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B 20-LECIE INSERTU

Nie chcielibysmy
by¢ rentierami

CRN Polska rozmawia z JAROSLAWEM SzAWLISEM, PREZESEM ZARZADU INSERTU, | BOZENA
SZAWLIS, WICEPREZESEM ZARZADU SPOtKI, O poczatkach istnienia firmy, o sukcesach
I porazkach oraz o zmianach, jakie zaszty na polskim rynku w ciggu ostatnich 20 lat.

URrRszuLA SMoOKTUNOWICZ

CRN Povska Jak wpadli$cie na pomyst
zalozenia firmy?

JarostAaw Szawiis Pracowalem wowczas
na Politechnice Wroctawskiej i robilismy
z zong adaptacje strychu. Istnialo wtedy
rozporzgdzenie, ze bezrobotni, ktorzy
zalozg dzialalno$¢ gospodarczg, dosta-
ng spore pienigdze, wiec troche ze tza-
mi w oczach postanowilem zrezygnowa¢
z pracy. Oczywiscie, gdy tylko si¢ zwolni-
tem, rzad natychmiast wycofat si¢ z tych
wyplat. Wiec zostalem na bezrobociu,
cho¢ dla informatyka jest ono wtasci-
wie pozorne. Aby otrzymywac zasilek na
dzieci, ktorych mieliSmy dwoje, musia-

tam zglaszac sie do urzedu pracy i uda-
wac sie pod wskazane adresy, aby szukaé
tam zatrudnienia (taki byt wymog). Byla
to oczywiscie fikcja - zazwyczaj od progu
mowilem, Ze si¢ nie nadaje, oni podpisy-
wali i tak to dziatato przez mniej wiecej
trzy miesigce. W konicu jako jeden z adre-
sow dostatem firme Pro Darka Krawczy-
ka. Cho¢ oczywiscie zaczatem swoja starg
Spiewke, on zapytal, czy jestem informa-
tykiem i czy umiem pisac¢ programy, co
do tej pory stworzylem i czy czego$ bym
nie zrobil dla niego. Krawczyk sprzeda-
wal komputery i mial idee, aby do kazde-
gourzadzeniadodawaé program. Wlagnie
wtedy powstala pierwsza wersja Subiekta.
Umowe, ktorg wtedy podpisalismy, mam
do dzis. Miescila sie na trzech czwartych
strony A4 i kiedy porownam jg z umowa-
mi, jakie obecnie przygotowuja prawnicy,
ogarnia mnie pusty $miech. Pierwotnie,
przed denominacja, program kosztowal
750 tys. zt, czyli 75 z}. Nagle si¢ okazato,
ze pienigdze ze sprzedazy zaczynaja si¢
robi¢ jak na owe czasy naprawde ogrom-
ne:bylato piecio-, a nawet dziesigciokrot-
nos$¢ mojej pensji na politechnice.

99 Chce

przepracowac
jeszcze drugie tyle,
nie wyobrazam

sobie zycia bez firmy.

CRN Pouska A jak wygladaly poczatki
Insertu?

Jarostaw Szawris Darek Krawczyk roz-
wijal wtedy edytor tekstow, rozstalismy
sie w zgodzie. Wyleasingowalismy czy
wydzierzawiliSmy od niego pierwszy
komputerizatozyliSmy z zong firme, kto-
ra poczatkowo miescita si¢ w skromnym
pokoiku. Trafiliémy na bardzo dobry mo-
ment, bo na rynku nie bylo jeszcze syste-
mow informatycznych. Pojecie, ze si¢ je
kupuje, byto zupelnie abstrakcyjne. Cho¢
oczywiscie istnialy programy dla firm
za ogromne pienigdze, pisane przez in-
formatykow nazamowienie, ale praktycz-
nie nie bylo polskich aplikacji w pudel-
kach. Nazwa firmy powstata troche przez
przypadek. W owych czasach musialo by¢
po angielsku, bo nowocze$nie i §wiatowo,
a nie przasnie, po naszemu. Poza tym ja-
kos skojarzylo mi sie z miesiecznikiem
»Enter”, spojrzatem na klawiature - i po-
wstal Insert.

CRN Povska Prosze opowiedzie¢, jak
sie¢ dalej rozwijal biznes...

BozeENA Szawris Sprzedaz programow
szla coraz lepiej. Najwigkszy wzrost zby-
tu zanotowalismy, kiedy dali$my niewiel-
kie ogloszenie do ,,PC Kuriera”. Z tym ze
w redakcji kto$ co$ pomylil i ukazata si¢
reklama na calg strone. Jej sita byta wte-
dy niebywata. Nagle telefony zaczely si¢
urywac, a w ciggu najblizszego tygodnia
od chwili ukazania sie ogloszenia sprze-
dali$my moze z setke programow.
Jarostaw Szawris Rozwoj przedsigbior-
stwa odbywat si¢ w sposob organicz-
ny. Po pierwszym roku zatrudniali$my
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chyba ze cztery osoby, potem osiem itd.
Zona zajmowala sie wtedy sprzedaza,
a ja tworzeniem oprogramowania, testo-
waniem, pisaniem instrukeji oraz hotline-
‘em - cho¢ wlasciwie byla to tylko jedna
linia telefoniczna. Mnostwo rzeczy ro-
bili$my sami i jako pierwsi. Jako pierwsi
w Polsce zapakowali$my program w pu-
detko, zatrudnili$my polonistke, ktora
zajela sie korektg jezykowgq programow
iinstrukeji — w owych czasach pisalije in-
formatycy i nie przejmowali si¢ bledami
- atakze plastyka, aby zajat sie strong wi-
zualng programow.

CRN PoLska Czymsie rozni wasza obec-
na konkurencja od 6wczesnej?
JAROSEAW SzAWLIS Z naszg Owczesng
konkurencja, np. CDN-em (dzi§ Co-
march), Wa-Pro (dzi$ Asseco), znalismy
sie przez cale lata i wlasciwie bylismy
zaprzyjaznieni. Z obecnymi prezesami
niekoniecznie jestesmy w tak zazytych
- cho¢ nadal cywilizowanych - rela-
cjach. Konkurencja na rynku oprogra-
mowania dla firm nie jest az tak zazarta
jak na rynku urzadzen, co wynika m.in.
stad, ze mamy wspolne korzenie, znamy
sig, a trudniej wbijaé¢ noz w plecy kole-
dze. Poza tym jest to dosy¢ specyficzny
i niszowy rynek: bardzo konserwatyw-
ny, zbardzo lojalnym klientem - bo trud-
no jest zmieni¢ system do obstugi firmy,
wiec lepiej jest meczy¢ sie ze znanym,
niz i$¢ w nieznane. Nie ma tu dramatow,
a cho¢ czasem zdarzy si¢ jakas wojen-
ka, nie przypominam sobie sytuacji, aby
przyniosta komus profity.
Bozena Szawris W tej chwili najwiekszy-
mi graczami na rynku sg Asseco, Comarch
i Sage. Ich nazwy mowig same za siebie.
Nie ma rzetelnych badan, ktore by mowi-
ly o tym, jaki udziat w rynku programow
“dla firm makazde z tych przedsiebiorstw,
my mamy pono¢ 30 - 35 proc. Mozemy si¢
jednak pochwali¢ tym, Ze na pewno sprze-
dali$my najwiecej licencji. Nie sadze, aby
ktorakolwiek z konkurencyjnych firm
miala polowe tego co my. To $wiadczy
o naszej dominacji.

CRN Porska Wjakiej sytuacjijest obec-
nie Insert?

Jarosraw Szawris Obecnie wspotudzia-
towcem Insertu jest Teta (35 proc. udzia-

Nie sadze
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sprzedanych
licencji, co my.
To swiadczy

0 naszej
dominacji.

tow), a wlascicielem Tety jest Unit4.
Zatrudniamy ok. 170 0s6b, w 2011 r. mie-
lismy ok. 21 mIn zt przychodu. Oferujemy
wszystkie produkty potrzebne do obstugi
matejisredniej firmy,aod 3 - 4 lat sprze-
dajemy takze system do obstugi srednich
przedsigbiorstw.

Trzeba jednak pamieta¢, ze podstawg
naszego biznesu sg programy dla MSP.
Naszg lokomotywa jest program sprze-
dazowo-magazynowy, czyli Subiekt. Je-
go nazwa udala si¢ nam wybitnie: jest
krotka, treSciwa, niewydumana. Pamie-
tam, jak pecznialem z dumy podczas
targow, kiedy przechadzajac si¢ obok sto-
iska konkurencji, ustyszalem, ze klient
zapytal ich, czy oferuja programy typu
Subiekt.

CRN Povska Czy od poczatku koncen-
trowaliScie sie na sprzedazy na tzw.
prowingji?

Bozena SzawLis Miejscowosci od kilku-
nastu do kilkudziesigciu tysiecy miesz-
kancow sg niezauwazane - a przeciez
tam tez sg firmy, do ktérych nikt nie
docierat. Od poczatku istnienia Inser-
tu sprzedajemy programy za posred-
nictwem partnerow. Nagle si¢ okazato,
ze w niewielkim mie$cie mamy obroty
rowne bez mala Warszawie - bo je zdo-
minowali$my i mieliSmy w nim 100 proc.
rynku. Od samego poczatku nie podpi-
sywali$my zadnych detych umow z re-
sellerami, a potencjalnemu partnerowi
mowilismy tylko: sprzedaj dalej. I okaza-
to sig, ze to dziala.

)
aby ktorakolwiek

Z konkurencyjnych
firm miata potowe
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CRN PoLska Co zaliczylibyscie do swo-
ich najwiekszych sukcesow?

Jarostaw Szawris Najwiekszym sukce-
sem jest to, ze firma si¢ caly czas rozwija,
apo 20 latach jestesmy tu, gdzie jestesmy.
Firm, ktore konkurowaty z nami na po-
czatku, juz dawno nie ma, zostalty wchio-
nigte przez inne. Nie ma w nich takze
ludzi, ktorzy je zaktadali.

Dwa lata temu przeprowadzili$my si¢
do wlasnej siedziby, jeszcze przed pierw-
szq falg kryzysu, kiedy mielismy w pamie-
ci co najmniej dwa cykle koniunkturalne.
Pierwszy z nich rozpoczatl si¢ w 2000 r.
- pamigtna ,banka internetowa” — i wte-
dy rzeczywiscie byto dramatycznie, do te-
go stopnia, ze chcielismy z zong sprzeda¢
dom, aby mie¢ z czego wyplaci¢ pracow-
nikom pensje. Ostatecznie do tego nie do-
szlo, ale niewiele brakowato. W latach 90.
tez przezylismy ciezkie chwile,cho¢ nie az
takie jak w 2001 czy 2002 r. Dlatego jesz-
cze przed zapowiadanym amerykanskim
kryzysem w 2006 r. pomyslatem, ze warto
byloby sprzedac czesé firmy, aby moc go
spokojnie przetrwa¢. Udato nam si¢ wow-
czas dogadac z Tetg, czekaliSmy wiec na
spowolnienie gospodarcze zupelnie spo-
kojnie, a w kolejnych latach... osiggneli-
$my 20-, a nawet 30-procentowy wzrost
sprzedazy. W okres recesji wchodzilismy
zbardzo duzym, jak na nasze potrzeby, za-
bezpieczeniem finansowym, a w dodatku,
kiedy juz sie zaczela, osiggnelismy kolejny
wzrost sprzedazy - nie o 25 proc., ale o 15.
Gdy zaczynali$my dzialalnosé, marzytem
otym, aby mie¢ odlozone pienigdzena —>



—> pensje dla pracownikéw na trzy miesigce,

bo to by dawato nam poczucie bezpieczen-
stwa. Teraz je mamy, moze nawet wieksze,
niz tego oczekiwalismy.

CRN PoLska A co okreslilibyscie mia-
nem swojej porazki?

BozeNA SzawLis Porazki to chyba te
wszystkie momenty, kiedy bylo trudno, bo
o nich sig¢ nie zapomina. I cho¢ nigdy ich
nie chcemy, one uczg pokory, a to jest do-
bre. Po prostu sa po drodze i potem trzeba
dtugo wszystko odkrecad, aby je przekué
w sukees.

JArostAw Szawwis Z porazka mamy np. do
czynienia wtedy, kiedy wielkos¢ sprzeda-
zy ktorychs$ programow nie jest taka, jak-
bysmy chcieli. Za jedna z bardziej dotkli-
wych porazek uwazam konieczno$¢ zwal-
niania pracownikow. Do dzi$ pamietam,
jak na poczatku nowego wieku, kiedy byto
naprawde ciezko, rozmawiatem z jednym
z nich, bardzo zdolnym chlopakiem, dla
ktorego juz nie mielismy pracy, i do dzi$
zatuje, ze musiato do tego dojs¢. W wie-
lu firmach, gdy zbliza si¢ kryzys, szukanie
oszczednosci zaczyna sie od zwalniania
pracownikow. Po tych do§wiadczeniach
mysle juz inaczej: ze warto szukaé naj-
pierw innych sposobow, a ludzi zwalnia¢
na koncu, gdy juz zostang wyczerpane
wszystkie metody ciecia kosztow, bo lu-
dzie stanowig jednak wartos¢ firmy.
BozeNA Szawwis Ale w zasadzie gros kosz-
tow w naszej firmie to place, a gdy mamy
oszczedzad, nie zaoszezedzimy nakupnie
papieru, kawy i herbaty.

Jarostaw Szawwis Po podliczeniu wszyst-
kich wydatkow widaé, ze jesli zacisngc
pasa, to pienigdze si¢ znajda.

CRN Porska W przypadku tej dzialal-
nosci, ktora prowadzicie, bardzo po-

magaja zmiany przepisow, np. zmiany
VAT-u, prawda?

Jarostaw SzawLis Jeszcze 10 lat temu
mowilem, ze absolutnie nie. Produkowa-
nie programow w takich warunkach jest
skandalem, partyzantkg i przeczy rzetel-
nosci oraz wszelkim zasadom projekto-
wym, bo zmiany sq uchwalane na tydzien

Y °
Mowig
partnerowi:
sprzedaj dale;.
I to dziata

przed wprowadzeniem. Ale z drugiej stro-
ny prawda jest, ze coroczna konieczno$é
aktualizowania programow finansowo-
-ksiegowych nakreca sprzedaz.

BoZENA SzawLis Rzeczywiscie wybili-
$my sie na wprowadzeniu VAT-u. To by-
la pierwsza zmiana, ktora nam pomogta,
poniewaz wystawianie faktur stato sie do-
sy¢ skomplikowane, a urzedy skarbowe
tak restrykcyjne, ze karaty za absolutnie
wszystko, wlgcznie z pomytkg w kodzie
pocztowym, co dzisiaj wydaje si¢ nie-
prawdopodobne.

Jarostaw Szawiis Byta jeszcze denomi-
nacja, rok 2000...

BozENA SzawLis ...i wejscie do UE.

CRN Pouska Czyli w gruncie rzeczy
producentom programow dla firmrzad
pomaga.

Jarostaw Szawris W zwiazku z wpro-
wadzeniem 23-procentowego VAT-u tyl-
ko w grudniu 2010 r. mieli$my 4 mln z1
przychodu, a przeciez w catym roku osig-

INSERT

Historia wroctawskiego Insertu zaczeta sie od Subiekta, ktory jest cze-

$ciq linii INSERT GT. To pakiet zintegrowanych ze sobg programow,
w sktad ktorego wchodza takze: system umozliwiajacy prowadzenie ksiegi przychodow
i rozchodow Rachmistrz GT, system finansowo-ksiegowy Rewizor GT, system kadrowo-ptla-
cowy Gratyfikant GT oraz system zarzadzania relacjami z klientami Gestor GT.
Jednym z najnowszych produktéw jest Navireo - zintegrowany system ERP wspomagajacy
zarzadzanie przedsigbiorstwem Sredniej wielkosci.
Insert sprzedat juz ponad 455 tys. licencji oprogramowania, wspierajgc swoimi systemami
ponad ¢éwier¢ miliona matych i $rednich przedsiebiorstw w Polsce.
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gnelismy 21 mln zH To byt bardzo silny
impuls do wymiany programow, do ich
uaktualniania, porownywalny z VAT-em.
Wszystko wskazuje na to, ze w czerw-
cu br. bedzie nowa zmiana stawki VAT:
Z 21 na 24 proc.

CRN Powska Przez 20 lat mogliScie ob-
serwowac przedsiebiorcow i rozwoj
polskiej gospodarki.

BozZENA SzawLis Wszyscy pamigtamy
poczatki, te ,biznesy na szczekach”.
Przyjemnie bylo patrzeé, jak Polska si¢
zmienia, jak firmy z matych stawaly sig¢
duze, troche tak jak w ,,Ziemi obiecane;j”.
W dodatku nasi klienci - czesto ludzie
prosci, siegajgcy do kieszeni po skottowa-
ny plik pienigdzy - doskonale wiedzieli,
naco dokladnie ich sta¢, ado nas przycho-
dzili troche jak do konfesjonalu. Mozna
do tego podchodzi¢ z ironig lub z dystan-
sem, ale pozostaje faktem, ze nasi klienci
wykonywali kawal autentycznie cigzkiej
pracy. Kiedys$ stanelo cale targowisko
w Stubicach, bo w nowej wersji programu
maz wprowadzil pojecia ,marza” i ,na-
rzut”. Klienci dzwonili zupelnie skon-
sternowani, bo kompletnie nie wiedzieli,
co majg w ktora rubryke wpisac.
JAarostAw SzawLis 3 - 4 lata temu zjawil
si¢ u mnie prezes duzej firmy, ktora ko-
rzystata z Subiekta. Przyjechal nowiut-
kim mercedesem 600, ktory wygladal jak
milion dolarow, ale w trakcie rozmowy,
kiedy juz wyliczyli$my, ile bedzie kosz-
towac¢ uaktualnienie dla wszystkich od-
dzialow, zaczatl sie targowac - a w gre
wchodzito raptem 8 tys. zt. Pomyslalem
sobie wowczas, ze jedna felga od jego sa-
mochodu kosztuje pewnie dwa razy ty-
le niz ten caly system. Niestety, coraz
czesciej mamy chyba do czynienia z ta-
kim przerostem formy nad trescig, kie-
dy klient nie rozumie, co mu przynosi
pienigdze i na czym nie powinien raczej
oszczedzac.

CRN Pouska Jakie sq wasze plany na
przyszlosc?

Jarostaw Szawris Chcialbym przepra-
cowac jeszcze co najmniej drugie tyle, nie
wyobrazamy sobie zycia bez firmy. Nie
chcieliby$my zostaé rentierami.

BozeNA SzawLis Bo chyba by$my si¢ zde-
generowali.



