkty najczesciej sprze-
dajq partnerzy, czy wielu z nich
sprzedaje takze Navireo? Czy moz-
liwos¢ jego sprzedaty jest uzalez-
niona od spetnienia jakich$ okre-
élonych przez producenta warun-
kéw?

-- Kanaly sprzedazy linii InsERT GT
i Navireo to catkiem odrebne orga-
nizacje. Oczywiscie, cze$¢ partnerow
sprzedaje zaréwno programy pudel-
kowe, jak i Navireo. Trzeba jednak
pamieta¢, ze obie linie wymagajq
réznych kwalifikacii. Dlatego do ka-
natu Navireo zapraszamy réwniez
firmy, ktére dotychczas nie mialy
w swojej ofercie naszych rozwiqzan,
ale chciatyby zwigkszy¢ przychody
dzieki szybkim wdrozeniom sytemu
klasy ERP.

-- Jak duzq autonomig majq firmy
partnerskie? Czy mogq np. sprze-
dawa¢ produkty Insert w modelu
dzierzawy (SaaS)? | czy to robiq?
- Kilka firm zajmuje sie sprzedazq
naszych rozwiqzar w modelach Sa-
aS, ASP. W takim przypadku otrzy-
muijq od nas specjalne wersje ze sto-
sownq umowq licencyjng. ]



