InsERT - firma z sukcesem

Ponad 430 tysiecy sprzedanych licencji, ponad 160 pracownikéw, oddana do uzytku
w 2010 r. nowoczesna siedziba spotki, liczne nagrody w prestizowych konkursach

- taka jest dzis, po 19 latach dziatalnosci, wizytowka lidera wsrdd producentow
oprogramowania dla mikro i matych firm.

edtug ostatniego raportu
~Rynek oprogramowania
dla MSP 2009-2013"
przygotowanego przez
biuro badawczo-analityczne DIS,
zajmujace sie sektorem IT, Insert jest
numerem jeden wsréd dostawcow
oprogramowania dla matych przed-
siebiorstw, i to zaréwno pod wzgle-
dem udziatu w rynku nowych instala-
cji w 2009 r., jak i liczby instalacji
narastajaco do 2009. Na taki sukces
firma pracowata prawie 20 lat.

Poczatki

Zmiana ustroju w Polsce z gospo-
darki centralnie sterowanej na wol-
norynkowa otworzyta drzwi do suk-
cesu ludziom kreatywnym, z wy-
obraZznia i wyczuciem biznesowym,
takim jak Jarostaw i Bozena Szawli-
sowie. — Na poczatku lat 90. bytem
pracownikiem  naukowo-techni-
cznym Politechniki Wroctawskiej, na
ktérej ukonczytem kierunek elektro-
akustyki na Wydziale Elektroniki —
opowiada prezes Insertu. — Akusty-
ka woéwczas, wbrew obiegowej opi-
nii, byta skomputeryzowana i tam
wiasnie zaczeta sie moja przygoda
z informatyka. Jako student czwar-
tego czy piagtego roku nie myslatem
jeszcze o biznesie, ale piszac drobne
programy na zlecenie, ciagle goni-
tem za pieniedzmi. Musiatem prze-
ciez zatroszczyc sie zone i dziecko.

- Pierwsze powazne zlecenie dat
mezowi kolega - dopowiada Bozena
Szawlis, wiceprezes spétki. — I tak
naprawde byt to poczatek naszej fir-
my. Poprosit, Zeby napisa¢ program
do obstugi sprzedazy, ktory miat by¢
dotaczany do sprzedawanych kom-
puteréw. W ten sposéb powstat Su-

Insert w liczbach

Liczba zatrudnionych 160

Obroty r/r 2010 - 20,78 min, 2009 - 15,83 min zt

Zysk przed opodatkowaniem 2010 - 4,48 min zt

Zysk netto 2010 - 3,33 min zt

Dynamika sprzedazy r/r - 131%

biekt 1, ktéry od samego poczatku
zyskat uznanie klientow.

- To byt chyba 1991 r. Zaczynata
sie powoli era komputeryzacji
przedsiebiorstw. Po prostu trafili-
smy w odpowiedni moment z odpo-
wiednim produktem - Smieje sie Ja-
rostaw Szawlis.

- Subiekt 1 powstat w ramach fir-
my Pro i cho¢ sprzedawat sie dosko-
nale, zainteresowania wtasciciela
poszty w kierunku edytorow tekstow
i automatyki - kontynuuje jego zo-
na. - Natomiast my chcieliSmy do-
skonali¢ sw6j produkt, mimo ze juz
sprzedawalismy dwdjke. Dlatego,
cho¢ partnerski uktad doskonale
funkcjonowat, zdecydowalismy sie
p6js¢ wiasna droga.

- Tym bardziej ze liczba sprzeda-
wanych licencji przyrastata geome-
trycznie z miesigca na miesiac, a ja
miatem w tym swdj udziat finansowy
- dopowiada Jarostaw Szawlis.

- Nie spodziewalismy sie takiego
sukcesu - méwi Bozena Szawlis. -
Nie przyszto nam do gtowy, Ze ktos
moze chcie¢ program z pudetka, kie-
dy za niewielkie pienigdze mozna
byto kupi¢ skopiowany software na
gietdzie. Okazato sie, ze szczesliwym
trafem wystartowali§my w momen-
cie, kiedy rynek zaczynat sie cywili-
zowac.

~DaliSmy ogtoszenie do PC Kurie-
ra jesienig 1992 r. — wtraca jej maz.
- Nie mieliSmy pieniedzy, wiec za-
méwiliSmy drobng ramke. Tymcza-
sem ktos w redakcji sie pomyliti po-
szto na catg strone. Wyszczeg6lnili-
$my, jakie program ma funkcje, po-
dalismy cene. To byt piatek. W po-
niedziatek telefony sie urywaty.

- Klienci pytali, czy cena podana
w ogtoszeniu to koszt jednej funkcji,
czy catego programu - Smieje sie
Bozena Szawlis. - A przeciez podali-
Smy ich kilkanascie.

- Ogromne zainteresowanie wy-
nikato z ceny - wyjasnia prezes. -
Nasz kosztowat chyba 75 zt, a kon-
kurencja sprzedawata po 5 tys. zt.

Witasciwy czas, odpowiedni pro-
dukt, zachecajaca cena - tak w skro-

cie mozna oceni¢ czynniki sukcesu
Subiekta, ktérego sprzedaz pozwoli-
ta panstwu Szawlisom uruchomic
wiasna firme

- Na poczatku sytuacja byta taka,
ze kazda ztotowke, ktorg przynidst
nam listonosz, bo wtedy pieniadze
ze sprzedazy licencji otrzymywali-
smy ta droga, inwestowalismy -
wspomina J. Szawlis. — Otworzylismy
siedzibe swojej firmy w wynajetym
pokoju naprzeciwko Politechniki
Wroctawskiej. Tam pisatem Subiekta
3. Kiedy listonosz przynosit pienig-
dze, biegtem na drugg strone, zeby
kupi¢ dyskietki i pracowac dale;j.

- Ja zajmowatam sie reszta. Kse-
rowatam przygotowang instrukcje
obstugi, zatatwiatam telefony, pro-
wadzitam cata sprzedaz, marketing
i administracje. A na gtowie miatam
jeszcze dom z dwdjka dzieci - pani
Bozena macha reka. — Ale nie narze-
kam, bo atmosfera byta taka, ze
wszystko napedzato cztowieka do
przodu. Szybko sie tez zorientowali-
$my, ze potrzebujemy pracownikéw.
Pierwsza zatrudniong osobg byt pro-
gramista.

Zdobywanie rynku

Kamieniem milowym w rozwoju
sp6tki byto wprowadzenie VAT w lip-
cu 1993 r. Na ten moment Insert juz
czekat.

- Z Subiektem 3 znowu trafilismy
we wiasciwy czas - méwi wiceprezes
- z jednej strony pomogty nam
zmiany w prawie, ale z drugiej zmie-
nit sie rynek. Sprzedaz komputeréw
dynamicznie rosta. Przedsiebiorcy
zorientowali sie, ze prowadzenie fir-
my staje sie coraz bardziej skompli-
kowane. Rachunkowos$¢, magazyny,
dystrybucja, sprzedaz etc. wymaga-
ty zautomatyzowania wielu czynno-
sci. I komputery z odpowiednimi
programami bardzo w tym pomaga-
ty.

Insert sprzedawat swoje progra-
my w catej Polsce. Szczegélnie zain-
teresowat sie jednak mniejszymi
miastami.
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- Ku naszemu zdumieniu odkryli-
§my, ze inni producenci upodobali
sobie duze aglomeracje, a tak zwana
prowincja jest kompletnie niezago-
spodarowana - wyjasnia J. Szawlis.
- Tymczasem cisnienie na sprzet IT
i specjalistyczne oprogramowanie
byto tam ogromne. Zdecydowalismy
sie zagospodarowac te luke.

— Zeby stworzy¢ sie¢ sprzedazy,
trzeba sie na tym znac i mie¢ sporo
pieniedzy - ttumaczy B. Szawlis. -
My nie mielimy za duzo pieniedzy,
nie znaliSmy sie na sprzedazy, nie
mieliSmy odpowiedniej wiedzy.
Uznalismy, ze lepiej zrobia to lokal-
ni sprzedawcy. ZaczeliSmy sie ogta-
sza¢ w mediach, wystawiac na tar-
gach, informujac rynek o swoich
produktach. W taki sposéb dystry-
bucja przyszta do nas.

- Jest jeszcze jeden szczegot,
ktory nas réznit od konkurencji -
dodaje prezes Insertu - nie podpisy-
walismy z nikim uméw. Kazdy, kto
ztozyt zaméwienie, czy to telefo-
nicznie, czy pisemnie, dostawat
przesytke z programem za zalicze-
niem pocztowym. Prosze pamietac,
ze jest rok 1993 i nie funkcjonuje
jeszcze poczta elektroniczna.

- Pakowalismy dyskietki z apli-
kacja, wowczas jeszcze te duze
i miekkie, i wysytalismy je klientom
- kontynuuje B. Szawlis. - Czasem
zaméwienie opiewato na jedna,
czesciej na kilka. Takim klientom
dawalismy rabaty. Stali odbiorcy
mogli jeszcze liczy¢ na kredyt ku-
piecki. W ten sposob wypracowali-
$my sobie grupe statych dystrybu-
toréw, cho¢ mieliSmy réwniez od-
biorcéw indywidualnych. Dzi§ han-
dlujemy tylko z posrednikami, bo
inny jest rynek. Wtedy hurtownika-
mi byli ludzie, ktérzy wolna gotow-
ke inwestowali akurat w towar. Za-
opatrywali na przyktad bazar
w Stubicach, gdzie handel robit gi-
gantyczne obroty. Zreszta to wta-
$nie oni, aktywni dwudziestolatko-
wie, trzydziestolatkowie, ktérzy
uruchamiali swoje biznesy w szcze-
kach, teraz tworza klase srednia.

W 1995 r. ustawa o denominacji
ztotego data Insertowi kolejny im-
puls rozwojowy. Potrzebne byty bo-
wiem aktualizacje sprzedanych
wczesniej aplikacji.

Insert nie tylko aktualizowat
produkty, pracowat tez nad nowy-
mi. Jeszcze w 1995 wypuscit Su-

biekta 4 i system finansowo-ksi-
egowy (Rewizor). PéZniej na ry-
nek trafit system obstugi kas fi-
skalnych (Kasiarz), system nali-
czania podatku zryczattowanego
(Rejestrant), system kadrowo-pt-
acowy (Gratyfikant), system
wspomagania produkcji (Fabry-
kant). Od 1999 r. firma zaczyna
produkowac wersje oprogramo-
wania pod Windowsa i caty czas
pracuje nad kolejnymi systemami.
Obecnie najnowszym produktem
sp6tki jest Navireo - przyjazny
system ERP wspomagajacy zarza-
dzanie przedsiebiorstwem S$red-
niej wielkosci.

Rosnie zatrudnienie

Pierwsi pracownicy, ktérych za-
trudnit Insert, poza gtéwnymi zada-
niami zajmowali sie wieloma innymi.
Dynamiczny rozwéj firmy wymusit
jednak klarowny podziat kompeten-
cji. Programisci juz nie tracili czasu
na wyjasnianie klientowi, co ma zro-
bi¢, zeby dana funkcja dziatata pra-
widtowo, administracja nie wcho-
dzita w droge handlowcom i marke-
tingowi, a ci nie zatatwiali spraw ad-
ministracyjnych. Dzi$ spétka zatrud-
nia juz 160 os6b i mysli o kolejnych,
ale o odpowiednich wcale nie jest
tak tatwo.

- Szukamy najlepszych, a tych
czesto zabierajg korporacje - ttu-
maczy prezes Insertu. - Cho¢ mamy
bardzo stabilng sytuacje i nieZle wy-
nagradzamy, nietatwo nam konku-
rowac z globalnymi firmami, np.

oferujacymi absolwentom wieloeta-
powa Sciezke rozwoju.

Jednak Zle w Insercie nie musi
by¢, skoro fluktuacja kadry jest
praktycznie na zerowym poziomie.
Ludzie, ktérzy zostali zatrudnieni na
samym poczatku, nadal tu pracujg,
a ci, ktérzy dochodza, wcale nie ma-
ja zamiaru rozstawac sie z firma.
Pewnie wptywa na to przyjazna at-
mosfera, czytelne zasady i szefo-
stwo, ktére uwaznie stucha, daje
sporo swobody w pracy twarczej
i partnersko traktuje podwtadnych.
Na stanowiskach kierowniczych sg
ludzie, ktérzy razem z wtascicielami
budowali firme i jej nie opuscili, kie-
dy w 2001 zawitata do niej bieda.

W grudniu 2009 r. Insert stat sie
czescig Grupy Kapitatowej Teta, kto-
ra wykupita 35% udziatéw. Z kolei od
sierpnia 2010 roku, 100-proc. akcjo-
nariuszem Tety jest holenderska
spotka UNIT4 N.V., zajmujaca sie
projektowaniem, dostarczaniem
i wspieraniem wdroZonego oprogra-
mowania w przedsiebiorstwach na
catym Swiecie.

- Juz od poczatku lat 2000. nasza
firma interesowaty sie duze koncer-
ny branzowe i inwestorzy finansowi.
Rozmowy sie toczyty, ale nic z nich
nie wynikato - méwi prezes. - Ich
interesowaty wiekszosSciowe pakiety
lub przejecia catosci, nas nie bar-
dzo. Cena réwniez nie byta satysfak-
cjonujaca. Kiedy w 2005 r. Teta we-
szta na gietde i Sciagneta z rynku
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)) spore pieniadze, zapowiedziata ak-

cjonariuszom, Ze przeznaczy je na
akwizycje. Zaczeta szukac obiektu
przejecia i wyboér padt na nas. Ona
miata programy do obstugi $red-
nich firm. My obstugiwalismy
mniejszych klientéw i koriczylismy
pisanie aplikacji dla wiekszych
przedsiebiorstw.

- Moze to zabrzmi dziwnie, ale
nie potrzebowaliSmy pieniedzy -
wyjasnia wiceprezes. - Caty czas
rozwijaliSmy sie organicznie, bez
zewnetrznego finansowania. Jedy-
ny kredyt, z ktérego skorzystali-
smy, byt przeznaczony na budowe
siedziby. Troche sie opieralisSmy
pomystowi sprzedazy czesci swojej
firmy, bo nie widzielismy sie w roli
najetego menedzmentu. Chcieli-
$Smy miec gtos w sprawie dalszego
rozwoju produktow. Nie chcieliSmy
dopuscic¢ do sytuacji, kiedy rozwéj
bytby przystopowany. To bytoby
mato zabawne i nie zaspokajato
naszych ambicji. Ale Teta nie miata
zamiaru nas ograniczac. Przeciw-
nie, otworzyta szerzej drzwi do
rozwoju. Kapitat uzyskany ze
sprzedazy pozwolit nam i$¢ szer-
szym frontem i robi¢ wszystko
znacznie szybciej. Poza tym sko-
rzystaliSmy z ich korporacyjnego
know-how.

- Miatem tez caty czas w gtowie
poczatek lat 2000, okres, kiedy pe-
kta barika spekulacyjna na spét-
kach internetowych - wspomina
prezes Insertu. — Kryzys uderzyt
nas podwéjnie. Rok do roku mieli-
Smy te same przychody. Jednocze-
$nie zwality sie na nas raty kredytu
obrotowego, ktéry byt przeznaczo-
ny na pierwsza budowe, a 2002 byt
wrecz dramatyczny.

- Musielismy finansowac rozwdj
z wlasnych Srodkéw - dopowiada
Bozena Szawlis. - Konczylismy
projekt GT. Pracowato nad nim 15
programistéw, testerzy, a na
ostatnim etapie doszli marketin-
gowcy. Trwato to 3 lata. Musze wy-
jasni¢, ze specyfika naszej dziatal-
nosci jest taka, iz dop6ki produkt
nie jest gotowy, nie mozna odzy-
ska¢ ani jednej zainwestowanej
ztotowki. W przeciwieristwie do,
na przyktad, dewelopera. On, jesli
mu zabraknie pieniedzy, moze
sprzeda¢ dom na kazdym etapie
inwestycji.

- Méwie o tamtym okresie, bo
w roku 2005-2006 zapality nam sie
czerwone lampki - kontynuuje
prezes. — Analogie byty olbrzymie.

Gospodarka grzata w gére, ceny
oderwaty sie od bazy. Balismy sie
powtorki, chcieliSmy mie¢ kupke
pieniedzy, zeby w razie czego prze-
trwaé. Zycie okazato sie taskawe.
Kryzys nas nie dotknat i nie trzeba
byto uruchamiaé, zgromadzonego
ze sprzedazy pakietu akgji, kapita-
tu. Mamy za to komfort. Mozemy
z wiekszym rozmachem planowac
rozw6j projektéw. I do tego dosko-
nale nam sie uktada wspétpraca
z inwestorem. Menedzment Tety
ma podobne do nas doswiadczenia
i nie stopuje naszych planéw.

Delegowanie uprawnien

Sukces Insertu to nie tylko, jak
powiedziat prezes Szawlis, posia-
danie odpowiedniego produktu
w odpowiednim momencie. To
umiejetnos¢ zarzadzania ludzmi.
Problem rozwoju mikrofirm najcze-
sciej lezy w barierze mentalnej wia-
scicieli. Nie potrafia oderwac sie od
zarzadzania operacyjnego, strate-
giczne zostawiajgc na pézniej.
Tymczasem prowadzenie biznesu to
chwytanie okazji, wyczuwanie ten-
dencji rynkowych. Kto w pore nie
zareaguje, zostaje w tyle. Paristwo
Szawlisowie zawsze potrafili dosto-
sowac sie do potrzeb firmy i rynku.
Zaczynali we dwoje. On - pracownik
naukowy, ona - ttumacz po angli-
styce. Szybko sie zorientowali, ze
sami, bez pracownikéw, nic nie
zbuduja. Zwiekszali zatrudnienie,
dostosowujac je do aktualnych po-
trzeb i tak organizujac prace, zeby
wszystko dziatato. Kiedy okazato
sie, Ze reczne sterowanie juz nie
wystarcza, delegowali uprawnie-
nia, sobie zostawiajgc zadania
strategiczne. Ale i tak nie zdarza
sie, zeby waznych decyzji najpierw
nie konsultowali z dyrektorami
i kierownikami projektéw.

- Kazdemu przyjemniej, kiedy
nie wskazuje sie palcem, co ma ro-
bi¢. Sam wie. Oczywiscie, bywaja
spory o te czy inng decyzje, ale je-
$li w ciggu dnia podejmuje sie ich
dziesiec, jedna ma prawo by¢ nie-
trafiona - kwituje prezes.

Okazato sie, ze niepotrzebne im
byto ekonomiczne wyksztatcenie.
Zadziatata wrodzona intuicja, do-
skonata komunikacja z otocze-
niem, nos do intereséw i odrobina
szczescia.

Ale ponoc szczescie sprzyja lep-
szym.

Lidia Zakrzewska
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