ROZHOVOR

Sazime na uplnou’

otevrenost

Lk zakaznikum

Uz se dostavame po povedomi lidi, rika Martin Krajdi,
reditel Ceske pobocky spolecnosti Micro Focus. Ta se
nebyvale rozrostla pote, co koupila cast spolecnosti HPE,

Firma, kterou v Cesku vedete, je
svétové sedmym nejvétsim vyrobcem
softwaru na svété. Ale pochybuiji, ze
vas zna alespon treba tretina ctenari.
Dokonce se ani o vas moc nepise.
My jsme ted'takova svétla vyjimka.
Muzete tedy spolecnost predstavit?
Jsme sedmou nejvétsi softwarovou fir-
mou na svété, v Evropé dokonce druhou
a v Britanii nejvétsi. Na nasi aktualni ve-
likost jsme se béhem triceti let dosta-
li zejména akvizicemi. ProtozZe jsme ale
vyhradné zaméreni na sféru B2B, nema-
me zadnou velkou znacku, kterou by lidé
bézné vidali treba na tiskdrnach, mobil-
nich telefonech nebo jinych hmatatel-
nych produktech. Své jméno tak $itime
predevsim individualnimi rozhovory se
zakazniky.

Globalni obrat dosahuje zhruba
4,5 miliardy dolart, mame 18 tisic za-
méstnanct a 40 tisic zdkazniku.

Micro Focus na akvirovani firem
vyrostl. Konsolidace softwarovych
spolecnosti je i moderni trend,

ale spravné akvirovat neni vithec
jednoduché. Jake je tajemstvi uspéchu
Micro Focusu, ze se mu akvizice

tak daFi?

Je to firemni kulturou, ktera akvizicemi
zije desetileti, ale i tfeba vlastnim inter-
nim IT systémem a nastroji, jez sami vy-
vijime. Pouzivame platformu Fast, kte-
rou jsme pripravili specialné pravé pro
akvirovani firem. Kazdou akvizici také
mame dobre promyslenou. Nakoupenou
spolec¢nost zaradime do nasi organiza¢ni
slozky, a jakmile za¢nou fungovat syner-
gie, za¢neme z akvirované organizace ta-
hat co nejvétsi zisky, které pouzivame na
dalsi akvizice.

Vyvijime 700 produktt a ro¢né udéla-
me kolem 500 jejich inovovanych verzi.
Jsme znami tim, Ze nezabijime produk-
ty, které ziskdme v ramci akvizic. Bereme
znich vzdy to lep$i, pridame to k nasim
produktiim a nabizime zdkaznikiim zase
inovované véci s vyssi funkcionalitou.

Vétsinu produktii i zminéného obratu
ma na svédomi cast firmy HPE, kterou
jste zhruba pred rokem koupili. Nebyva
moc casté, ze by mensi spolecnost —

v tomto pripadé Micro Focus — pohiltila
veétsi.

Je to tak. Micro Focus byl zhruba ctyri-
krat mensi nez HPE, pokud to bereme
podle obratu, po¢tu produktt nebo tieba
zaméstnancu.

7 HPE jsme kromé klasickych zamést-
nancu a produktového portfolia prevza-
li také ¢ast vrcholového managemen-
tu. Pokud bych to mél néjak rozdélit, pak
obchodni ¢ast Fizeni firmy ovladlo HPE,
finan¢ni a operativni Fizeni ztstalo v ru-
kach Micro Focusu.

Vy sam jste do Micro Focusu prisel

v ramci akvizice z HPE. Jak vnimate
celou anabazi spin-offu a spojeni?
Firmou to nesmirné zahybalo. Turbu-
lentni obdobi vsak uz snad mame za se-
bou, komplikované oddéleni od HPE je
vyresené a akvizice s Micro Focusem je
ve fazi stabilizace. Pristi rok, pocitam, uz
bude rustovy. Samoziejmé ne pro kaz-
dého je takova velmi dynamicka firemni
kultura plnd rychlych zmén vhodna, ne
kazdy jilidové Feceno rozdycha. Navic je
tu na zameéstnance velky tlak, aby doda-
vali pottebné vysledky. Odeslo tak doce-
lahodné lidi.

Kolik je hodné?

Kdyz jsme se spojili, bylo nds 150, ted'je
nas 110. Celosvétove jsme se z 18 tisic lidi
dostali na 15 tisicovek. Na druhou stra-
nu zustali tady jen ti schopni, ktefi chtéji
auméji pro Micro Focus pracovat.
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Je to zhruba rok od spojeni s HPE.

Jak se vyvijeji obchodni vysledky?
Nejprve se samoziejmé propadly, ted uz
je situace stabilni a za¢indm vidét rust.
Zejména tady v Cesku si vedeme dob-
Te, obzvlast co se tyce prodeje licenci
avzdélavani. Povedlo se ndam nedavno
uzavrit nékolik dobrych obchoda v 7a-
dech miliont dolart, které nam vysled-

ky vylepsily.

Jak vypada ceska pobocka, v tymu
mate jen obchodniky a support?

Vibec ne. Ctvrtina lidi pracuje v obchod-
nim oddélent, dal$i ¢tvrtina je v technic-
ké podporte a zbytek lidi pracuje ve vy-
VOji.

Dalsi vyvojové centrum globalni firmy
v €esku! Skvéla zprava. Na ¢em vasi
vyvojari pracuji?

Vénuji se vyvoji hlavnich funkcionalit
nasich nejpopularnéjsich produktti z ob-
lasti bezpecnosti pro globalni pouziti.
Jsem hrdy na to, Ze nejprodavanéjsi pro-
dukty Micro Focusu Arcsight a Fortify,

které jsou jednoznac¢né budoucnosti fir-
my, se vyvijeji pravé tady v Praze.

Kdyz je vase R&D centrum tak
uspésné, budete ho ze soucasnych
zhruba 70 lidi rozsifovat?

Pracujeme na tom, hledame dalsi desit-
ky lidi. Neni to moc jednoduché, ale mu-
sime. Hledame proto i juniory a postup-
né je Skolime a motivujeme, abychom si
jeudrzeli.

V oddéleni poprodejni podpory mate
take spoustu lidi. Proc?

Protoze takové je nase podnikani, sice
prodavame produkty, ale chceme vydé-
lavat hlavné na sluzbach. N&s special-

ni tym dovede upravit kazdy produkt po-
dle potteby jednoho kazdého klienta.
Navic jsme vuci zdkaznikim maximal-
né otevieni.

Jak se takova otevienost projevuje?
Pokud bych to mél napriklad porov-
nat pravé s HPE, tam byly vSechny pla-
ny tajné. Zakaznikim jsme nesméli

z plant na nové produkty prozradit vi-

bec nic. V Micro Focusu je to presné na-
opak. Roadmapa nasich produktu je
verejnad a §iroce ji se zakazniky konzul-
tujeme a upravujeme podle jejich pti-
pominek.

Jak ty pripominky sbirate?

Sledujeme vystoupeni zdkaznikt na
konferencich, mame specialni porta-

ly a také se nimi poctivé schazime. Nase
otevienost nam pak pomahd budovat
lepsi produkty. Kromé toho je samoziej-
mé inovujeme i pomoci védomosti na-
sich odbornikt v R&D a nejnovéjsich
trenda v IT. Proto v nasich produktech
najdete fadu funkeci, jejichZ pritomnost
si prali sami zakaznici a kterou jsme do-
plnili prave po konzultacich s nimi. Pak
se nam nestava, ze bychom uvolnili pro-
dukt ke globalnimu pouziti a zdkazni-

ci by byli nemile prekvapeni jeho vzhle-
dem, chovanim nebo néjakym funkénim
omezenim nebo dostatkem. O vSem nasi
uzivatelé dopredu védi a vSe s nimi pro-
birame.
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Funguje toto i v Cesku? Jak konkrétné?
Micro Focus m4 se zdkazniky dohod-
nutou tfiletou vefejnou roadmapu, po-
dle které jede a od jeji realizace nijak ne-
uhyba. I ¢esti klienti pak maji moznost
hlasovat na nasi oteviené platformé pro
jednotlivé funkcionality, jez chtéji na-
sledné vidét v ostré verzi.

Rada vyrobcu informacnich

systému zastava nazor, ze oni

nejlépe znaji firemni procesy

v kazdém odvétvi, a ze tedy

zakaznici by se méli ohnout podle
jejich systémil, a nikoliv naopak.

Vy tedy tento nazor nesdilite?

Nebyl bych tak striktni. Méli jsme pred
lety zdkaznika, ktery si nechal nainstalo-
vat nas produkt s tim, Ze celou firmu na-
stavi podle produktovych procest, pro-
toze prece my to zname nejlépe. Projekt
nedopadl dobfe.

Je totiz mnohem tézsi prizpusobit
systému lidi a procesy nez systém pro-
cesum. Snazime se tedy s klienty dojit
k néjakému kompromisu, aby to vyhovo-
valo jim, ale zaroven to respektovalo for-
malni procesy. Protoze vlastné dodava-
me Feseni zdkaznikim, kteti teprve pak
sami poskytuji sluzby svym klientim,
tak se snazime napted pochopit potteby
koncovych zakazniki a teprve potom na-
vrhujeme fesent, které uspokoji vsechny.

At si budeme namlouvat, co chceme,

v kone¢ném dusledku je si vét§ina pro-
duktt v cloudu nebo tieba v security po-
dobnd. Rozdil je jen v tom, jak vendor
dokaze sva reseni upravit pro potreby
konkrétniho zakaznika.

Pro nas je klicové, Ze obchod s nami
nekonci prodejem licence, ale je to sko-
ro takovy zacatek, pak se snazime vyuzit
v$echny nase znalosti a provazet v ram-
ci podpory zakaznikem celym Zivot-
nim cyklem produktu. Nas tym sluzeb
zarucuje, ze klient s jeho pomoci dove-
de odemknout véechny moznosti na-
sich produkti a efektivné je pouzivat, Ze
ten software nezustane nékde na poli¢ce
anezapadne prachem.

S ¢im vétsinou firmam radite,
kde jsou ty nejvétsi problémy?

Rada firem bohuzel zanedbéva §kole-

ni v prubéhu implementace nového re-
Seni a zacina fesit zakladni funkciona-
lity feseni az v momenté jeho spusténi.
Tim se pripravuji o spoustu ¢asu, proto-
ze kdyby své zaméstnance Skolily v¢as,
mohly by hned vyuzivat veskery poten-
cial nového feseni. Takze sice ze zacatku
usetfi za Skolent, ale pak ¢as nasi podpo-
ry vyuzivaji na trivialni véci, které moh-
ly vyresit levnéji diive. Je totiz dulezité
skolit vSechny uzivatele produktu, niko-
livjen technickou ¢4st firmy. V konec-
ném duasledku se jim tak poc¢atecni uspo-
ry prodrazi.

Je hodné projektu, které se nepovedou,
protoze se néco zanedba ze strany
zakaznika?

Vidim to v mnoha projektech - jak na-
$ich partnerd, tak i tfeba konkurence —

ze zanedbali ¢ast cyklu Zivotniho pro-

jektu, protoze zakaznik tfeba potreboval
¢ast projektu omezit kvuli rozpoctu. To
nakonec vedlo k netispéchu a novému
vybérovému fizeni a vSe se vyrazné pro-
drazilo, nez kdyby se na za¢atku udé-

lal rozpocet trochu vyssi. Pro tispésnost
projektu neznamenad poridit si to nejlev-
néjsi feseni, ale nic nezanedbat priim-
plementaci. Tedy spravné nastavit pro-
cesy a proskolit vsechny uzivatele.

Jaké mate ceske a globalni
zakazniky?

V Cesku k na$im zdkaznikiim pati{

Top 20 nejvétsich firem. Globalné také
obsluhujeme Zebricek Fortune500. Do-
konce dodavame do verejného sekto-
ru, kde byl Gspésny zejména ten puvod-
ni Micro Focus.

Jakym je vlastné ceska firma
zakaznikem?
Konzervativnim a ovlivnénym faktem,
7e md zpravidla zahraniéni matku. Ceské
spolec¢nosti, které se vyrazné pohybuji
na trhu datacenter, jsou snad s vyjimkou
02 vlastnéné zahrani¢ni firmou, ktera
jejich chovani vyrazné ovliviuje.

éesky zakaznik se v§im ¢eka, dokud
nezjisti, co ve svéte leti, a to pak imple-
mentuje.

A co v Cesku leti?

Neustdle automatizace a bezpec¢nost,
ato nejen souvislosti s GDPR. Potom je
to IT management. Cloudové technolo-
gie jsou popularni, ale ne u véech.

Nase silna stranka je v tom, Ze dove-
deme poradit ve vSech oblastech, kde
se na nas zakaznik obrati, a také umi-
me jeho infrastrukturu ridit. Vyuzi-
vame fakt, ze jsme na trhu pies 30 let
a mame zkusenosti tfeba i s mainframy
a jinymi starsimi technologiemi. Do-
vedeme tak sloucit produkty starsiho
inovéjsiho typu do jednoho funkéniho
celku. Tfeba dobfe zvladame aktual-
né velmi populdrni migraci z mainfra-
mu do cloudu.

Jak vlastné Fidite tady ceskou
pobocku? Jen implementujete pokyny
z ciziny, nebo mate prostor pro vlastni
inovace?

Vyhoda je, Ze po akvizici HPE zac¢ina-
me vlastné skoro na zelené louce. Mu-
sime ted prichystat tfeba partner-

sky program, ktery chceme pripravit
globalné, ale s prostorem pro zmény

v kazdé zemi podle lokalnich znalosti

a zkusSenosti. m
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