Rozhovor s feditelem spolecnosti Comfor, s. 1. 0., Petrem Bfizou, o realizované
akvizici

S Petrem BrFizou jsme si povidali nedavno, rec se tocila predevSim kolem soucasnych
aktivit holdingu Comfor. Kriatce pred Invexem ovSem doSlo k jisté obchodni transakci
a pravé o jeji detaily bychom chtéli na$ rozhovor jesté doplnit. Slo o zakoupeni
spole¢nosti Comfor americkou firmou Wstore.

Nakup do koSiku

Chip: Co bylo diivodem provedené akvizice?

Petr Bfiza (P. B.): Tim nejhlavnéjSim snaha zajistit do budoucna rozvoj firmy, a to podstatné
rychleji, nez je b&zny rist trhu IT v Ceské republice. Ten je dnes zhruba kolem 10 aZ 12 %, tzn. nepfili§
vyznamny. Nebudu nijak zastirat, Ze od za¢atku naSich aktivit jsme si byli védomi skute€nosti, Ze dfive
nebo pozdéji se budeme muset po néjakém partnerovi zacit ohlizet. Pfi€inou je globalizace trhu,
Ceské republiky, tak pFistup ke kapitalovym zdrojam je velmi obtizny. V nasi dlouhodobé strategii tedy
bylo toto védomi zakotveno.

Chip: Méli jste uz jasnou predstavu o svém budoucim partnerovi?

P. B.: Donedavna byla nase pfedstava spiSe takova, Ze pujde o nékoho z oblasti systémové
integrace a sluZeb. To je oblast, na kterou jsme my sami v sou¢asné dobé& zamé&fovali své nejvétsi usili.
Nicméné soucasny boom internetu nas nenechal chladnymi — pfece jen pfinasi nejvétsi potencial ristu
a umoziuje firmam zazivat rozvoj, jaky zde byl na za¢atku devadesétych let. Zacali jsme tedy sledovat
i tuto oblast a vést velmi informativni jednani i zde. A jak uz to tak u internetovych firem byva, jsou ve
vSech zménach a rozhodovani velmi rychlé. Stejné rychle tedy probé&hla i jednani se zastupci firmy
Wstore o eventualni spolupraci a akvizici firmy Comfor, s. r. 0., nebo chcete-li, majetkového vstupu.
Hledali jsme moznost, jak by Comfor v ramci stavajicich prodejnich kanald mohl zapadnout do strategie
Wstore a je-li vibec mozné firmu typu Comfor pretvofit na internetovy obchodni model.

Chip: Co bylo rozhodujicim impulzem k provedeni akvizice?

P. B.: Wstore chce do konce roku ziskat dalSi kapital, a to bud prostfednictvim vstupu na burzu,
nebo ziskanim dalSiho pfimého investora z oblasti fond(, které se zabyvaji investicemi do firem
podnikajicich na internetu. Je totiZ podstatny rozdil, jste-li uz sou¢asti baliku, do kterého se investuje,
anebo jste-li koupen z t&ch penéz, které investor firmé& poskytne na dalSi rozvoj. To byl podle mého
nazoru faktor, ktery rozhodovani urychlil, a k dohodé tedy doSlo v pribéhu zafi.



Chip: Jaky bude mit provedena akvizice vliv na dal$i aktivity Comforu u nas? Jinymi slovy,
jak Comfor zapada do strategie Wstore — primarné internetového prodejce IT?

P. B.. Je zde nékolik faktor(, které to, aby zapadl, umoznuji. Jeden z nich je, Ze Gesky internetovy
trh neni vyvinuty, zatim se utvari. Jako dal$i mohu uvést neexistenci pIné vyvinuté infrastruktury,
tradi¢ni prodejni kanaly maji stale své pevné misto a samy se jesté rozvijeji. Tretim aspektem je
skute€nost, ze Wstore se zapojenim takovych firem do svého obchodniho modelu pogita.

Chip: Jakou formou?

P. B.: Partnefi se stavaji VAR Wstore a vznika mezi nimi dohoda, Ze spolu sdileji databazi
zékaznikd partnera. Wstore pfebira distribuci zbozi a partner se soustfeduje na sluzby pro zakaznika
(poc€inaje instalacemi a servisem az po projekty, spravu IT apod.). Z hlediska Comforu se tedy
momentalné nezméni nic ze stavajicich prodejnich kanald, ty se stavaji okamzité VAR z pohledu
Wstore. Nas cil je do konce roku 1999 do nasich podminek pfenést aplikaci, kterou Wstore pouziva,
a zaveést jeho know-how tykajici se prace se zakazniky prostfednictvim internetu. Nejpozdéji 1. 1.
2000 by mélo dojit k zprovoznéni Wstore prostfednictvim internetu a pobocky Comforu, tedy zakaznici
Comforu by se méli stat jeho prvnimi klienty a VAR. Budeme pracovat na postupné motivaci
a prevadeéni nasich souc¢asnych zakaznik( na koncepci objednavek zbozi prostfednictvim internetu.
Nase poboCky by se meély stale vice soustfedit na sluzby. U stfedisek pro systémovou integraci to
povazuji za pfirozeny vyvoj. Pfedpokladam, Zze zaéneme u zéakaznikd z oblasti stfednich a vétSich
firem. To je pfedevsim klientela systémovych stfedisek. Klientela mensich pobocek, t.j. domaci
uzivatelé a domaci firmy, pujde az v dalSich vinach.

Chip: Co je pri¢inou tohoto postupu?

P. B.: Mensi zékaznici jsou jednoduse zvykli na své tradi¢ni prodejni kanaly. Vyzaduji fyzickou
pfitomnost prodejce, to, Ze ho mohou vidét a kdykoliv navstivit. Jejich ochota nakupovat
prostfednictvim internetu je ve srovnani s velkymi firmami ponékud mensi. Tato skuteénost nam dava
prostor na pfizplsobeni nabidky v prodejni a serisni siti smérem k pfidané hodnoté a sluzbam tak, aby
v okamziku, kdy se i tito zakaznici rozhodnou pfejit na nakup prostfednictvim internetu, jsme byli na
tuto skute€nost pfipraveni.

Chip: Na koho je tedy Wstore zaméien?

Na obchodnim modelu Wstore je jesté zajimava jedna véc, a to primarni zaméfeni na firmy, nikoliv
na malé zakazniky. Z pohledu marketingu to umozriuje pfesné definovat cilovou skupinu a produkty.

spotrebitell.

Chip: Citite v tom vyhodu i pro vas?

P. B.: Ur¢ité. Obchodni model Wstore pfinasi zakaznikim mnoho vyhod pfedevs$im v oblasti
cenové, rychlosti dodavek, zpusobu logistiky, i v moznostech spravy svych objednavek a IT



prostfednictvim aplikaci na internetu. To v8e nam umozni ziskavat nové a zajimavé zakazniky a véfim,
Ze podstatné rychleji nez doposud. Oproti ostatnim firmam jde o velkou konkurenéni vyhodu. Tim jsem
chtél také trochu naznacit, ¢im je Wstore jedineény — nezaméfuje se na masové uzivatele, tam, kam
vlastné sméfuje pozornost drtiva vétSina firem, které dnes na internetu pracuiji, ale na firmy. Cilem
Wstore je ziskat v Evropé minimalné sto tisic bonitnich zakaznik( z oblasti firem. Tito klienti a jejich
narUstajici poCet pak budou také ovlivhovat hodnotu Wstore v ocich investor(.

Chip: Mizeme se jesté vratit ke zminované spolupraci s dalSimi firmami -VAR? Dostane
takovy VAR néjakou provizi v pfipadé, ze jeho zakaznik bude nakupovat prostrednictvim
Wstore?

P. B.: Ano. To je dulezita véc. Kazdy VAR, ktery pfivede do Wstore svoje zakazniky, dostava
provizi z toho, co zakaznici prostfednictvim Wstore nakoupi. Smérem k zakaznikovi se Wstore tvari ve
smyslu — zde je Wstore a spoleénost XY s nabid- kou pro vas. Zakaznik tedy muize vidét svou znamou
firmu, ktera mu poskytuje sluzby spojené s prodejem IT a Wstore jako zaruku dobrych cen, dostupnosti
zbozi a logistiky Uuspésného modelu prodeje prostfednictvim internetu.

Chip: Jak dlouho jste uz o akvizici premysleli?

P. B.: Po partnerech jsme se zacali vyznamné poohliZet v tomto roce, kdy ekonomicky tlak
a situace v naSem staté pfimo vybizeji se s nékym spojit. V oblasti internetového obchodu jsme na
zacatku, dnes se vSe vafi a utvafi a my jsme dostali obrovskou startovni vyhodu, ziskali jsme know-how
spolecCnosti, ktera uz elektronicky obchod Uuspésné dva roky provozuje v zemich, kde internet je
v podstatné pokrocilejsi fazi rozvoje, pocty uzivatelll jsou mnohonasobné vétsi nez u nas, zakaznici

prostfednictvim internetu v Ceské republice.

Chip: Smélé plany...

P. B.: Ano, ale je tfeba si uvédomit, ze nase Usili bude podporeno spolupraci i s dal§imi firmami.
Jde o to, Ze zakaznika nebude oslovovat pouze Wstore, ale také jeho partnefi.

Chip: A jak je to tedy s majetkovymi vztahy Wstore versus Comfor?

P. B.: Je to tak, ze Wstore se stal stoprocentnim vlastnikem spole¢nosti Comfor, s. r. 0., ze
stavajici struktury Comfor Holding, a. s., tedy zbyva Comfor Holding, a. s., a Comfor PC Mail, s. r. o.
Comfor PC Mail, s. r. 0., bude i nadale vyrabét pocitace a Comfor pravdépodobné bude jeho
nejvétsSim zakaznikem. Z tohoto pohledu se tedy prakticky nic nezménilo, pouze majitelem firmy
Comfor, s. r. 0., se stal Wstore Inc.

Chip: Jak vas Wstore nasel?



P. B.: Slo o zprostitedkovany kontakt prostfednictvim investiénich spolegnosti, které o nas védéli.
Byl to dobry tip a jednani se vyvijelo velmi rychle.

Dékuji za rozhovor.

Za Chip rozmlouval Jiri Palyza



