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Jiz nékolik tydna bojuje cela Evropa

s koronavirovou epidemii. CreaSoft
poskytuje softwarové sluzby finanénim
zprostiredkovatelim. Jak na vas, coby
dodavatele softwarovych sluzeb pro
finanéni sektor, epidemie aktualné doléha?

Koronavirus a s nim souvisejici opatfeni do-
1éhaji nejvice na obory, které jsou postaveny
zejména na osobni komunikaci, coZ je samo-
zfejmé i distribuce finan¢nich produktt. Je tedy
prirozené, Ze i v této oblasti se prodej obecné
zpomalil. V cestovnim pojisténi se sice fakticky
zastavil, ale celkové se zatim nejednd o fatdlni
dopad na distribuci finanénich produktti. Na
nds soucasnd situace dopadd zejména z po-
hledu finalizace rozjednanych obchodi. Klienti
odsouvaji rozhodnuti a nékdy chybi i akce-
schopnost.

Vérim vsak, Ze tento stav brzy ustoupi. Po
mésici je uz vidét v tomto sméru stabilizace.
Samoziejmé lze ocekdvat, Ze situace kolem ko-
ronaviru urychli dstup malych firem z trhu,
bud ho tiplné opusti nebo se zacleni do vétsich
organizacnich struktur. Trh zprostfedkovatel
a pusobicich subjekt se tedy jesté zmensi
a z dlouhodobého hlediska naopak posili rych-
leji stfedni a velci hrdci. Na druhou stranu si
ale myslim, Ze miZeme ocekdvat i zrychleni
procesu zavadéni technologickych feseni, kterd
budou podporovat digitalizaci procest bez nut-
nosti osobniho kontaktu se zdkaznikem.

Typickym pifikladem je ¢asto pojistovnami
prezentované ,bezpapirové“ sjedndni Zivotniho
pojisténi, kde na konci procesu byl stejné vzdy
nutny fyzicky podpis klienta nebo podpis na
specidlnim ,,signpadu”. Véfim, Ze letité diskuse
mezi pravniky, compliance officery a obcho-
dem o prédvni jistoté fyzického podpisu ve
vztahu k platnosti smlouvy pomtiZe koronavi-
rové pandemie pozitivné posunout.

My vnimdme soucasnou situaci jako prilezi-
tost pro vSechny, kdo zvlddnou stabilizovat
svoje podnikdn{ a budou naopak investovat do
budoucnosti.

CreaSoft je trznim leaderem v oblasti
komplexnich softwarovych sluzeb pro
distributory finanénich produkti. Zménila
soucasna situace strategii firmy nebo
naopak?

Strategie CreaSoftu se ménit nebude. Jsme
a chceme byt i naddle specializovanou firmou
v oblasti softwarové podpory distributort fi-
nanc¢nich produktd. Jsme, na rozdil od nékte-
rych nasich konkurentt, nezdvisli a zcela bez
konkrétni kapitdlové vazby na jakéhokoli zpro-
sttedkovatele. Véfime na oborovou spe- >
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profi

cializaci a potfebu komplexnich a vzdjemné
promyslenych feSeni, véetné znalosti financ-
nich produktd, legislativy i distribu¢nich po-
tfeb. Tym CreaSoft dnes zahrnuje bezmadla 30
lidi. Nejsou to jen IT specialisté, ale rovnéz ana-
lytici, produktovi specialisté a experti, ktefi ro-
zumi distribuci finan¢nich produkti.

Dokédzeme sledovat vyvoj technologii, legis-
lativy i celého distribu¢niho byznysu. Ne-
chceme jit cestou nasich segmentovych kon-
kurentti nebo obecnych ,software houst“. Ti
fesi pouze jednu potfebu nebo dokonce jen
jednu zakdzku. Nase produkty vytvaiime oka-
mzité vyuzitelné pro rizné obchodni modely
a velikosti firem bez ohledu na potiebu zdsad-
nich individudlnich tdprav. Logicky jakdkoli fi-
remni modifikace nebo napojeni nasich pro-
duktt na jiné systémy napf. formou API je
nasim standardem. Soucasné model prondjmu
nasich aplikaci umoziiuje vyrazné snizit fir-
mam ndklady a ziskat tak softwarové fesenti,
na které by mnozi nebyli schopni investi¢né
dosdhnout a aktivné udrZovat.

Kli¢ovym produktem Vasi spole¢nosti je jiz
vice nez 20 let software MAXX pro spravu
klient@i, smluv a obchodni sité. Jak se

v ¢ase méni pozadavky obchodnikt na
interni systém?

MAXX ptivodné vznikl jako software pro evi-
denci smluv a systém na vypocet provizi. Dnes
mad uz celou fadu dalsich uZivatelskych modult
a postupné se jeho uzitnd hodnota posouvd.
Od ptivodnich potieb orientovanych pouze na
spravu produkce a pozadavky uZivateld z fad
administrativnich pracovnik a vlastniki firem
se postupné rozvinul na kazdodenné vyuZzivany
systém i pro obchodniky a manazery obchodni
sité.

V systému MAXX uz dnes nejen pldnuji me-
etingy, sleduji statistiky celkové produkce i jed-
notlivych obchodi a identifikuji obchodni pti-
lezitosti, ale rovnéz fesi nové pozadavky
legislativy a compliance. To je i pfiklad nového
modulu certifika¢ni management. Ten zajistuje
pravni soulad s poZadavky na odbornou zpi-
sobilost a vzdélani zprostfedkovatelli ve vSech
produktovych liniich. Mimo jiné i automaticky
hlidd povinné zdkonné i interni certifika¢ni po-
Zadavky na zprostiedkovatele a sniZuje tak ri-
ziko pripadné pokuty ze strany dohledu na mi-
nimum. Automaticky také provddi pribézné
kontroly plnéni podminek zprostiedkovatele,
mé integrovany notifika¢ni systém a vcas po-
radce i administrativu firmy upozorni, co méa
jesté dolozit za dokumenty nebo jakou musi
absolvovat zkousku. Pokud stanovené pod-

Dalsi plany
smérujeme do
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minky pro prodej nespliiuje, neumozni mu
MAXX sjednat, respektive zaevidovat smlouvu.

Chystate kromé aktualniho certifika¢niho
modulu v ramci MAXX pro zakazniky
néjaké dalsi novinky?

Na novy certifika¢ni modul navazujeme rov-
nézidigitalizaci procesu zasmluvnénf obchod-
nika s konkrétni zprosttedkovatelskou firmou
tak, aby systém generoval automaticky po-
tfebné dokumenty a krokové vedl ke splnéni
vSech pozadavkli pro navdzdni obchodniho
vztahu. V dalsi linii rozvoje MAXX pak feSime
i kvalitu dat o sjednanych obchodech kazdého
naseho zprostiedkovatele. Rozsah a hloubka
dat o smlouvéch s klienty nebyla pro distribu-
tory historicky v zdsadé podstatnd. Pro identi-
fikaci obchodu a vyplatu provize v minulosti
stacilo pofidit limitované mnoZstvi dat, coz
vzhledem k ru¢nimu zdpisu do systému bylo
i logické. Dnes zprostiedkovatel potiebuje mit
v systému kompletni data o kazdé smlouvé.
A idedlné i s informaci o procesu stavu komu-
nikace klienta s finan¢ni instituci, aby z nich
déle pti prdci s klientem mohl vychédzet a mohl
je pouzivat pro dalsi péci i novou obchodni ¢in-
nost. NaSe cesta je tvorba datového HUBu s fi-
nan¢nimi institucemi a automatickym impor-
tem jejich dat a navazujicich zmén do databazi
konkrétni zprosttedkovatelské firmy, at v rdmci
naseho MAXX nebo jiného systému. Kvalitni
data navic umozni kvalitni analyzu portfolia
kazdého zdkaznika a umozni vytvatet obchodni
pfileZitosti pomoci matematickych modela.

CreaSoft v minulych letech uspésné
reagoval na potiebu digitalizace srovnani
vlastnosti a bezpapirového sjednani
finanénich produktt a nabidli jste
distribuci produkty pod nazvem ZETEO.
Jak si vede ZETEO aktualné na trhu a co
pripravujete nového?

V oblasti srovnavacu produkti jsme zdaleka
nenastoupili na B2B trh jako prvni, nicméné
dnes uz pattime mezi nejvyznamné;jsi dodava-
tele. A to moZné i diky skutecnosti, Ze naSe fe-
Seni jsou vyrazné komplexnéjsi, detailnéjsi,
a pfedevsim digitdlné fesii nezbytné legislativni
procesy, v€etné zdznamu z jedndni. Dnes vy-
uzivd nase ZETEO pro pojisténi vozidel a ma-
jetku 26 firem a srovndvaji produkty az 10 po-
jistoven. Jejich prostfednictvim v loriském roce
bylo nasimi zdkazniky sjedndno 41 tisic smluv
v celkové vysi bezmdla 300 miliontt korun
predepsaného pojistného. Letos v prvnim
¢tvrtleti uz pfedepsané pojistné dosdhlo 100
miliont a bylo sjedndno 15 tisic pojistnych
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smluv. Oba produkty stdle pribézné vylepsu-
jeme jak v oblasti uZivatelského prostfedi, tak
novymi funkcemi. V této oblasti jsme udélali
z4sadni rozhodnuti a pustili jsme se do vyvoje
produktu ZETEO Life, ktery by mél na konci
roku vytesit problematiku srovnani vlastnosti
produktt Zivotniho pojisténi a samozfejmé je
také bezpapirové sjednat. UZ je pro nds samo-
zfejmosti, Ze soucdasti bude i vyfeseni specific-
kych legislativnich poZadavki pro tuto produk-
tovou linii.

Kdo je Vasim typickym zakaznikem? Trva
stale pocit velkych distribuénich
spolecnosti, Ze nejlepsi IT reSeni si vytvori
sami?

Nas$im typickym zdkaznikem je stfedni
a velkd zprosttedkovatelska firma, ale nase pro-
dukty vyuzivaji i nékteré finanéni spole¢nosti.
Ti uz v mnohém pochopili, Ze nema smysl ,,vy-
myslet kolo“, ale vyuZzit provéfenych feseni,
kde je Casto unifikatorem potfeb v§ech obchod-
nich modeld vazba na splnéni legislativnich
poZadavka ve velmi silné regulovaném oboru.
Na druhou stranu jsou na trhu velci makléti
a zprosttedkovatelé, ktefi stéle jesté to ,kolo“,
ve snaze se odlisit, vynalézaji.

To se nastésti postupné meéni k zahrani¢nim
trendtm, kde kli¢ovi hra¢i trhu vyuzivaji IT fe-
Senf a aplikace na ,sdileném* principu od jed-
noho dodavatele a vytvari si pfedev$im vlastni
Ltvar“ svych ndstroji. To uz pochopili ddvno
tfeba automobilky, které vyuZivaji stejné pod-
vozkové platformy nebo motory pro rtizné typy
vozi. Je to levnéjsi, kvalitnéjsi a ekonomicky
udrZitelné. My jsme trpélivi a véifime, Ze i velci
hréci na trhu pochopi, Ze miliony korun na vy-
voj a udrzovdani kapacit u jiZ jinak hotovych fe-
Seni na trhu lze investovat i jinym smérem.
MoZnéa tomu pomtiZe i soucasnd sloZitd situace.

Jakou roli v rozhodovani klienta, zda koupi
va$ produkt nebo produkt od konkurence
hraje cena?

Cena hraje samozfejmé velkou roli a cenova
hladina konkurenc¢nich firem je rtiznd. My jsme
pfirozené hrdi na to, Ze nékteii nasi konkurenti
v oblasti srovnavact ptfistoupili na nase cenové
modely, ackoli néktefi, ve snaze ziskat zdka-
zniky, pouze ,upravily“ koeficienty. My si sto-
jime za kvalitou nasich produktt i jejich z&-
kaznickou a odbornou podporou. Tomu
odpovidé i nase cenotvorba, kterou drZime
i v dobé enormiho rtstu mezd v IT na udrzi-
telné hranici pfi zajisténi rozvoje a kvality pro-
dukti i jeji zdkaznické ptijatelnosti. V zddném
pripadé ale nechceme a ani nemtiZeme soutézit
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s ,gardZzovymi“ firmami, které nabiz{ své pro-
dukty za nesmysIné ceny. Myslim, Ze neni tfeba
zdtraznovat rizika a kvalitativni odliSnosti pfi
takto vyznamnych cenovych rozdilech.

Inspirovala Vas v tvorbé novych produktt
v né¢em soucasna koronavirova krize?

0Od pocétku koronavirové krize jsme prioritné
zacali pfemyslet s kolegy i mymi kamarddy
o tom, jak budou obchodnici vizudlné komu-
nikovat s klienty, pokud se nemohou setkdvat
osobné. Vsichni jsme zacali hojné vyuzivat ko-
munikac¢ni platformy MS Teams a podobné
k udrZeni osobniho kontaktu. To nds inspiro-
valo v nalezeni jednodussiho a efektivniho fe-
Seni pro prdci finanénich poradct. Pomohli
jsme nejprve novému projektu Jirky Patdka (by-
valy CEO Chytry Honza, dnes EMA data) pod
nadzvem digikancl.cz, ktery byl pfed neddvnem
uveden na trh. Pfihlésit se do néj mize kazdy
zprostfedkovatel, bez ohledu na ,firemni
tricko“. Zaroven uz ale pfipravujeme B2B feSeni
pro poradenské firmy, které umozni jednotli-
vym zprostfedkovatelim se jednoduse ze své
digitdlni firemni kanceléfe on-line vizudlné pro-
pojit se svymi klienty, aniZ by oni museli mit
nainstalované rtizné placené aplikace. Tento
produkt uvedeme na trh na pfelomu dubna
a kvétna. Virtudlni kanceldt bude integrovand
do nasich systémt, ale mtize fungovat zdroven
jako samostatnd aplikace. Kancelaf nasich sta-
vajicich zdkaznikli bude samozfejmé plné in-
tegrovand a propojend s databdzemi poradct
i klientd.

Mate za sebou prvnich pét let na pozici
reditele CreaSoftu. S jakymi pocity se za
nimi ohliZite a jaké jsou vase dalsi osobni
a firemni plany do budoucna?

KdyZ jsem se po odchodu z CAP uz bezmaéla
pred péti lety rozhodl vénovat vlastni firmé
a posunout ji obchodné i produktové dopfedu,
mél CreaSoft, po 13 letech od zaloZeni, obrat
10 milion®t korun. Za posledni ¢tyti roky se
nam povedlo obrat zvysit 4krat a za lonsky rok
se jiZ pohybujeme nad hranici 41 miliont ko-
run. To povaZuji za velky tdspéch firmy i celého
tymu. Zatim k tomuto rastu nebylo tfeba zad-
ného dalsiho externfho kapitdlu a nové inves-
tice do produktt zvldddme financovat z vlast-
nich zisk@i. Ale i v tomto sméru mdme
samozrfejmeé plany, které sméfuji do oblasti fuzi
a akvizic. Jsme si védomi, Ze firem naseho typu
pro zajisténi udrzitelného rozvoje nemuize byt
na trhu mnoho, proto pokud si mame zachovat
a upevnit postaveni vyznamného hréce, tak
musime jit i touto cestou. |



