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Conferware, spol. s r. 0. -vasalepsia komunikacia

Myslienka, ktora viedla k roz-
hodnutiu zaloZit firmu
Conferware, vznikla z praktickej
a neuspokojenej potreby trhu.

Nevyuzita obchodna prileZitost
zo strany inych vykreslila redlne
¢rty podnikania, ktoré prerastli
do komplexného podnikatelského
zameru.

Conferware je jednou z viace-
rych spoloc¢nosti, ktoré vyuzivaju
pocetné sluzby a odborné pora-
denstvo Univerzitného techno-
logického inkubatora Slo-
venskej technickej univerzity
v Bratislave.

Vsetko prislo postupom casu

Koncom roka 2006 vznikla spoloc¢-
nost Conferware. Stéla za fiou jedina
osoba - jej zakladatel' Andrej Spisiak.
Ako si spomina na toto obdobie?

Pracoval som ako projektovy mana-
zér v poradenskej spolo¢nosti. Prave
vtedy ma skusenosti s komunikacnymi
prostriedkami priviedli k tvaham
o vlastnej spolo¢nosti. Naplfiou mojej
prace bola priprava a realizadcia zahra-
ni¢ného projektu na podporu investicii
v inej krajine. Potrebovali sme inten-
zivne komunikovat s miestnymi.

Ved' to poznate - pocas pripravy

a realizacie projektu sa cCasto vyskytnu
problémy, ktoré je nutné vyriesit. Kla-
sicky telefén v tomto pripade je drahy
a pri e-mailoch stravite dlhy ¢as ich
vypisovanim, a nie su dostatocne
operativne. Boli sme pristupni novym
technoldgiam a skusili sme telefono-
vanie cez internet a rychle spravy.
Programy ako Skype boli uz v tom ca-
se dost zndme, ale vo firméach neboli
beznym prostriedkom komunikacie.
Telefonovanie cez internet (Voice over
Internet Protocol / VoIP) so slichad-
lami a mikrofénom bolo pohodIné

a Usporné. Tieto programy tiez poskytli
informaciu o aktualnej dostupnosti
partnera. DIhé rozhovory zvySovali na-
Se naroky na kvalitu zvuku i uzivatel-
sky komfort, potrebovali sme dosiah-
nut ¢o najprirodzenejsiu kvalitu kon-
verzacie. Problémom vsak bolo ziskat
pohodIné slichadla s mikrofonom

a dostatoc¢nou kvalitou zvuku pre obe
komunikujuce strany. Existovalo zopar

dobrych modelov znamych vyrobcov,
avs$ak svojim dizajnom a funkénostou
boli uréené iba na domace pouzitie.
Nezodpovedali nasim Specifickym po-
Ziadavkam. Jeden z nasich zahranic-
nych partnerov, pévodom z Ameriky,
nam odporucil tamojsiu znacku. Pri-
niesol zopar kusov sluchadiel

do Srbska, kde sme realizovali nas
projekt, a nasledne som ich priniesol
na Slovensko. Cesta za kupou zdanlivo
jednoduchej veci bola zdlhava a zlo-
zZita.

Kazdy trh ma svoje trhliny,
ak ich odhalite, mate priestor
pre podnikanie

Zahranic¢ny partner mi vnukol napad
jednoduchymi otazkami: Preco u vas
nie su dostupné takéto slichadla?

Nie je viac firiem, ktoré ich potrebuju?
V danej chvili som neriesil, ¢i je ich
dostatok, aby sa ,sluchadlovy" podnik
uzivil. Netusil som, Zze naozaj zalozim
firmu. Neskor som zistoval, ¢o vietko
produkuje vyrobca spominanych slu-
chadiel a pre koho. Objavil som bez-
drotové bluetooth slichadla - hands-
free sady k mobilnym telefénom, pro-
fesionalne nahlavné supravy pre kon-
taktné centrd a moderné bezdrétové
stpravy urcené pre manazérov, aby
nevyzerali ako operatori call centra.

Z napadu sa postupne vykrystalizoval
podnikatelsky plan - méj buduci pod-
nik ma predavat nahlavné supravy;
zakaznikmi budu firmy, ktoré potrebu-
ju c¢asto a pohodlne komunikovat so
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svojimi partnermi, zakaznikmi, ¢i me-
dzi pobockami, pricom rozhodujtcimi
kritériami budu kvalita zvuku a ergo-
noémia. Tento nacrt podnikatelského
zameru som poslal vytipovanym vy-
robcom so zaujmom stat sa predajcom
ich produktov. Bol som presvedceny,
ze nas trh ma potencial. Podla mojho
nazoru tu bol priestor na vacsie zvidi-
telnenie danych znaciek. Trh s nahlav-
nymi sipravami pre klasické call centra
je Specificky a uzavrety (nejde o spot-
rebny druh tovaru). Nové technoldgie
- najma bezdrétové a VoIP aplikacie
vSak rozsirili okruh zakaznikov aj mi-
mo prevadzkovatelov call centier. Na-
rastol dopyt po kvalitnych slichadlach.
Aj mensie firmy si uvedomili ddlezitost
komunikacie so zakaznikmi a partner-
mi. Chceli malé kontaktné centra -
zakaznicke ¢i obchodné oddelenie

s kvalitnou technikou na zvysSenie
efektivity prace.

Oslovit vyrobcov priamo sa opla-
tilo. Zakratko som dostal od-
povede z ich eurépskych kance-
larii. Absolvoval som telefonické
rozhovory a osobné stretnutia.
Podnikatel'sky zamer zaujal. Plan
predavat slichadla ako maloob-
chodny predajca rozsirili sami vy-
robcovia o vel'koobchod a zastu-
penie s viacerymi zodpovednos-
tami. Musel som pripravit lokali-
zované slovenské manualy, urobit
marketing na celostatnej Grovni,
dostat do povedomia relativne
nezname znacky, vykonavat tech-
nick( podporu a servis vyrobkov...




Vacdsie zamery
= vacsie financovanie

Méj finan¢ny rozpocet vSak podital
iba s predajom, ale nie s distribuciou.
Zrazu som musel uvazovat v inych di-
menziach. Kedze som sa zaujimal
o vSetko, €o suviselo s rozbehom pod-
nikania, narazil som aj na pojem ,busi-
ness angel" (investor vstupujuci do za-
¢inajucich firiem, ktoré nie su schopné
ziskat financovanie z tradi¢nych zdro-
jov). U nas ich siete nemaju tradiciu
a ani v tom case neexistovali oficidlne
zdruzZenia, na ktoré by sa dalo obratit
s podnikatelskym zamerom. Aktualnou
moznostou nebol ani fond rizikového
kapitalu, nakolko ten vstupuje do fun-
gujucich firiem. Zostavalo sa len opy-
tat zndmych, ktori maja viastné firmy
alebo maju dostatok sukromnych pe-
nazi na to, aby boli otvoreni finan¢ne
vstupit do nového podniku.

Oslovil som priatela - kolegu z pred-
chadzajucej firmy. Myslienka ho zauja-
la a bol ochotny vstlpit do projektu.
PredbeZzne som vycislil financovanie
z jeho strany a navrhol som pravidla
vztahov. Jeho moznosti vak finanéne
pokryli len &ast potrieb, takze som mu-
sel uvazovat o dalich zdrojoch.

Priprava bola tak daleko, Zze som ne-
pomyslel odstupit od zdmeru. Pripravo-
val som vstup firmy na trh, rozmysla-
juc, koho oslovit dalej. Zavolal som
dalSiemu kamaratovi, spoluziakovi
Z univerzity, ktorému som davnejsie
rozpraval o svojich planoch. Vtedy mi
povedal: ,Ozvi sa, ked to bude$ mat

pripravené.” Povahou je obchodnik.

Na firmu sa pozera viac ako na pros-
triedok zarabania penazi. Vedel som,
ze vytvaram podnik, ktory nie je zalo-
zeny len na lacnej kipe a drahom pre-
daji tovaru. Budujem znacku a vstupu-
jem s novymi technolégiami na trh.
Nébehova krivka je teda ind, ako

pri klasickom obchode, ale i tak priky-
vol. Teraz si uvedomujem, Ze sa stal
hnacim motorom a spojivom medzi
velkymi planmi a podnikatelskou reali-
tou. UZ viem, Ze nestadi mat iba
produkt. Je potrebné uvaZovat o potre-
bach zakaznikov, o organizacnej struk-
ture, finanénom riadeni, distribucnych
kanaloch, logistike a vsetkych tych
dalsich veciach, ktoré urobia z vysni-
vaného produktu redlne predajny tovar
¢i sluzbu.

Moje zamery sa nezuzili iba na pre-
daj. Takyto obchod ma kratke trvanie,
pretoze produkty sa rychlo stavaju ko-
moditou s nizkymi marzami. V infor-
macnych technolégiach a spotrebnej
elektronike to plati dvojnasobne.

Tu prezivaju vdaka vysokym objemom
predaja velki, preto som ponukol pri-
danu hodnotu - roézne sluzby, pora-
denstvo a zadkaznicky pristup, ktory
priptsta vysSie ceny za produkty.

V Case rozbehu firmy som potreboval
pomoc s mnozstvom veci, ktoré nesu-
visia priamo s jej podstatou - produkt-
mi a oslovovanim zakaznikov. Tieto
,vedlajsie” ¢innosti (UCtovnictvo, prav-
ne poradenstvo, prendjom priestorov
a pod.) su pre zadinajucu firmu zata-
Zujuce. KedZe sme ponukali vysoko
kvalitné produkty, potrebovali sme aj

adekvatne reprezentativne priestory.
Nasiel som instituciu, ktord pomaha
podnikatelom s realizaciou zamerov.
Vdaka sUtazi podnikatelskych planov
som sa dostal do Univerzitného tech-
nologického inkubatora STU v Bratis-
lave. Prijatelné najomné a sluzby (po-
trebné Gctovnictvo a pravne poradens-
tvo) boli pre mna skuto¢nou pomocou
pri rozbehu firmy. Tym, Ze som mal
tieto sluzby zabezpecené, mohol som
sa koncentrovat na podstatu svojho
podnikania.

Co sa nam podarilo vybudovat
a Co pripravujeme na nasle-
dujice obdobie?

Zacali sme s planom predavat sli-
chadla s mikrofénom, ktoré umoznuju
telefonovanie cez internet. Pridali sa
k tomu dalSie produkty hlasovej komu-
nikacie pre kontaktné centra a kance-
larie, bezdrotové rieSenia, servisné
sluzby a poradenstvo pri navrhu kon-
taktnych centier. Je to uz existujuci
zaklad. Pocas existencie firmy sa vyno-
rili dalSie moznosti produktov a sluzieb
v podobe kombinovanej hlasovej a vi-
zudlnej komunikéacie, hardvérové
i softvérové systémy na elektronicku
spolupracu timov a sluzby vratane im-
plementacie tychto systémov. Uvedené
technoldgie tvoria balik produktov
a sluzieb, ktoré su pre nasu firmu ces-
tou dalSieho rozvoja. Vychadzame
zo skusenosti, poznania trhu, potrieb
zdkaznikov a inovativnych technoldgii.
Opét vstupujeme na Slovensku do ne-
znamych vod a urcite to bude rovnako
vzrusujuce ako so sliichadlami. Rozdiel
bude v tom, Ze firma je viac Struktdro-
vana, nebude tolko ndhodnych krokov

a vdaka skusenostiam aj seba- ’

vedomejsia.
Hl'adate miesto pre rozbeh
Vasho podnikania?

Chcete dostavat kvalitné
sluzby, poradenstvo v oblasti
uctovnictva a podnikatel'ského
prava?

Ak dno, mbzete sa obratit
na Univerzitny technologicky
inkubator Slovenskej technickej
univerzity v Bratislave
a mozete sa naplno venovat
svojmu podnikaniu.

Univerzitny technologicky
inkubator
Pionierska 15
831 02 Bratislava
tel.: +421 (2) 49 212 492
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