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Editorial

Proč není na začátku výroční zprávy vyfocený jen 
Martin Cígler a  proč jsem tady i  já? Odpověď na 
tuto otázku vysvětluje nejen původ fotky, ale i celý 
můj vztah k Seyforu. Ona totiž přátelská atmosféra 
ve firmě, založená na vzájemném respektu a rovno-
cennosti, není jen hezky vymyšlený marketingový 
tah. Nedávno mě o tom přesvědčil Dan Šturm. Za-
tímco loni, tedy pro mě poprvé, jsme výroční zprá-
vu dokončili příjemně, ale pořád ještě s odstupem, 
letos jsme měli možnost poznat se o něco víc. Když 
jsme s Martinem Cíglerem seděli u prvního rozho-
voru, nakoukl do zasedačky Dan a se slovy: Ahoj, 
tak jak to jde, se na mě usmál. Zeptala jsem se, jestli 
si tykáme, a on řekl, že už jo a že je to tak v Sey-
foru běžné. Načež mi podal ruku i Martin a bylo. 
Pak jsem nabídla tykání i  ředitelům jednotlivých 
divizí – Martinu Kudrnovi, Petru Francovi a Tomá-
ši Loukotovi… zbyla mi jen Petra Šinigoj, se kterou 
jsme se nesetkaly osobně, a  Honza Tomíšek. Ale 
tam jsem využila toho, že vykání má své kouzlo 
a nĳak nebrání tomu, že se rádi vidíme. A co víc, 
dokonce se mi na jeho pokerové tváři při focení po-
dařilo vyloudit nepatrný úsměv.

To vše je důvodem, proč na následujících stra-
nách najdete rozhovory, které jsou opět nedílnou 
součástí výroční zprávy, v různé formě. Letos přiná-
šíme zase o něco víc a pod většinou z nich si můžete 
načíst QR kód vedoucí na oblíbené hudební play-
listy CEO i ředitelů divizí. A nově se můžete těšit 
na text Martina Cíglera o jeho každoroční účasti na 
Dakaru.

Uvidíme, co bude za další rok. Klima v Seyforu 
je pozitivně nakažlivé a už teď mi většina firemních 
hodnot zalézá samovolně pod kůži. Vnímám pří-
jemnou pohodu v týmech a naprosto už mě nepře-
kvapuje, že se jim daří každý rok růst. A dokonce 
můžu nosit jejich crazy firemní batůžek.

helena dostalová
šéfredaktorka, Luova
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2020 FY2021 2021/adj. 2022 2023 23/22

Tržby 1 792 902 3 440 882 2 350 214 3 053 323 4 038 300 32,3 %

Náklady 1 636 696 3 055 982 2 093 614 2 641 198 3 363 142 27,3 %

EBITDA 156 206 384 900 256 600 412 125 675 158 63,8 %

EBITDA margin 8,7 % 11,2 % 10,9 % 13,5 % 16,7 % 23,9 %

Personální náklady 900 400 1 693 302 1 128 868 1 425 473 1 790 075 25,6 %

Zisk před zdaněním 38 202 300 889 200 593 223 370 292 023 30,7 %

Aktiva 2 193 859 2 951 642 2 951 642 4 469 385 4 712 778 5,4 %

Vlastní kapitál 1 385 186 1 638 685 1 638 685 1 809 293 2 021 631 11,7 %

Krátkodobé závazky 473 807 899 534 899 534 783 676 1 022 763 30,5 %

Dlouhodobé závazky 12 676 36 892 36 892 1 452 938 1 301 563 −10,4 %

Počet zaměstnanců 975 1 147 1 147 1 244 1 529 22,9 %

Klíčové údaje

Výsledky za rok 2021 představují auditované 
konsolidované výsledky za 18měsíční 
prodloužený 昀椀skální rok.

Výsledky za rok 2021/adj. představují 
adjustovaná data na období 12 měsíců pro 
zachování srovnatelné meziroční kontinuity. 
Jedná se o data z auditované konsolidované 
závěrky přepočtená na 12 měsíců.

Výsledky za 2021/adj. tedy nejsou 
auditované a jedná se o odhad společnosti, 
kdy v rámci konsolidace došlo k přepočtu 
výsledků prostým matematickým výpočtem 
z 18 na 12 měsíců.

Údaje % změny srovnávají rok 2023 s výsledky 
roku 2022.

Tržby = čistý obrat za účetní období

EBITDA = provozní výsledek hospodaření 
+ odpisy dlouhodobého majetku + odpisy 
konsolidačního rozdílu

V ukazatelích za 2021/adj. je zohledněn prodej 
společnosti JET ERP Betriebsgesellschaft ve 
výši 100 % z hodnoty transakce

Přepočet €/Kč je kurzem České národní banky 
ke dni 31. 12. 2023 ve výši 24,725.

Počet zaměstnanců 
se zvýšil na 1 529

V minulém roce jsme  
dosáhli tržeb  
ve výši4,038 mld. Kč

EBITDA dosáhla  
výše675,2 mil. Kč

Nárůst tržeb 
oproti předchozímu 
roku činí 32,3%

Klíčové údaje
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Martin Cígler 
zakládá CÍGLER 
SOFTWARE

Jen několik dní po 
sametové revoluci 
v Československu 
zakládá Martin 
Cígler firmu CÍGLER 
SOFTWARE, později 
přejmenovanou 
na Solitea Česká 
republika.

Solitea se stává 
nejlepším 
zaměstnavatelem
Altus so�ware přechází 
pod Byznys so�ware.
Podle konzultační 
společnosti Aon Hewi� 
se stáváme nejlepším 
zaměstnavatelem v ČR 
v kategorii středních 
firem.
SAOP, Vema a Solitea 
CDL mění fiskální rok 
v souladu se Soliteou.
Zakládáme společnost 
Solitea Pay, díky níž 
chceme proniknout 
na evropský trh 
inteligentních 
platebních terminálů.

Nová jména 
i zakázka pro 
昀椀nskou celní 
správu
Solitea pokračuje 
v posilování značky 
přejmenováním 
CÍGLER SOFTWARE 
na Solitea Česká 
republika a J.K.R. na 
Byznys so�ware.
Vítězíme v zakázce pro 
finskou celní správu. 
Svým rozsahem jde 
o historicky největší 
export IT technologií 
z ČR.
Dokončujeme akvizici 
společnosti CDL 
SYSTEM (Solitea 
CDL), významného 
partnera Microso�u 
a dodavatele 
infrastrukturních 
řešení.

Nákupem 
nových 昀椀rem 
posiluje Solitea 

partnerství 
s Microsoftem
Solitea dokončuje celou 
řadu významných 
akvizic v České 
republice, Slovenské 
republice a v Srbsku, 
zaměřených zejména 
na rozvoj partnerství se 
společností Microso� 
a na posílení pozice 
lídra trhu cloudového 
so�waru pro nejmenší 
podnikatele.
Dceřiná společnost 
Byznys so�ware 
obhájila podle 
Aon Hewi� 
pozici nejlepšího 
zaměstnavatele ČR 
v kategorii středních 
firem. Konsolidovaný 
obrat skupiny poprvé 
překračuje 1,3 miliardy 
korun.

Historie společnosti

Historie 
společnosti

Připojuje se 
Altus software
CÍGLER SOFTWARE 
kupuje Altus so�ware 
a vzniká základ 
budoucí Solitey.

Vzniká Solitea
Vzniká Solitea, která 
již měsíc po založení 
rozšiřuje portfolio 
o řešení pro enterprise 
segment a HR systémy 
akvizicí společností 
AQUASOFT (později 
pod názvem Solitea 
Business Solutions) 
a Vema.

Nové akvizice 
v Česku 
i Rakousku
Na jaře Solitea 
vstupuje na německy 
hovořící trhy akvizicí 
společnosti JET ERP 
Betriebsgesellscha�. 
V prosinci pak posiluje 
pozici lídra českého 
trhu ERP systémů 
nákupem tradičního 
českého výrobce 
ERP systémů pro 
SMB, společnosti 
J.K.R. (následně 
přejmenované na 
Byznys so�ware).

Solitea míří na 
balkánské trhy
Solitea vstupuje na 
balkánské trhy akvizicí 
lídra slovinského 
SMB trhu, společnosti 
SAOP. Současně 
začíná s prezentací 
a posilováním vlastní 
značky, AQUASOFT je 
přejmenován na Solitea 
Business Solutions.
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Více než dvě desítky 昀椀rem 
fúzují do jedné Solitey
Solitea prochází zásadní 
restrukturalizací v rámci přípravy 
na fúzi v České a Slovenské 
republice a nově se vnitřně člení na 
čtyři divize. Společnost pokračuje 
v silných akvizičních aktivitách v ČR 
i v zahraničí.
Nákupem společností 
AXIOM PROVIS Int. a Clever 
Decision posiluje svoji pozici 
nejvýznamnějšího českého partnera 
Microso�u v oblasti podnikových 
řešení.
Nákupem společností Dotykačka 
a Smart so�ware se Solitea stává 
lídrem českého trhu pokladních 
systémů.
Společnosti se podařilo úspěšně 
zvládnout situaci způsobenou 
pandemií covidu-19. Konsolidované 
výnosy holdingu se přibližují částce 
1,8 miliardy korun, což představuje 
růst o 32 % oproti fiskálnímu roku 
2019, EBITDA dosahuje 156 milionů 
korun, a roste tedy o 20 %.

Solitea pokračuje 
v akvizičním růstu
Koupí společnosti Mainstream 
Technologies se Solitea stává 
jediným partnerem Microso�u 
v ČR, který dodává celé spektrum 
jeho produktů. Díky akvizici D3So� 
získává trh utilitních společností, 
akvizice PRYTANIS přináší 
potřebné know-how v logistice 
a akvizice AW Solutions zase 
v oblasti low-code. Akvizicemi 
společností MIT Informatika a Opal 
Informatika posiluje naši pozici na 
Balkáně.
Solitea pokračuje ve vnitřní 
konsolidaci, k 1. červenci dochází 
k fúzi všech jejích dcer na Balkáně. 
Efekt konsolidace se začíná 
projevovat i na ekonomických 
výsledcích společnosti, obrat 
meziročně vyrostl o 31,1 %, EBITDA 
o 64,3 %.

Ze Solitey se stal Seyfor
Navenek nejvýznamnější událostí 
byla změna brandu. Značkou Seyfor 
chce společnost lépe vyjadřovat svůj 
vztah k zákazníkům. Spolu s novým 
jménem omládl i celý vizuál, který je 
svěží a modernější.
Rok 2022 byl doposud nejsilnější 
v oblasti akvizičního růstu, 
kdy Seyfor dokončil transakce 
se společnostmi PROVIS, Pay 
Solutions, TECHNISERV IT, 
Besteron, VASCO a Commander 
Services.
Seyforu se počtvrté po sobě podařilo 
udržet meziroční zvýšení obratu na 
úrovni 30 %, společnosti se daří na 
všech trzích, kde operuje. Nárůst 
vnitřní efektivity jen podtrhuje 
meziroční růst EBITDA větší než 
60 %.

Seyfor na vlně růstu 
a další expanze
Seyfor dále roste díky 
M&A aktivitám, tentokrát silně 
zaměřeným na posílení pozice 
na trhu a expanzi do dalších 
regionů. Byly dokončeny akvizice 
společností Gesteem, T-Cars System 
a KS – program. M&A aktivity 
doplňovala pokračující konsolidace 
uvnitř Seyforu, kdy došlo k fúzi 
společnosti TECHNISERV IT.
Rebranding společnosti, který 
proběhl v roce 2022, se ukázal jako 
velmi úspěšný, brand je vnímán 
pozitivně a známost společnosti 
je dnes větší, než tomu bylo 
v dobách Solitey. To firmě pomáhá 
k organickému růstu projektového 
byznysu.
Seyfor dokázal již pátý rok v řadě 
udržet 30% tempo růstu a v obratu 
poprvé prolomil hranici 4 miliard 
korun. EBITDA meziročně vzrostla 
o 63,8 % na 675 milionů korun.



Aby technologie 
odpovídaly lidským 
potřebám
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2023 4 038 300
2022 3 053 323
2021 3 440 882**
2020 1 792 902
2019 1 363 403
2018 1 147 429
2017* 858 090
2016* 767 208
2015* 733 099
2014* 510 245

Tržby 昀椀rmy za 10 let (v tisících Kč)

2023 1 529
2022 1 244
2021 1 147
2020 975
2019 743
2018 614
2017* 646
2016* 570
2015* 381
2014* 285

Počet zaměstnanců za 10 let

10 let společnosti 

* jedná se o data ze skupiny Solitea, kdy společnost nesestavovala konsolidovanou účetní závěrku (data nejsou 
auditovaná)

** za období 18 měsíců (1. 7. 2020–31. 12. 2021)

10 let společnosti
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MARTIN CÍGLER:

Věci, které 
budou bolet, 
zavádíme  
hned

„Použití umělé 
inteligence je omezené 
jedinou věcí. A to fantazií, 
kde ji nasadit. Můžeme ji 
naučit milion věcí, jen je 
musíme vymyslet,“ říká 
ředitel Seyforu Martin 
Cígler s tím, že umělá 
inteligence přinese 
takové změny, které 
si ještě nedokážeme 
pořádně představit.

text Helena Dostalová 
foto Petr Kozlík

Rozhovor: Martin Cígler
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Na ruce má hodinky s  výrazným fialovo-zeleným 
páskem, jak jinak než v  barvách Seyforu, v  kan-
celáři vlastní fotky z  Dakaru, sbírku analogových 
fotoaparátů a  po městě jezdí v  malém modrém 
BMW i3. Říká, že chlap musí být v  permanentní 
pubertě, dvakrát za rok se nechá „grilovat“ zaměst-
nanci a ego mu prý rovná jeho žena. Takový je ve 
zkratce Martin Cígler, ředitel jedné z největších fi-
rem v Česku. Kromě toho, což se ale dá očekávat, 
je skvělý podnikatel. Co už se ale ve firmě takové 
velikosti očekává možná o malinko méně, je fakt, že 
nejdůležitější jsou pro něj spokojení lidé.

Jak bys zhodnotil loňský rok Seyforu?
Kdysi, zhruba půl roku poté, co jsem prodal 49pro-
centní podíl Cígler So�ware, vlastně v době první vel-
ké transakce, se mě na jednom jednání Martin Fedor 
ze Sandbergu zeptal: Matýsku, kde budeme za dal-
ších deset let? A já mu řekl, že se desetkrát zvětšíme. 
Nakonec to bylo pětadvacetkrát a nikdo netušil, jaká 
jízda to bude. Když jsme rok 2022 skončili s obratem 
tři miliardy a počtvrté jsme vyrostli o třetinu, byl jsem 
přesvědčený, že znovu už se to nepodaří. Jenže my 
jsme dojeli těsně nad čtyři miliardy. A ještě podstat-
nější pro mě je, že jsme meziročně skoro zdvojnásobili 
EBITDA. Takže děkuji všem. Rok 2023 byl nesku-
tečná jízda a já bych si ji ještě někdy rád zopakoval.

Čím si neustálý růst vysvětluješ?
Parametry jsou v  podstatě pořád stejné. Tvrdím, 
a stojím si za tím, že v Seyforu máme neuvěřitelný 
kolektiv kvalitních lidí, což souvisí i s naším úspě-
chem. Přišli jsme k němu tak, že jsme se v Seyforu 
snažili udržet manažery úspěšných akvírovaných 
firem. A to není tak jednoduché, protože čím mo-
tivovat člověka, který prodal svoje dítě za neuvěři-
telné peníze? Protože jestli něco rozhodně nemusí, 
tak do konce života pracovat.

Když jim ale dáš funkci, která je bude bavit, je to 
úplně o něčem jiném. A občas se stane, že jde o dia-
metrálně odlišný směr. Máme tady člověka, který 
řídil relativně velkou firmu a nyní dělá programáto-
ra, který dokonce reportuje svému synovi. Myslím, 
že tým, který se nám podařilo poskládat, nemá na 
českém trhu obdoby. A proto je Seyfor úspěšný.

Máte nějaký postup, jak akvírované firmy začleňu-
jete?
Rozbalování dárkové krabičky s novou společností 
je vždycky těžké, protože občas to, co zvenku vy-

padá moc pěkně, může uvnitř skřípat. Vzhledem 
k  tomu, že se ale pohybujeme u  firem s  kvalit-
ním účetním výsledkem, musím říct, že problémů 
máme teoreticky méně a  postupně se nám poda-
řilo vypracovat postup, co se musí stát po akvizi-
ci. Vzpomínám si, že když jsme začínali s prvními 
transakcemi, tak mantra, kterou jsme říkali akvíro-
vané firmě, byla: Hele, nic se u vás nezmění, jedete 
dál a všechno bude jako dřív. Dokonce jsme procesy 
nechali chvíli plynout. Jenže když jsme za půl roku 
nebo za rok potřebovali udělat změnu, už byla znát 
rezistence, lidé byli na něco zvyklí.

Takže máte novou mantru?
Dnes už víme, že když dojde k  transakci, máme 
zhruba měsíc na to fyzicky změnit ve firmě nějaké 
věci, aby kolektiv změnu přĳal kladně. A chceme-li 
udělat něco, co bude bolet, oznámíme jim to ještě 
před transakcí. Je pro nás výhodnější transakci ztra-
tit než po koupi udělat krok, kdy můžeme narazit. 
Většinou se ale stává, že když firmám vysvětlíme 
z jejich pohledu negativní změny předem, podaří se 
nám problém společně vyřešit, ještě než k transakci 
dojde. Což je fajn.

Několikrát jsem si změnil 
svůj vlastní život

Jak zvládáš delegovat svoji práci?
Každá ze čtyř interních divizí má svého ředitele, 
kterému dávám velkou míru samostatnosti a důvě-
ry. Delegování tak nevnímám jako problém, vyplý-
vá automaticky z rozdělení rolí. A v důvěře vzniká 
i druhý fenomén, kdy se lidé v zásadě nebojí zeptat 
nebo diskutovat o  práci. Mohou problém řešit ve 
skupině. Rád říkám, že každý z  našich manažerů 
by měl vědět, že když ho přejede tramvaj, má jeho 
agendu kdo převzít.

Včetně tebe?
Jasně. Za mě je to klíčové.

Které okamžiky jsou pro tebe od založení firmy 
nejzásadnější?
Já jsem si vlastně několikrát změnil svůj vlastní ži-
vot. Začínal jsem jako programátor a někdy kolem 
roku ’95, možná ’96 jsem si uvědomil, že buď budu 
pořád v čele nějaké vývojářské firmy a v životě už 
se dál neposunu, nebo přestanu dělat programáto-

 „ Žena o mně dost často říká, že kdyby 
mě občas pořádně neseřvala, tak by 
moje ego dorostlo do rozměrů, které 
pro okolí nebudou snesitelné. 



 „Rozbalování dárkové krabičky 
s novou společností je vždycky těžké, 
protože občas to, co zvenku vypadá 
moc pěkně, může uvnitř skřípat. 
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ra a začnu firmu skutečně řídit. Což bylo poměrně 
těžké životní rozhodnutí. Opustil jsem práci, která 
mě bavila, dokonce jsem i  prošel studiem marke-
tingu na Masarykově univerzitě, což jsem ale s ná-
sledným nástupem internetu mohl klidně hodit do 
koše. Tehdy mi bylo kolem čtyřiceti a místo vývoje 
jsem se začal starat o marketing, obchod a finance 
a najednou jsme začali růst. Hodně nás tehdy nako-
pl příchod Windows, protože jsme byli první, kte-
ří na trh uvedli podvojné účetnictví pro Windows. 
Lidi nám produkt rvali z ruky a my jsme meziročně 
dvojnásobně vyrostli. Další zajímavý krok byl, když 
nám začali utíkat zákazníci, kteří povyrostli, a tak 
jsme plynule přešli k ERP systémům.

A pak jste šli do zahraničí, sehnali investora… hez-
ká cesta.
Vzpomínám, že jsem byl tehdy vlastně stoprocent-
ní pán společnosti. Vím, že se říká, že firma by měla 
mít lichý počet vlastníků a  ideálně menší než tři, 
ale občas si chceš promluvit s  někým, kdo není 
podřízený manažer, prodiskutovat s ním strategic-
ko-vizionářské plány. A  to můžeš se společníkem. 
To je věc, která mně hodně chyběla a  našel jsem 
ji v Sandbergu. A pořád mě neskutečně nakopává. 
A  pak je tam ještě druhá věc, kdy se jako stopro-
centní vlastník nemusíš nikomu zpovídat. V  oka-
mžiku, kdy vedle tebe stojí investor, a je úplně jed-
no, jestli má majoritní, nebo minoritní podíl, ale ty 
prostě víš, že se tě může zeptat: Hele, Matýsku, proč 
jsi tuhle blbost udělal?, tak je přemýšlení o každém 
kroku silnější. Tohle mě hrozně motivuje. A  my 
vzájemně opravdu fungujeme jako parťáci, za mě 
naprosté win–win. V tu dobu tím navíc začala další 
jízda, protože bez know-how a finančního zázemí 
investora by byl náš růst desetinový.

Máš podobné milníky i v osobním životě?
Mám je vlastně dost stereotypní, ve dvaceti jsem se 
oženil, mám tři děti s  jednou ženou a všechny mi 
dělají obrovskou radost. Žena vždycky říkala, že má 
čtyři děti a ne tři, a já s ní úplně souhlasím, proto-
že jakmile chlap vyleze z puberty, může to rovnou 
zabalit. Ale musím říct, že žena se mnou do mých 
čtyřiceti musela prožít neuvěřitelné věci, protože to 
bylo dost divoké. Teď už jsem starý usazený děda.

Nevypadáš na to. Nechtěl jsi firmu předat dětem?
Když studovaly, přišel jsem jednou domů a zeptal se 
jich, kdo z nich má ambice pokračovat v mojí cestě. 

Nejstarší, který dělá psychologa, se na mě podíval, 
jako kdybych se zbláznil, a  nejmladšího geologa 
nezajímá nic, co není alespoň dvě stě milionů let 
staré. Nejblíže k oboru měla dcera, která studovala 
ekonomiku na Masarykově univerzitě a marketing 
ve Francii. Ta ale řekla, že jí sedí víc korporáty než 
nějaký malý Cígler So�ware. Takže jsem měl volné 
ruce firmu prodat.

Snažím se být nahraditelný

Do čeho všeho zasahuje tvoje žena?
Samozřejmě do všeho… Žena o mně dost často říká, 
že kdyby mě občas pořádně neseřvala, tak by moje 
ego dorostlo do rozměrů, které pro okolí nebudou 
snesitelné. Takhle o mně mluví a vůbec se za to ne-
stydí. Myslím si ale, že občasné nastavení zrcadla je 
poměrně důležité, protože se dost často potkávám 
s lidmi, kterým ego přerostlo nezdravě přes hlavu, 
a není to dobře, špatně se s nimi pracuje. Jestli se to 
ale ženě povedlo, musíš posoudit spíš ty.

Za mě zatím v  pohodě. Jak vidíš sebe a  Seyfor za 
dalších deset let?
Zase zmíním ženu, která o mně tvrdí, že tady budu 
dřít, dokud neumřu. Má asi pravdu, ale já se záro-
veň snažím o to, abych byl nahraditelný, kdyby se 
cokoliv stalo. V  následujících dvou třech letech 
žádnou zásadní změnu nevidím, ale určitě začnu 
pomalu pracovat na výchově následníka, který si 
třeba za pár let půjde sednout na moji horkou židli, 
a  já se půjdu bavit vizemi a strategiemi. Bude pro 
mě výhodnější, když to někdo bude dělat líp než já, 
protože já pak víc vydělám, že jo?

Jak se do dalších deseti let propíše AI?
Nesmírně. Je stejným game changerem, jako byl 
třeba parní válec nebo kolo. Je to obrovské téma, 
které podle mě změní takové věci v IT, které si ještě 
nedokážeme představit. Neuvěřitelným způsobem 
akceleruje rozvoj celého odvětví. Prakticky každý 
den někdo ohlašuje nějakou novou věc v AI, a i zá-
sadní novinky, jako třeba květnové uvedení Chat 
GPT 4o, jdou tak rychle po sobě, že už se mi podru-
hé stalo, že jsem si připravil prezentaci, a pak jsem ji 
musel na poslední chvíli měnit, protože se mezitím 
objevilo něco zásadně nového. Takže já chci urči-
tě u všech změn se Seyforem být. Zároveň vím, že 
první, který bude prokopávat cestu, bude mít straš-
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ně těžkou pozici. Možná je lepší být rychlý druhý. 
Každopádně ale vím, že riziko, že by nám ujel vlak, 
je mnohem větší, než že utratíme velké peníze za 
něco, co se ukáže být slepou uličkou.

Kolikrát jsi takhle zabloudil?
Mám v kanceláři odpadkový koš, který svítí několi-
ka drahými nepovedenými produkty. Je jich výraz-
ně méně než těch povedených a beru je jako daň za 
to, že chceme být špičkou v oboru. Občas se splete-
me. Pokud bychom neexperimentovali, nemůžeme 
patřit mezi technologické lídry. Nemám ale pocit, 
že by to mělo být v oblasti AI, ta jasně povede pod-
nikání kupředu.

Jak vnímáš AI a lidi mimo obor, možná vlastně i ně-
které zákazníky, kteří jsou de facto jen konzumenti 
produktů?
Principiálně říkám, že jaký pán, takový krám, což 
přesně vystihuje situaci na trhu. Pokud má vlast-
ník mindset nastavený tak, že co funguje, nemění, 
je to těžké. Druhá věc je, že když přĳdete a zeptáte 
se majitelů firem, co si představují pod pojmem di-
gitalizace, většina odpoví, že skenování faktury do 
počítače. Ale o  tom to není. Jenže většina společ-
ností ani netuší, o čem se tady bavíme. Je to dlouhý 
proces, který je ale na konci dne pro firmy prospěš-
ný, a  jejich konkurenční výhoda bude tím menší, 
čím později do toho naskáčou. Z konkurenční vý-
hody se totiž začne stávat nutnost. Pro nás je celá 
digitalizace prostě obrovskou příležitostí, pokud 
dokážeme zákazníkovi vysvětlit její přínos.

V mnoha lidech přitom pořád vyvolává strach.
Lidé, kteří budou umět aktivně používat AI, budou 
mít na trhu práce výhodu. Umělá inteligence je ne-
uvěřitelně krásný příklad geniálního marketingu. 
Slovo inteligence tam dělá divy. Přitom se nejedná 
o to, že bychom měli nějaký počítač s vlastním vě-
domím, ale hodně dobře vytvořený datový model, 
který má dostatek dat k  tomu, aby k  nám doká-
zal informace dopravit daleko rychleji, efektivněji 
a  v  mnohem lepší podobě, než bylo kdykoli dřív 
možné. Parní stroje taky nesebraly lidem práci, na-
opak bylo možné jí udělat víc za menší čas. A hlav-
ně ušetřily tu, která nás nebavila a  byla náročná. 
I umělá inteligence dokáže zastat úlohy, které nás 
zdržují – udělá rešerši, napíše text nebo nakreslí ob-
rázek, který by grafik tvořil hodiny, za deset vteřin. 
A  my můžeme použít čas na něco smysluplnější-

ho. Vzniknou nové disciplíny, jako psaní promptů 
a podobně. Slovo inteligentní pak teprve začne být 
správně zajímavé. Bojím se, že toho už se ale možná 
nedožĳu.

Chceme být průkopníky

Jakou roli hraje AI v Seyforu?
Pro nás je to jednoznačně must have. Čím dříve do-
staneme umělou inteligenci tam, kam fyzicky patří, 
a optimalizujeme práci našim zákazníkům, tím vět-
ší budeme mít na trhu výhodu a tím víc produktů 
prodáme. Takže kromě toho, že se interně vzdělá-
váme, tak také investujeme do startupů, které se AI 
aktivně zabývají, kupujeme si know-how a kupuje-
me si odborníky. A to čistě proto, že podobně jako 
jsme byli první ve Windows i ti, kteří dodávali prv-
ní cloudové řešení, chceme být průkopníky, kteří 
začnou AI skutečně využívat ve svých produktech.

Proto jste tedy letos v březnu akvírovali Digitask 
Filipa Dřímalky?
Ano, tato transakce nesměřovala primárně k rozšíře-
ní portfolia či tržního podílu, ale k získání know-how 
a rychlejší adopci umělé inteligence jak interně, tak 
i u našich zákazníků. A kromě toho jsme s Filipem 
naladěni na stejnou vlnu, takže byznysových syner-
gií ještě vydolujeme opravdu hodně, to mi věř.

Jakým konkrétním způsobem dokážete AI využít?
Umělá inteligence zvládne v první řadě optimali-
zovat okamžik, kdy přĳde nějaký doklad a ona ho 
automaticky zahrne do účetnictví. Udělá to za tebe 
a  ušetří spoustu času. A  to jsme jen u  účetnictví. 
Ale běž do společnosti, kde řídíme velkou výrobu. 
Tam už jsme u  záležitostí jako logistika, nákupní 
procesy a posledními akvizicemi také u telematiky 
a vozového parku. A pak si vezmi blbost jako tech-
nická podpora. Asi před rokem jsem vzal telefon 
a  na druhé straně byla taková pocitově blonďatá 
kočička a  radila mi, jak optimalizovat náklady na 
energie. Normálně bych to típnul, ale po tom, co 
jsem se s ní chvíli bavil, jsem se jí zeptal: Nejsi ná-
hodou umělá inteligence? A ona řekla: Ano, jsem 
umělá inteligence. A teď srovnej scénku, kdy voláš 
na linku operátora, musíš stisknout jedničku, hvěz-
dičku a kdovíco ještě, než se proklikáš k opravdové 
pomoci… A  proti tomu linka podpory na Alze na 
bázi AI – zavoláš, řekneš, co potřebuješ, a problém 
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neexperimentovali, 
nemůžeme patřit mezi 
technologické lídry.
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máš v tom lepším případě hned vyřešený a v tom 
horším tě okamžitě spojí s operátorem.

Stačí jen AI nakrmit správnými informacemi.
Právě. A  teď si to ještě otoč. Představ si, že nese-
díš u  telefonu a neřešíš support, ale krmíš systém 
daty, trénuješ jej a  přemýšlíš, co jiného by člověk 
ještě mohl potřebovat, na co by se zeptal a jak to-
hle všechno naučíš AI. Co tě bude bavit víc? To je 
přece jednoznačné. Čili to je přesně ta krásná esen-
ce toho, kdy ty dostaneš zábavnější práci a na jejím 
konci je spokojenější zákazník. A my jsme dnes po-
dle mě v  situaci, kdy jsou možnosti umělé inteli-
gence omezeny jedinou věcí. A to je naše fantazie, 
kde ji nasadit. Můžeme ji naučit milion věcí, jen je 
musíme vymyslet.

Jakmile se přestanu učit, 
můžu jít do důchodu

Podle mě bude ještě hodně dlouho trvat, než k to-
muhle lidi dozrají. Jak často o  umělé inteligenci 
přemýšlíš?
Dnes a denně. Dokonce ji i používám každý den, 
ať už k překladům, psaní textů, nebo při akvizicích, 
kdy potřebuji dostat z  veřejnoprávních zdrojů na 
jednu hromadu všechny informace o firmě. To, co 
bych dělal půl dne, má ona během chvíle. A to ne-
mluvím jen o českých akvizicích. Snažím se v této 
oblasti pořád vzdělávat, protože jakmile se přesta-
nu učit, můžu jít rovnou do důchodu.

V komentáři pod tvým loňským rozhovorem si ně-
kdo posteskl, že je škoda, že se nedotkl ESG. Pojď-
me to tedy letos napravit.
Někde jsem četl, že do dvou let se bude víc lidí vě-
novat ESG než IT. Když jsem se ale podíval, jak je 
výzkum dělaný, docvaklo mi, že respondenty byli 
markeťáci společností a  ti nemůžou říct: Kašlete 
na Green Deal. Chci tím jen říct, že téma je možná 
trochu přeceňované. Nicméně my děláme kroky 
k udržitelnosti dřív, než ze zákona musíme. A dě-
láme je dobrovolně a rádi. Já osobně považuji naši 
planetu za důležitou a není mi jedno, v čem budou 
žít moje děti. Jsem si plně vědom, že oproti skoro 
pětimiliardové Asii nemá malá Evropa zas takový 
vliv, ale myslím si, že pokud máme zdroje a zůsta-
neme konkurenceschopní, není žádný důvod se do 
toho nepustit. A týká se to všeho od lidských vzta-

hů až po přístup k planetě. Čili ze svého pohledu 
nechci jít do žádných extrémů a  prázdných keců, 
které nedávají smysl.

A co pro tebe dává smysl?
Snažíme se být „zelení“ tam, kde je to rozumné. Bu-
dujeme kvalitní mezilidské vztahy a  chceme, aby 
se lidem v Seyforu dobře pracovalo. Jdi se projít po 
firmě a  uvidíš, jak třídíme odpad. Sice pak trpím 
při představě, že stejně končí v jedné spalovně, ale 
alespoň pro ten dobrý pocit. Taky si začínáme hrát 
s  elektrickými auty, já sám ho mám už devět let. 
Samozřejmě rozumím tomu, že i elektrárny někde 
vypouštějí emise, ale aspoň ne přímo ve městech. 
Myslím, že se elektroauta dnes až moc nekriticky 
hejtují, přestože vývoj je teprve na začátku.

Nebude to třeba i různými nařízeními?
To se netýká jen elektroaut. Existují nařízení, která 
považuji za velmi rozumná, ale pokud chybí vysvět-
lení důsledků, dopadů i ceny, je to špatně. Všichni 
se shodli, že je správné určitý krok udělat, ale nikdo 
už nezvážil, jak ho propagovat mezi lidmi tak, aby 
jej přĳali za svůj. A to je podle mě problém celé té-
hle kapitoly. Ještě k elektroautům, pořídili jsme dvě 
Tesly, které stojí dole v garáži a může si je kdoko-
li půjčit. V té chvíli má vůz mnohem větší využití 
a zároveň je třeba hezčí a kvalitnější. Chceme zkusit 
změnit mindset lidí ke sdíleným vozům i k elekt-
roautům. Že nejsou jen na pár kilometrů. Ono se 
s Teslou dá totiž úplně v pohodě dojet z Brna až do 
Prahy a zpět. Jen se k ní musíš chovat trochu jako 
k pouťovému autíčku. Když si ale budu zkoušet, jak 
rychle zvládne z nuly na sto, skončím v Humpolci 
u elektronabíječky.

Teprve před chvílí jsem si všimla tvých hodinek. 
Zajímavý doplněk…
Výsledek sázky s Danem Šturmem, kdy jsem říkal, 
že sehnat fialovo-zelený řemínek nebude problém. 
A  nebyl. Je to takový hezký otvírák small talku, 
když si ho zapomenu sundat a  vezmu si ho třeba 
k  obleku. Musím říct, že Danovi se nový brand 
úžasně povedl a  barvy jsou prostě pěkné. Máme 
být na co hrdí.

Souhlas. Závidím vám ty crazy batůžky.
Mám ti jeden sehnat?

Jasně, budu hrdě nosit vaše barvy.
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 „Návrat kluků z etapy pro mě 
znamenal jeden z nejsilnějších 
zážitků letošního Dakaru. 
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Na Dakar jsem poprvé vyjel před sedmi lety, kdy mi 
Macíkův tým MM Technology nabídl místo člena 
mediálního týmu. Každý den vyrážíme na trať dřív 
a hledáme nejlepší místo, odkud kluky vyfotit a na-
točit. Někdy zabloudíme, jindy kopeme auto z písku. 
Dakar není dovolená, nedám si během dne pauzu, 
abych načerpal síly. Starám se jen o to, abych každý 
večer dojel včas a ideálně se ještě zvládl najíst. Nestí-
hám myslet na vedení firmy ani na e-maily. Vracím 
se sice unavený, ale s naprosto čistou hlavou. Přeho-
dím si hodnoty a okořením to tím, že skutečně velmi 
silně vystoupím za své komfortní zóny.

David Castera, úřadující ředitel soutěže, letos 
sliboval nejtěžší Dakar všech dob. Dělal to ostatně 
každý rok, letos ale nepřeháněl. A  i  když jsme si 
mysleli, že hlavní trumfy vypálil už v první polo-
vině, kde závodníkům naservíroval nejen klasickou 
maratonskou etapu, ale i novinku: skutečně super-
náročnou etapu „48 Chrono“, dokázal ve druhé 
polovině závodu vytáhnout z rukávu další vypalo-
vačky. Přestože o vítězích nakonec rozhodla etapa 
48 Chrono, zvládl Castera ještě zavést závodníky 
do dunovišť nebo kamenitých hor. Předposlední, 
11.  etapa z  al-Úly do Janbú byla díky terénnímu 
profilu nejtěžší z druhé půlky Dakaru.

Ale popořadě. Tým Martina Macíka měl velmi 
chabý nástup. Navigátor František dokázal neuvěři-
telné, když se ztratil v 21 kilometrů dlouhém prolo-
gu, který slouží k určení pořadí závodníků na startu 
soutěže. Sice jen na 20 vteřin, ale v nabité konku-
renci to znamenalo, že budeme startovat hluboko 
v poli pomalejších závodníků. Týmu se moc nepo-
vedla ani první etapa, kdy skončil s 19minutovým 
mankem na sedmém místě. A protože na Dakaru 
většinou nezůstane u jednoho bloudění, měli jsme 
namále i ve třetí etapě. Měli, kdyby nepřišly tři dny 
v píscích Rub al-Chálí. Loňské největší duny byly 
proti etapě 48 Chrono jen malá rozcvička. Na sou-
těžící čekalo 600 kilometrů dun, o kterých noviny 
oprávněně píšou jako o pekle. Několikrát se mi bez 
problémů podařilo vyfotografovat maličká autíčka, 
bloudící v dunách hluboko pode mnou.

Návrat kluků z  etapy pro mě znamenal jeden 
z  nejsilnějších zážitků letošního Dakaru. Od rána 
jsme se snažili aktualizovat aplikaci, která ukazo-
vala aktuální časy závodníků, sledovali jsme, jak se 
náskok našeho kamionu zvětšuje, a doufali. Kluci 
dojeli do cíle s neuvěřitelným náskokem a emoce, 
které přišly, si nĳak nezadaly s loňskem, kdy celko-
vě skončili druzí.

Popisovali, jak se škrábali na duny, několikrát se 
otáčeli a hledali cestu nahoru, jak kamion opako-
vaně jezdil v náklonech velmi blízkých převrácení. 
Užívali si odpočinek a radost, že jsou v cíli. A Fran-
tišek si vychutnal svůj reparát, kdy tentokrát ani 
v navigačně velmi těžkých pasážích neudělal jedi-
nou chybu. Navíc se auto vrátilo zcela v pořádku, 
technika letos držela jak ještě nikdy. Těžké Chrono 
protřídilo startovní pole, z původního počtu 46 ka-
mionů v podstatě zůstalo jen devět, které tuto eta-
pu dokázaly dokončit.

Dunové peklo tak měl za sebou i Macíkův ka-
mion s logem Seyforu a dočasně rallye Dakar vedl. 
Ale jak ukázal loňský rok, hodina není žádný ná-
skok, stačí jedna chyba nebo technický problém 
a  vítězství je pryč. Na tachometru mi svítilo přes 
4 800 ujetých kilometrů, z toho 1 600 za posled-
ních 24 hodin. Měli jsme za to, že když má Martin 
takový náskok, bude ideální strategií držet se tro-
chu zpátky, jet kolem druhého až čtvrtého místa 
a zbytečně neriskovat. Martin byl ale zcela jiného 
názoru. Jel pořád naplno, vyhrál sedmou i osmou 
etapu a v deváté a desáté etapě šlapal na paty Gertu 
Huzinkovi. Na ve výsledku druhého Aleše Loprai-
se najel v těchto etapách dalších úctyhodných 40 
minut. Do posledních dvou etap mohl jet relativ-
ně v klidu, ale Dakar končí průjezdem cíle. Stát se 
mohlo cokoliv a příkladů, kdy skoro jistý vítěz ztra-
til Dakar v poslední etapě, je více než dost.

Splnil se mi životní sen

Výsledek už určitě znáte. Po předlouhých 23 letech 
se Martinu Macíkovi jr. podařilo navázat na legen-
dárního Karla Lopraise a v kategorii kamionů za-
zněla česká hymna. Neuvěřitelná byla atmosféra po 
příjezdu do bivaku. Nevím, kde mechanici vyhra-
bali obrovský reproduktor, ale na celý bivak znělo 
ikonické „We are the champions“ skupiny Queen. 
Tým MM Technology slavil a  ostatní týmy nám 
chodily blahopřát.

Poprvé za dobu, co s týmem jezdím, jsme neměli 
žádný problém s autem, když nepočítám proraže-
né pneumatiky. Jelo prostě neuvěřitelně. Dělala se 
na něm jen plánovaná údržba, jedinou daní závo-
du byl poškozený závěs kabiny z 11. etapy. A toto, 
kromě excelentního jezdeckého Martinova umu, 
byl klíčový faktor, který vedl k vítězství Macíkova 
týmu. Aleš Loprais nestačil na Martina jezdecky. 



 „Kdyby se k sobě konkurenční firmy 
chovaly jako závodníci na Dakaru, 
byl by byznys mnohem příjemnější.

32  Výroční zpráva 2023  Martin Cígler na Dakaru  33

Janus van Kasteren i  Mitchel van den Brink pře-
kvapivě řešili technické problémy se svými novými 
závodními speciály od De Rooye a postupně se pro-
padali a navyšovali svoji ztrátu.

Za tímto obrovským úspěchem je přesně 20 let 
práce a  plnění životního snu Martina Macíka se-
niora. Ten si v roce 2002 koupil svoji první liazku, 
udělal si řidičák na náklaďák a  vyrazil na Dakar 
2003. Jeho největším úspěchem jako pilota bylo 
čtvrté místo v  roce 2010. V  roce 2013 už pomalu 
přebíral žezlo Martin Macík junior. Ten nejprve 
dva roky dělal navigátora Vlastimilu Vildmanovi, 
až se v roce 2015 poprvé posadil za volant sám. Jeho 
otec mezitím na zelené louce vybudoval továrnu na 
závodní kamiony.

Kdysi jsem se Martina Macíka seniora ptal, proč 
si vlastně vybral kategorii kamionů. Odpověděl, 
že chtěl vyhrát. Když začínal, byly kamiony jediná 
kategorie, kde nejezdily tovární týmy, proti kterým 
je těžké vyhrát, protože mají v podstatě neomezený 
rozpočet. Po dvaceti letech se mu tento životní sen 
splnil. A popravdě, životní sen se splnil i mně.

K  Dakaru jsem přitom přišel trošku jak slepý 
k  houslím, když mě jeden kamarád dohodil Ma-
cíkovu týmu a  já řídil doprovodné vozidlo. Tehdy 
poprvé, v roce 2018, jsem jel ještě do Jižní Ameriky. 
Hned napoprvé to byl můj nejdelší Dakar. A mož-
ná i nejtěžší. Měl jsem strach, přece jen jsem tušil, 
že přejíždět duny nebude jen tak. Ale řekl jsem si, že 
to zkusím a maximálně si uříznu pořádnou ostudu.

Ostuda z toho nebyla, i když jsem si několikrát 
pořádně sáhl na dno, když jsme třeba denně strávili 
dvě hodiny u lopaty a kopali auto z písku. A to jsou 
přesně ty chvíle, kdy jdou myšlenky na mou vlast-
ní firmu stranou. A je to dobře. Uvědomil jsem si, 
že Dakar je vlastně taková firma v malém. Rozdíl 
spočívá jen v tom, že podnik se několik desítek let 
buduje. Dakar je neskutečně jednoduchý, v únoru 
se začne stavět auto, dávat dohromady tým, za rok 
v lednu se startuje, přĳde 14 dní strašlivé pakárny 
a pak se začíná nanovo. Sleduju kluky i celé týmy, 
jak se mezi sebou motivují, hecují, jak se nesnášejí, 
ale zároveň se respektují a dokážou si na trati po-
moct. Tohle je pro mě nedocenitelná manažerská 
zkušenost. Kdyby se k sobě konkurenční firmy cho-
valy jako závodníci na Dakaru, byl by byznys mno-
hem příjemnější.
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Společně jsme silnější
Vyvíjíme podnikové systémy, se kterými domácí 
i zahraniční firmy lépe zvládají rutinní agendu 
i legislativní povinnosti. Rodinné firmy, rozvíjející 
se střední podniky i obří korporace díky našim 
produktům denně šetří čas i peníze, jež mohou 
investovat do svého růstu.

Především jsme ale mozaikou složenou z řady 
firem, z nichž každá přinesla vlastní kulturu, zvyky 
i rituály. Ty jsou pro nás nevyčerpatelným zdrojem 
inspirace v přístupu jak ke klientům, tak i k našim 
zaměstnancům.

Všechny nás spojují naše společné hodnoty – 
stabilita, odbornost, partnerství.

Firemní hodnoty 
Seyforu

Odbornost
Rozumíme IT, datové analytice, obchodu, právu 
a všemu dalšímu, co je potřeba pro vytváření skvě-
lého so�waru. Pracujeme na sobě a dbáme na to, 
abychom chápali i řemeslo našich zákazníků.

Stabilita

Na trhu jsme 30 let a Seyfor budujeme tak, aby 
vydržel několik desetiletí. Neděláme ukvapená 
rozhodnutí. Rosteme, naše produkty se mění, ale 
držíme směr.

Partnerství

Co slíbíme, to dodržíme. To je pravidlo, na kterém 
si zakládáme při jednáních s klienty i mezi sebou 
navzájem. Děláme všechno pro to, aby v celém 
Seyforu vládlo vstřícné klima a bavilo nás spolu 
trávit čas.

Firemní hodnoty Seyforu
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TOMÁŠ LOUKOTA:

Chci dát 
kolegům 
prostor k růstu

Začínali s Money S3, 
později přidali iDoklad 
a letos nově nasadili 
systém Evala. Každý 
produkt je jiný, přesto mají 
společnou jednu zásadní 
věc. I pomocí Evaly se 
podařilo vyplnit mezeru 
na trhu a být krok před 
konkurencí. „V čem je 
výjimečná? Spíš se ptej, 
v čem není,“ říká Tomáš 
Loukota, ředitel divize 
Small Business.
text Helena Dostalová 
foto Petr Kozlík

Rozhovor: Tomáš Loukota



 „Abychom byli úspěšní, musíme nejen 
dělat práci dobře, ale zároveň 
potřebujeme, aby se dařilo našim 
klientům. Aby měli chuť podnikat.
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„Tak ty jsi přesně náš klient!“ zaradoval se během 
rozhovoru Tomáš. Následovalo pár hezkých slov 
o iDokladu, díky kterým si mě poměrně jednoduše 
získal natolik, že jsem si aplikaci nainstalovala ještě 
cestou do Prahy. A můj finanční svět se o něco zjed-
nodušil. Jestli se tedy Tomášovi nedá něco upřít, 
je to fakt, že obchodování mu jde. Stejně tak jsem 
mu věřila slova o klientské spokojenosti, aniž bych 
měla pocit, že pozornosti se dočkají jen větší zákaz-
níci.

Jak dlouho jsi v Seyforu?
Mám pocit, že od narození, takže dlouho. Ne, váž-
ně. Asi 25 let.

Krásné čtvrtstoletí. Jak bys ho zhodnotil?
Mám obrovské štěstí, že jsem přišel do firmy, kde 
bylo kolem 40 lidí a  jeden produkt Money S3. 
Dnes jsme někde úplně jinde a jsem rád, že jsem se 
mohl celé cesty účastnit.

Vnímáš za tu dobu nějaký zásadní milník?
Asi naši největší fúzi v roce 2020, kdy se spojovaly 
více než dvě desítky firem do jedné, tehdy ještě So-
litey, a vnitřně se vyčlenily čtyři divize. Když jsem 
nastupoval, byl takový krok naprosto nemyslitelný, 
a  přesto jsme k  němu došli. Do té doby jsem byl 
zodpovědný i  za Money ERP, které se přesunulo 
do Medium-sized Business, takže se mi odsunul 
produkt i  část lidí, což byly věci, se kterými jsme 
se také museli srovnat. A  samozřejmě se mě fúze 
dotkla i tak, že jsme v rámci management boardu 
byli zodpovědní za celý její průběh.

O fúzi jako milníku mluvíš zatím asi jako první.
Pro mě byla opravdu něčím tak unikátním, u čeho 
jsem mohl být, proto ji mám v hlavě nejvíc. Samo-
zřejmě vzpomínám i na další věci, jako třeba nápad 
s iDokladem, který má dnes přes 45 tisíc platících 
zákazníků, což je také krásný a  překvapivý výsle-
dek, na který jsme v začátcích určitě neviděli.

Na rozdíl od jiných divizí nerostete pomocí fúzí, 
ale pouze vlastním vývojem. Vnímáš to jako nevý-
hodu?
Co se týká lidské roviny, tak to podle mě máme 
jednodušší, protože se pohybujeme pořád v podob-
ném okruhu lidí. Nemuseli jsme bojovat s  jinými 
firemními kulturami a  podobně. Ale akvizicím se 
nevyhýbáme. U některých produktů jsme byli prv-

ní na trhu, takže nebylo koho kupovat. Na trhu 
samozřejmě působí firmy, které se nám líbí, jenže 
zatím nejsou na prodej. Ale my si počkáme.

Napříč Seyforem se často mluví o  lidských vzta-
zích. Jak je vnímáš ty? Martin Cígler říkal, že pří-
stupu k lidem se učil hodně až během let.
To si nemyslím. Dlouho jsem s  Martinem seděl 
v  jedné kanceláři a  vždycky jsem měl obrovskou 
porci důvěry a prostoru se realizovat. Proto jsem tu 
tak dlouho. Pro mě osobně jsou vztahy velmi dů-
ležité.

Inspiroval tě Martin něčím?
Asi tím, jak přistupovat ke svému týmu. Chci, aby 
moji kolegové měli prostor vybrat si ty správné lidi 
a  aby společně s  tímto rozhodnutím mohli růst. 
Protože když jim do rozhodování vstoupím, oni 
o  tuto možnost přĳdou. V  personálních otázkách 
mám v rámci divize právo veta. Ve většině případů 
do toho ale vůbec nevstupuji. To by nefungovalo.

Hezký přístup. Jaký byl rok 2023?
Pro nás byl úspěšný, ale neřekl bych, že by nějak zá-
sadně vyčníval. iDoklad se v tržbách dostal na úro-
veň Money S3, ale určitě za tím nestojí jen loňský 
rok, důležitá byla celá cesta i  její začátek. Myslím, 
že jsme dostatečně brzy dokázali vycítit, že je zde 
obrovská skupina klientů, pro které jsou tradiční 
účetní so�wary robustní, složité a mají funkce, kte-
ré oni nikdy nebudou potřebovat. Že chtějí skuteč-
ně jen vystavit fakturu, mít základní přehled o do-
davatelích, odběratelích a úhradách. To je vlastně 
všechno. Takže jsme jen zaplnili mezeru na trhu.

Byl pro vás rok 2023 v něčem jiný? Třeba náladou 
na trhu?
Myslím, že jsme žádné výkyvy nepocítili. Setká-
váme se s  běžnou fluktuací klientů. A  navzdory 
tomu, jaká je ekonomická situace, nevidíme u ma-
lých klientů velké změny. Může to být ale i tím, že 
si ukusujeme postupně větší část trhu nebo se do 
podnikání vrhá více lidí. Co se děje kolem nás, je 
ale samozřejmě velmi klíčové. Abychom byli úspěš-
ní, musíme nejen dělat práci dobře, ale zároveň po-
třebujeme, aby se dařilo našim klientům. Aby měli 
chuť podnikat.



 „ Spokojený klient je takový, který nás 
doporučuje dál. Nejdůležitější je šířit se 
skrze reference a být vnímán pozitivně.
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Tušíš, proč od vás klienti odcházejí?
Velmi často je to mimo naši sféru vlivu. Třeba proto, 
že přestanou podnikat nebo se naopak zvětší a pře-
jdou na větší řešení. Ale nebudu říkat, že máme jen 
spokojené klienty. Samozřejmě že někdo občas pře-
jde i ke konkurenci.

Evala je naprosto revoluční software

Vyznat se ve všech divizích a  produktech napříč 
Seyforem je docela oříšek.
Je pravda, že hodně lidí se v tom ztrácí.

Tak abychom se zorientovali. Když jsem malý klient, 
patřím do tvojí divize, a když povyrostu, můžu pře-
jít k ERP systémům v divizi Medium-sized Business 
Martina Kudrny. Je to tak?
To je vlastně úplně ideální scénář. My cílíme na 
drobné podnikatele, třeba ty, kteří teprve začínají. 
Těm stačí jednoduché fakturační řešení. A náš ty-
pický klient končí tam, kde překročí obrat 50 mili-
onů a zesložití se mu procesy. Pak má smysl, aby si 
pořídil vyšší řešení třeba právě od Martina Kudrny.

Kromě toho jste se nově zaměřili výhradně na 
účetní firmy a přišli s produktem Evala. V čem je 
výjimečný?
Možná by ses měla ptát, v čem výjimečný není, pro-
tože Evala je naprosto revoluční so�ware na trhu, 
a to ze dvou důvodů. Především je to první řešení 
vytvořené primárně pro účetní kanceláře, my zde 
tedy vstupujeme do poměrně úzkého segmen-
tu, dejme tomu deseti tisíc potenciálních klientů. 
I když samozřejmě bereme v potaz, že zpracovaných 
agend je mnohonásobně více, protože každá z kan-
celáří má další klienty, kterým právě to účetnictví 
vede. A druhá věc je, že Evala funguje v cloudu, což 
je na českém trhu k vidění minimálně. Výhodou je, 
že se k programu může připojit i klient, takže exis-

tuje společný prostor, kde si vyměňují dokumenty, 
schvalují je a podobně.

Takže nebude problém sehnat nové klienty.
My jsme de facto celý program vytvářeli v  úzké 
spolupráci s  účetními kancelářemi, zkoušeli jsme, 
co všechno potřebují. Dáváme kancelářím primární 
výrobní nástroj, který jim zaručí, jestli budou pra-
covat rychle, pomalu, digitálně, papírově, prostě 
jestli budou efektivní. Neřekl bych, že se objevo-
vala zásadní nespokojenost se stávajícími so�wary, 
ale všichni nyní řeší, jak budou digitalizovat nebo 
pracovat na dálku. Tady začínají mít dosavadní 
řešení potíže a  Evala na ně má odpověď. Spojuje 
dohromady několik nástrojů, například schvalová-
ní dokladů, jejich vytěžování, analytické nástroje, 
a  vytváří prostředí moderní a  progresivní účetní 
kanceláře. S prodejem teprve začínáme, ale zájem 
je výrazný.

Může Evalu využít i firma?
Může, ale nejsou tam všechny nástroje, které firmy 
běžně používají, například skladové hospodářství 
nebo objednávky. Není to tedy náš primární klient.

A vyplatí se jí to?
No, vyplatí, to je dobrý dotaz. Samozřejmě pro fir-
my v rámci Seyforu máme spoustu jiných produk-
tů. Každému se vyplatí něco jiného.

Faktury v Excelu ještě nevymřely

Takže nikdo jiný než účetní kanceláře vlastně Eva-
lu nepotřebuje.
V podstatě ano. Souvisí to s tím, že klient má v urči-
té situaci nějaké konkrétní potřeby a některá řešení 
pak pro něj mohou být výhodnější než jiná. Roli 
hraje i  faktor času, pořizovací ceny a  podobně. Je 
to stejné, jako když si vybíráš auto, existuje velké 

množství nabídek, ale nedá se říct, že by se s novým 
modelem ty staré přestaly prodávat. Takže když zá-
kazník zvolí Money S3, bude mít výborné on-pre-
mise řešení, které ale nebude na cloudu. Asi bych 
to vážně shrnul tak, že Evala je unikátní řešení pro 
účetní kanceláře.

Proč vlastně ještě zůstáváte u on-premise řešení?
Evala je sice cloudová, ale jak už jsem řekl, v žád-
ném případě není schopná zastoupit třeba Money 
S3, protože tam jsou pro klienty dostupné ještě 
další funkce. A předělat Money S3 na cloud není 
vůbec tak jednoduché, jak se třeba na první pohled 
zdá. Navíc je možné využít hosting a tím i vzdálený 
přístup do systému.

Jak se do Evaly konkrétně propisuje umělá inteli-
gence?
Jednou věcí je vytěžování dokladů, tedy ve chvíli, 
kdy je klient nedostává v datové formě, přebere si 
je po přĳetí AI a zpracuje informace. Jde například 
o částku, datum vystavení, identifikaci dodavatele 
a zákazníka. Nejbližší budoucnost, která nás v tom-
to směru čeká, je taková, že so�ware by měl obsluze 
pomáhat v tom, že data zná a dokáže navrhnout, co 
by se s  daným dokladem mělo nebo nemělo stát. 
Přĳde faktura za telefon a  on bude přesně vědět, 
kam ji zaúčtovat. Nebo naopak upozorní, že dosud 
nedorazila platba za nájem. I ve větších firmách se 
pořád děje to, že faktury prochází rukama.

Ještě pořád papírově?
Často i papírově. A dost často nejedněma rukama. 
Takže jsme pořád ještě v začátcích toho dostat vše 
do digitální podoby a následně s tím pracovat. Není 
potřeba, aby se na opakujících se operacích podílel 
člověk. Účtování každého dokladu zvlášť spálí ne-
uvěřitelně času.

Je pravda, že faktury mi pořád vystavuje účetní 
a moc úsporné to asi nebude.
No tak to jsi přesně náš klient. Dávalo by smysl, 
abys měla iDoklad, protože v něm vystavíš fakturu, 
jednoduše ji rovnou odešleš a  budeš mít přehled, 
jestli je uhrazena. Bude to v  příjemném rozhraní, 
můžeš se připojit ve vlaku a  efektivně využít čas. 
A  kdyby tvoje účetní měla třeba Money S3 nebo 
Evalu, rovnou by se jí všechno načetlo a nemuse-
la by na doklad vůbec sáhnout. Takže zatímco na 
faktuře takhle pracujete dvě, ty bys ji měla hotovou 

za minutu a pro účetní by to bylo úplně bez práce. 
Třeba by ti mohla zlevnit měsíční paušál, co?

Hmm, je vidět, že prodat produkt ti jde. Ale dává 
to docela smysl.
A víš, co je nejhorší? Že to, jak řešíš faktury ty, je 
ještě docela běžný režim. A  někdo je pořád ještě 
vystavuje v  Excelu, posílá účetní, která je znovu 
přepisuje, a spousta informací se ztrácí. A zbytečně, 
protože už existují adekvátní nástroje.

Takže faktura v Excelu se ještě děje?
Viděli jsme i  Photoshop. Lidé dokážou vymyslet 
ledacos.

Vraťme se ještě k  vytěžování dokladů. Není to 
v době digitalizace jen slepá ulička?
Souhlasím. Vnímám to jako krátkou etapu v rámci 
digitalizace. Drtivá většina dokladů vzniká v něja-
kém so�waru, a už tedy digitální je. Pak tyto dokla-
dy tisknout, skenovat a za peníze vytěžovat oprav-
du nedává smysl.

iDoklad funguje i ve free verzi. Proč jste ji umožni-
li? Počítáte s tím, že každý klient začne platit?
Když budeš dělat první fakturu, nechceš platit 250 
korun měsíčně. Obzvlášť když další vystavíš třeba 
za tři měsíce. Free verze usnadní rozjezd podniká-
ní. Do pěti odběratelů je aplikace zdarma. A až jich 
bude víc, pravděpodobně nebude mít klient ani 
problém platit.

Jak cílíte na malé zákazníky, kteří si faktury po-
dobně jako já řeší po své ose?
Děláme toho hodně, máme pro ně třeba speciální 
akademii, kde je vzděláváme a v rámci toho samo-
zřejmě nabízíme adekvátní služby. Jinak využíváme 
marketingový mix od vyhledávačů po cílené rekla-
my. Snažíme se zachytit klienta ve chvíli, kdy začne 
hledat fakturační so�ware. A  nabídneme mu víc. 
Nejen so�ware, ale i zákaznickou podporu.

Takže infolinku? Jak vnímáš roli chatbotů?
Pro nás je to velké téma, protože ročně máme de-
sítky tisíc hovorů na infolinku, nejen s  dotazy na 
produkty, ale často také na legislativní změny, které 
přicházejí. Infolinka představuje mnoho nákladů 
a  samozřejmě i  času na odbavení klienta. Všichni 
víme, že stroj by byl rychlejší, vždy dostupný a ka-
pacitně neomezený. Hodně nás motivuje se tímto 



 „Myslím, že jsme dostatečně brzy 
dokázali vycítit, že je zde obrovská 
skupina klientů, pro které jsou 
tradiční účetní so�wary robustní, 
složité a mají funkce, které oni nikdy 
nebudou potřebovat.
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směrem ubírat, ale bude nás to stát ještě spoustu 
času. Spektrum dotazů, které se řeší, je totiž velmi 
široké.

Jaký je tvůj recept na spokojeného klienta?
Za mě je to takový, který nás doporučuje dál. 
A  tady si vlastně uvědomujeme, že nejdůležitější 
je šířit se skrze reference a  být vnímán pozitivně. 
Naše systémy mají obrovské množství funkcí a mně 
dělá radost, když je tam klienti dokážou najít. Pro-
to vždycky říkám, že zbytečný hovor na hotline je 
takový, kdy se někdo ptá na něco, co v systému je, 
ale on to nevidí. Ale chápu, že nikdy to asi nevy-
jde na sto procent. Nicméně pracujeme na tom, aby 
se zákazník v našich programech vyznal a dokázal 
s nimi efektivně pracovat. To si myslím, že je recept 
na spokojeného klienta. A  zase zde vnímám bu-
doucnost umělé inteligence, která mu podle vzorců 
chování dokáže napovědět, jestli třeba nechtěl udě-
lat něco jiného, než právě udělal.

Co děláš pro to, abys byl spokojený ty?
Koníčků bych mohl vyjmenovat spoustu od sportu 
po hudbu. Rád chodím na koncerty, poslouchám 
skoro všechno od vážné hudby po tvrdý nářez, kaž-
dý rok třeba jezdím na Brutal Assault, což je velký 
metalový festival. Hodně času trávím tím, že fotím. 
Při tom se dokážu výborně uvolnit. Nově střílím 
ze sportovní brokovnice a  samozřejmě věnuju čas 
rodině, i když obě dcery už jsou dospělé. Poslední 
rok moc nechodím do hospody, protože jsem výraz-

ně omezil alkohol, a musím říct, že mi to prospělo. 
Mám mnohem víc energie a líp se mi spí.

Co tě dokáže naštvat?
V kolik jsem dnes přĳel?

Za minutu dvanáct.
Tak v  pohodě, protože hodně mě dokáže naštvat 
nedochvilnost, včetně mé vlastní, i když ta se na-
štěstí moc neděje. A pak také lhaní. Tomu třeba vů-
bec nerozumím, v soukromí ani v práci.

A co ti v poslední době udělalo radost?
Nedávno jsem se vrátil z  dovolené v  Malaze, kde 
jsem hodně fotil, takže určitě to. A  pracovně mě 
těší, jak fungují týmy a zlepšuje se spolupráce mezi 
nimi.
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Nepříliš vítané personální změny, které 
loni Martin učinil, mu nakonec umožnily 
spojit dva zdánlivě neslučitelné týmy 
a začít vytvářet nový produkt. I díky 
tomu si ujasnil, že se může posunout od 
výkonných funkcí k plánování strategie, 
aniž by musel mít pocit, že je to málo 
a neodvádí výsledky, které budou vidět 
hned zítra.
text Helena Dostalová 
foto Petr Kozlík

Rozhovor: Martin Kudrna

MARTIN KUDRNA:

Je na čase změnit 
myšlení, protože 
jinak tady za rok 
nemusíme být



 „Růst zabezpečuje život.  
Bez růstu není 
budoucnost. 
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podmínky rozvíjet svoje schopnosti a  dovednosti 
správným směrem a přinášeli co nejvíc týmu i spo-
lečnosti jako celku. A  nemyslím tím jen finance. 
Chci mít na klíčových pozicích takové lidi, kteří 
mají potenciál mě nahradit nebo přerůst. Protože 
to je cesta, jak zajistit, aby toto společenství fungo-
valo dál.

Jako bych slyšela Martina Cíglera.
Asi to máme podobně. On také přenechal svoji pů-
vodní firmu jiným, dal jim svoji důvěru a začal se 
věnovat strategii. Vždyť o tom celý Seyfor je, fungu-
jeme na základě vzájemné chemie. Už to zní hrozně 
otřepaně, ale naším cílem jsou vážně spokojení lidé, 
kteří jsou uzemněni, jsou v klidu, dokážou odvést 

skvělý výkon a  ještě se u  toho cítí dobře. Jenom 
takoví lidé jsou schopni předávat stejnou náladu 
i  zákazníkům, kteří jsou pak také spokojení. A  to 
je cesta k  dlouhodobé udržitelnosti, protože pak 
jsem spokojený já, vlastníci, akcionáři… A kruh se 
uzavírá.

Tma mě uklidnila

Co konkrétně ti v  tomhle směru ukázal pobyt ve 
tmě?
Hodně důležitý pro mě byl posun z výkonné funk-
ce. Personálními změnami jsem najednou konečně 
mohl opustit každodenní operativu. Zároveň to ale 

„Mohli bychom se prosím potkat ještě jednou ‚po 
tmě‘? Potřebuju si utřídit pár věcí,“ přišla mi esem-
eska potom, co jsme s Martinem strávili dvě hodiny 
nad loňským rokem v Seyforu. „Jasně, žádný pro-
blém.“ A tak jsem měla možnost zjistit, jak moc za-
mává týden v naprosté tmě bez jakýchkoliv vjemů, 
jen uvnitř vlastní mysli, s ředitelem divize Medium-
-sized Business Martinem Kudrnou. A byla radost 
ho poslouchat. Protože najednou přede mnou seděl 
člověk, který si je naprosto jistý svým posláním.

Proč jsme se vlastně sešli podruhé? Co jsi čekal, že 
se změní?
Už předtím, než jsem šel na týden do tmy, jsem 
věděl, že se budu chtít zbavit vyčerpanosti a budu 
si chtít srovnat myšlenky, které mi dlouho ležely 
v hlavě. Asi bych neřekl, že se změnilo něco zásad-
ního, ale uvědomil jsem si, že směr, kterým jsem se 
vydal, je správný. Vím, co tady vlastně dělám.

Souvisí to se změnami, které se udály ve tvojí di-
vizi?
Určitě. Konečně jsme totiž významně pohnuli 
s  tím, kam budeme směrovat tu část divize, kde 
vyvíjíme naše ERP produkty. Máme jasno v jejich 
budoucnosti a už nám chybí jen ji realizovat. V sou-
časné chvíli máme čtyři produkty – Vario, Money 
ERP (MERP), Prytanis a Byznys – a rozhodli jsme 
se Vario a Money spojit.

Takže budete mít tři produkty ERP?
Šest.

Chtěli jste ale jejich počet snížit.
Vždyť jo, budou dva, ale zatím jsme je museli rozší-
řit, abychom ty staré mohli za pár let zrušit.

Jasně.
Ne, vážně to dává smysl. Museli jsme oklikou přejít 
k tomu, že vytvoříme dva nové produkty – Byznys 
Alpha a Mario, což je pracovní název, který vysti-
huje spojené království Money a Varia. Oproti on-
-premise řešením budou tato cloudová. V podstatě 
to jinak vyřešit nešlo. Celý minulý rok jsem hodně 
tlačil na to, abychom dostali produkty na jednu 
platformu, ale to úplně nejde. Proto budou dvě. Po-
stupně budeme získávat nové zákazníky, stávající 
budou přecházet, až jednou budeme mít jen dvě.

Loni jsi říkal, že sloučit produkty by bylo skoro po-
litické rozhodnutí. Kdy přišla změna?
Ony produkty vlastně znamenají původní firmy, 
které jsme zfúzovali. Staly se z nich obchodní jed-
notky, ve kterých působil jejich původní manage-
ment. No a  já jsem začátkem loňského roku pro-
vedl zásadní krok, kdy jsem vyměnil vedení Varia. 
Někteří kolegové mi to nejdříve měli hodně za zlé, 
ale pro fungování týmu to byl zásadní game chan-
ger. Odstranili jsme staré zvyklosti a nefunkční pří-
stupy, otevřela se stavidla, změnila atmosféra a věci 
začaly fungovat jinak. Potvrdil jsem si, že jsem měl 
opět správný úsudek, co se týče schopnosti a poten-
ciálu lidí. Ať už těch, kteří odešli, nebo těch, kteří 
jsou teď na správných místech. A s tím souvisí, že 
díky těmto provozním změnám se nám podařilo po 
dlouhých letech snažení konečně sblížit dva týmy, 
které do té doby byly neslučitelné. Dnes je to tak, 
že týmy MERP a Varia už z velké části spolupracují 
a spějí ke společné budoucnosti, což bylo před vel-
kými změnami naprosto nepředstavitelné.

Tady jsi zjistil, kde přesně je ve firmě tvoje místo?
Uvědomil jsem si, že mým posláním je dosazovat 
do firmy vhodné lidi, starat se o to, aby měli dobré 



 „ Chci mít na klíčových pozicích 
takové lidi, kteří mají potenciál 
mě nahradit nebo přerůst.
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bylo hodně náročné, protože jsem přemýšlel, jaká 
je teď vlastně moje úloha. Respektive jsem to vě-
děl, ale potřeboval jsem si všechno utřídit. A  tma 
mi pomohla si uvědomit, že je v pořádku posunout 
se o místo nad a bavit se s manažery o strategických 
věcech. Už neřešíme, co bude za měsíc nebo za půl 
roku, ale mluvíme o letech. Manažeři samozřejmě 
vidí svoji obchodní jednotku a kus okolo, něco se 
ale děje mimo jejich záběr. A to je moje úloha. Ne-
jen v rámci divize, ale i celého Seyforu. Byla pro mě 
velká změna si tohle uvědomit a ještě se v tom cítit 
dobře. Protože jsem musel i  část věcí pustit. Děti, 
díky, běžte a zvládněte to.

A tma ti poskytla velkorysý čas.
Týden v kuse je vážně hodně dlouhý. Když o něčem 
rozjímáš, můžeš si v rámci sedmi dnů vzít jakýkoliv 
čas. A ani netušíš, jak plyne. Nemáš zrak, téměř ani 
sluch. Nemáš vlastně žádné potřeby, takže se mů-
žeš soustředit čistě jen na svoje pocity a myšlenky. 
Vezmi si 150 hodin, to je sakra návštěv u terapeu-

ta. A  tady máš neuvěřitelnou dávku času jen pro 
sebe, můžeš se na sto procent věnovat myšlenkám, 
nechat je plynout, rozplynout nebo je následovat 
hluboko… daleko.

Zní to skvěle.
V  běžném životě tento luxus nemáme. Střídáme 
schůzky, telefonáty, děti. Jsme roztěkaní a celý den 
je rozsekaný na strašně malé kusy. To nám nepro-
spívá. Některé věci, a  dokonce bych si troufl říct 
spousty věcí, potřebují čas a potřebují uzrát. I když 
samozřejmě dokážu udělat i mnoho rychlých roz-
hodnutí.

Uzrálo v tobě ve tmě ještě něco dalšího?
Kromě poslání šéfa jsem si ujasnil i poslání dejme 
tomu podřízeného, který je odpovědný akcioná-
řům. Protože i to je důležité. Uvědomil jsem si, co 
ode mě očekávají a co mohou dostat. Je to hodně 
podobné s  posláním šéfa, protože já jim zajišťuji, 

že jejich firma bude mít budoucnost. A celkově mě 
tma hodně uklidnila.

Myslíš, že to bude mít dlouhodobý efekt?
Kardinální uvědomění rozhodně ano. S těmi ostat-
ními je potřeba každodenně pracovat. Máme fi-
nanční plány, akviziční plány, plány na leccos, ale 
jaké jsou plány do života? V práci je ideální si defi-
novat, co děláme a co neděláme. Nabídka na super 
projekt? Fajn, ale tenhle obor my neděláme. A  je 
dobré mít něco podobného i pro osobní život. Vě-
dět, že tohle chci a tohle zase nechci.

Dokážeš říct, jakým směrem se bude tvoje divize 
ubírat v dalších letech?
Každopádně budeme růst a expandovat. Proč růst… 
To je zajímavé, to jsem ve tmě taky hodně řešil. Proč 
bychom vlastně měli pořád růst. A je to jednoduché. 
Růst zabezpečuje život. Bez růstu není budoucnost. 
Vnímám samozřejmě koloběh života, něco se naro-
dí, vyroste, odkvete, umírá a  může posloužit jako 
kompost pro něco nového, to je taky v pořádku. Ale 
jestli se do této fáze nechceme dostat, musíme po-
řád alespoň udržitelně růst. Ať už organicky, nebo 
i akvizicemi dalších firem, které k nám budou pa-
sovat. Co se ERP systémů týče, směr naší divize se 
v  následujících letech ponese v  přesunech zákaz-
níků v  rámci dvou nových platforem. Přemístíme 
je tam, kde o ně dokážeme lépe pečovat. A určitě 
budeme rozšiřovat portfolio našich produktů a slu-
žeb – už dnes je kromě ERP systémů významnou 
součástí naší divize i telematika a GPS monitoring, 
který tvoří menší polovinu z téměř tři čtvrtě miliar-
dy letošního plánu tržeb.

Plánujete se posunout i do dalších oblastí?
Pořád se budeme věnovat informačním systémům 
a komplementárním so�warům, které budou logic-
ky zapadat do našeho portfolia. Takže když mám 
informační systém, bude potřeba například něja-
ký reporting. Dále existují specializované nástroje, 
které dokážou řídit sklady a logistiku, komunikují 
s výrobními stroji a linkami. Listopadovou akvizicí 
české T-Cars pod Commander jsme se v minulém 
roce výrazně posunuli právě i  ve zmíněném seg-
mentu telematiky a GPS monitoringu. A do tohoto 
portfolia logicky zapadají třeba mapové systémy 
nebo geografické informační systémy. O technolo-
giích souvisejících s AI ani nemluvě.

Jaké plány máte v rámci telematiky?
Tenhle segment je naprosto úžasný v  tom, že je 
v Česku a na Slovensku neskutečně rozvinutý a zá-
roveň pořád velmi roztříštěný. Působí v  něm celá 
řada velice schopných firem, které ale nemají sílu 
na vlastní expanzi. Báječné také je, že na rozdíl od 
ERP systémů nemusíme v so�waru téměř řešit le-
gislativní změny a  jejich zapracování. Díky tomu 
můžeme s našimi cloudovými systémy velmi rychle 
expandovat na sousední trhy. Nedávno jsme napří-
klad otevřeli pobočku Commanderu v  Maďarsku 
a máme i první zákazníky. Krátkodobým cílem je 
využít co nejlépe synergie mezi řešeními Comman-
der a  T-Cars a  ze slovenské tržní jedničky se stát 
v dohledné době roku dvou alespoň tržní dvojkou 
v  Česku. Kombinací obou našich dnešních řešení 
pokrýváme jak potřeby provozovatelů osobních 
vozidel, tak technologicky náročná a customizova-
ná řešení pro obory, jako jsou odpadáři, cestáři, těž-



 „Kdybych neměl z umělé 
inteligence strach, nevnímal 
bych realitu takovou, jaká je.
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ba dřeva, pošta, záchranné služby. Z dlouhodobější 
perspektivy chceme naše portfolio rozšířit o  další 
produkty a  zkonsolidovat trh stejně významně, 
jako se nám to daří v  oblasti podnikových infor-
mačních systémů. Půlmiliarda v tržbách do tří let je 
možná ambiciózní, ale nikoliv nerealistická.

Umělé inteligenci musíme dát 
vysokou míru důležitosti

Když jsi zmínil rozšiřování portfolia, máš na mysli 
akviziční posun, nebo vývoj?
Určitě akvizice, protože na vývoj nemáme volné 
kapacity a také nám chybí potřebná odbornost. Ne-
znamená to ale, že se vývoji nevěnujeme. Co se týká 
současného trhu, bude pro nás rychlejší pokračovat 
v  agresivní adopci umělé inteligence, abychom si 
udrželi svoje místo na slunci.

Co přesně si pod tím představit?
Musíme tomu dát obrovskou míru důležitosti i ur-
gence, protože AI technologie mají potenciál a sílu 
změnit úplně všechno. Celou naši společnost, a teď 
myslím celoplanetární způsob, jakým fungují stá-
ty, firmy i  hospodářství. Vlastně to může změnit 
naprosto všechno. A  my si velmi pravděpodobně 
budeme muset redefinovat naše místo na slunci 
a přidanou hodnotu směrem k zákazníkům. Velmi 
patrně se totiž stane, že spousta věcí, které dneska 
děláme a  jsou součástí našeho core byznysu, slu-
žeb a  produktů, se stane součástí nějakých stan-
dardních nástrojů. Programovat nebudou lidé, ale 
stroje. Spousta oborů se dočká naprosto zásadních 
změn. V oblasti umělé inteligence to vidím tak, že 
nebudeme muset přemýšlet jen o příležitostech, ale 
i o našem místě v potravním řetězci. Jestli tam vů-
bec ještě je, nebo si musíme najít jiné.

A co pro to můžete udělat?
Mám vytipované některé oblasti, kde bych řekl, že 
naše expertiza a know-how budou ještě několik let 
potřeba. Dostáváme data na nějaké centrální mís-
to, třídíme je a upravujeme k dalšímu použití. A to 
umíme velmi dobře. Předáváme uživateli všechny 
důležité informace. S postupem technologií ale zá-
roveň musíme rozumět tomu, co umožňují, a nava-
zovat na to. Jednou z našich rolí může být i to, že 
budeme pro naše zákazníky zjišťovat, co jim umělá 
inteligence může přinést a jak s ní pracovat, protože 
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už dnes je vidět, že někteří s  ní pracovat nechtějí 
nebo to zatím ještě neumí.

Máš z umělé inteligence obavy?
Myslím, že kdybych neměl strach, nevnímal bych 
realitu takovou, jaká je. Možná to zní hloupě, ale 
když se člověk podívá na různé science fiction fil-
my, tak to takhle jednou může dopadnout. A  na 
vině nebudou stroje, ale lidé, kteří je špatně využĳí. 
A  další věc je, že funkce, které používáme, uměly 
tajné služby už před několika lety. Takže je otázka, 
kde jsou dnes. Chiméru, že máme bezpečný svět 
a nemohou vypuknout války, už jsme, myslím, roz-
bili. A možná k  tomu ani nepotřebujeme umělou 
inteligenci. I když ta je, jak už víme, dobrý sluha, 
ale zlý pán.

Vraťme se ještě na chvíli k  lidem. Jak daleko pod 
sebe dokážeš nebo chceš dohlédnout?
U  velké většiny týmů dohlédnu poměrně daleko. 
Myslím, že lidé ani netuší, že tam opravdu vidím, 
znám jejich jméno a vím, co dělají a co přináší cel-
ku. Pravda je, že třeba v Commanderu jsem nikdy 
nebyl ve výkonné funkci a  navíc je ode mě čistě 
geograficky poměrně daleko, takže je to s  detaily 
o něco složitější. Prostřednictvím manažerů se ale 
snažím vidět opravdu hluboko a  sleduji, jak lidé 
fungují.

Umět se rozloučit je dovednost

Měříš jejich výsledky?
Jdu na to tím hůře měřitelným způsobem a  sna-
žím se zjistit, jak lidé fungují pospolu. Jestli je mezi 
nimi chemie, protože na tom jsou týmy postaveny. 
A manažerům vážně kladu na srdce, že pokud mezi 
nás někdo nezapadá, nezvládá odbornost, neumí 
mluvit se zákazníky, musíme se s ním umět rozejít. 
Cokoliv jiného nedává smysl a trápí se obě strany. 
Umět se včas rozloučit je dovednost. A někdy tím 
i druhé straně udělám obrovskou službu, protože se 
posune na místo, které jí sedí.

Myslíš, že máš cit tyhle věci rozpoznat?
Myslím, že ano. Snažím se navnímat, co funguje a co 
ne, najít problém a pak okamžitě začít řezat. A řezat 
rychle. Nejlépe chirurgicky, ale rychle, aby se rána 
začala rychle scelovat a mohli jsme pokračovat.

To zní dost zásadně. Jak na tyto kroky reaguje 
Martin Cígler?
Byly okamžiky, kdy mi volal a  říkal: Nazdar, Vik-
tore. Viktor Čistič, který zase někoho vyhodil. 
A stávalo se, že jsem se rozloučil i s lidmi, kteří byli 
na pozicích opravdu dlouho, a ostatní si nedoved-
li představit fungování bez nich. Možná i  včetně 
Martina. Většina kroků, které jsem udělal, se ale 
s odstupem času ukázala jako správná.

Dokážeš čistit vztahy i v osobním životě?
Od určitého věku ano. Proč bych měl chtít vidět 
člověka, se kterým mi není dobře a vzájemně si nic 
nepřinášíme? V osobním životě je to ta nejnároč-
nější disciplína. Rozhodně ale nejsem zastáncem 
bezmyšlenkovitého házení přes palubu a  pálení 
mostů.

Jak motivuješ manažery, které máš pod sebou?
Kromě důvěry se jim snažím předat pocit, že sku-
tečně mohou rozhodovat a mají potřebnou kompe-
tenci. A předávám jim víru v to, co děláme, i když 
výsledek nemusíme vidět hned zítra. Snažím se 
jim vštípit, aby přemýšleli, proč určité kroky dě-
lají a  jestli se nedají dělat jiným způsobem. Malý 
ten, kdo má malé cíle. Dám ti příklad. Řešili jsme, 
že nám chybí deset konzultantů, a  staré osvědče-
né způsoby už nefungovaly. Řekl jsem: Pojďme se 
tedy zamyslet a dělat věci jinak. Nebudeme hledat 
deset konzultantů, ale padesát. A chci je tu mít do 
půl roku. To je úplně jiný příběh. Lidé najednou za-
čnou vymýšlet, co pro to mohou udělat. A nakonec 
jsme měli úplně v pohodě těch deset.

Nebo padesát a mohli jste přemýšlet o tom, co bys-
te s nimi byli schopní dělat.
Výborně, prospěla jsi. Přesně takhle chci, aby lidé 
uvažovali. To, že jsme doteď fungovali nějak, ne-
znamená, že to tak musí zůstat napořád. Musíme 
změnit myšlení, protože jinak tady za rok nemusí-
me být.



 Rozhovor: Petr Franc  55

PETR FRANC:

Ještě jsme 
nenašli kopec, 
na který bychom 
nevylezli

Má spoustu plánů a vizí 
a přesně ví, jak jich 
dosáhnout. Podle toho 
vede Petr i své týmy. „Za 
posledních deset let 
jsme se rozcvičili a teď 
jsme v nejlepší kondici 
všechny zkušenosti zúročit. 
Rozhodně si nemyslím, 
že by Seyfor se čtyřmi 
miliardami tržeb a 1 600 
zaměstnanci byl na zenitu. 
A už vůbec ne za ním.“
text Helena Dostalová 
foto Petr Kozlík

Rozhovor: Petr Franc



 „Manažeři celou svoji kariéru 
šlapali na čele pelotonu a teď 
ocení, když mohou chvíli nechat 
jet někoho před sebou.
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„Jednou tady možná místo nás budou sedět naši 
avataři a vykládat si o výroční zprávě,“ směje se na 
začátku rozhovoru Petr Franc, ředitel divize Enter-
prise & Public. Oba se ale nakonec shodneme, že 
spolu v  kanceláři Seyforu určitě nesedíme napo-
sled, a  pouštíme se do dvouhodinového povídání 
na téma umělé inteligence, nových akvizic, pracov-
ních vztahů i rozsvěcení pomyslných okének v do-
mech, které symbolizují zákazníky. Petr totiž imagi-
nární svět so�waru několikrát ilustruje na principu 
stavebnictví. A je vidět, že ho to dost baví.

Před rokem jsme spolu hodně řešili umělou inteli-
genci. Co se od té doby změnilo?
Mám pocit, že loni jsme o tom všichni spíš mluvi-
li. Teprve letos jsme se dostali k tomu, že ji oprav-
du aktivně využíváme. ChatGPT používám každý 
den a vlastně už vůbec negoogluju. Když potřebuju 
něco vědět, zeptám se jeho… Nebo jí.

Nevíš, jestli máš muže, nebo ženu?
No, vlastně jsem to úplně nespecifikoval. I  když 
jsem mu… Vidíš, tak to bude asi muž. I když jsem 
mu samozřejmě zadával nějaký kontext. Snažil 
jsem se mu říct, kdo jsem a jak chci, aby se mnou 
mluvil. ChatGPT vnímám jako asistenta, který je 
fajn a ulehčí mi práci, když ho dokážu správně po-
užít. Na začátku je ale potřeba si cestu prošlapat. To, 
že ve firmě vešla umělá inteligence více do praxe, 
je také díky tomu, že jsme v úzkém kontaktu s Fi-
lipem Dřímalkou, který firmám pomáhá s  adopcí 
digitálních inovací. Není v  podstatě týden, co by 

se uvnitř firmy neorganizoval nějaký workshop na 
téma, jak využívat AI v různých situacích.

Jakou práci jsi ochotný AI zadat?
Přiznám se, že občas umělé inteligenci svěřím poža-
davek, který bych hravě zvládl sám, ale neustále mě 
fascinuje, jak si s ním umí sama poradit. Baví mě, že 
třeba najde jiná slova, než která běžně používám já, 
a vlastně tím moji komunikaci s kolegy a partnery 
i trochu povznáší.

Rozhodovat za sebe ji ale nenecháváš.
Určitě bych automat nenechal načíst maily a neře-
kl mu: Slušně na ně odpověz. V poslední době mu 
ale předám screenshoty mailů a řeknu: Buď zdvoři-
lý, napiš odpověď do dvou odstavců, řekni, že tuhle 
věc už máme řešenou jiným způsobem a že v pří-
padě potřeby se s nimi spojíme. Ale jak jsem řekl, 
nejde o  nic, co bych nutně potřeboval. Člověk to 
zkouší a zároveň se tím učí. Až umělá inteligence 
bude ještě dále a  zvládne rozumně pracovat s  fi-
remními daty a vytěžovat z nich maximum, dokážu 
si představit, že lidé budou svou práci moct dělat 
efektivněji.

Bez nudné rutiny.
Právě. Zaplaťpánbůh za technologie. Poptávka po 
specialistech neustále roste, ale trh práce se potý-
ká s jejich nedostatkem. Naštěstí technologie jako 
umělá inteligence a robotizace nám nabízejí řešení, 
která mohou nejen zvýšit efektivitu a produktivitu, 
ale také umožnit automatizaci rutinních úkolů.

Zatím ještě můžeme zůstat u lidí. Jak se ti daří dr-
žet dobrou náladu v týmu? Podle kolegů máš blíz-
ko k nekorporátnímu vedení.
Pojem korporát vnímám spíš jako takový terminus 
technicus. Samozřejmě se snažíme tomuto pojmu 
v tom negativním smyslu vyhnout. Zároveň je ale 
potřeba říct, že velká firma vyžaduje určitý systém 
fungování, organizace a řízení. Nerad bych nás pro-
to úplně idealizoval a říkal, že korporátních nedu-
hů se dá beze zbytku zbavit.

Kolik lidí vedeš?
Celkem 12 týmů, nazýváme je business unity. Ty 
vznikly většinou na půdorysu firem, které jsme 
akvírovali. V každé je něco mezi 30 a 80 lidmi, tak-
že v průměru má typický tým, řekněme, 50 lidí. To 
je pořád ještě taková velikost, kdy většina z nich ví, 
co dělá ten druhý, potkávají se ve společném pro-
storu a znají se. Od začátku pro nás bylo důležité, 
abychom našim týmům nechali jistou míru auto-
nomie a podporovali jejich kulturu, přestože se sta-



 „Když za námi někdo přĳde 
a řekne, že chce volno, aby mohl 
objet svět, dáme mu ho.  
A jen doufáme, že se vrátí.
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ly součástí Seyforu. Je v našem zájmu, aby člověk, 
který stál v čele akvírované firmy, v ní zůstal i nadá-
le. Firmám se pouze odeberou centrální procesy, IT 
nebo finance, což ale vnímáme jako výhodu, pro-
tože ony se pak mohou soustředit na byznys jako 
takový.

A všichni jsou spokojení.
Vnímám opravdu jako součást našeho úspěchu, že 
necháváme lidi dělat to, v čem jsou dobří. Existují 
samozřejmě investoři, kteří koupí dvě tři poroucha-
né firmy, spraví je a propojí navzájem. My ale vlast-
ně pořizujeme firmy, které jsou v něčem výjimečné, 
a snažíme se jim jejich byznys nepokazit. Kupujeme 
jedničkáře, posadíme je do jedné místnosti a  ne-

cháme je, aby se od sebe inspirovali. Bezbariérovou 
interní konkurenci vnímám jako velké plus.

Výši mzdy neurčuje Franc ani 
nikdo jiný, ale hrubá marže

Jak mezi sebou jednotky hodnotíš, když vlastně 
každá dělá něco trochu jiného?
Samozřejmě rozumíme rozdílům, proč je každá lep-
ší v něčem jiném. To je stejné, jako když budeš mít 
sprintera a běžce na dlouhou trať. Oba jsou to pořád 
běžci, ale každý má jiné kvality. Takže pochopitelně 
koukáme na to, kterou disciplínu dělají, což nám 
ale nebrání měřit jejich časy. A funguje to, protože 

vidím, že business unity se na porovnání mezi se-
bou dívají a pracují s tím. Když existuješ samostat-
ně, snažíš se obvykle překonat konkurenci na trhu. 
Nemáš se ale moc s čím srovnávat, dostaneš se jen 
k dílčím datům. U nás ale najednou všichni vidí víc 
než roční výsledky.

Byla transparentnost pro někoho překvapivá?
Pro mnohé z nich. Na začátku jsme firmám vysvět-
lovali, že náklady na zaměstnance se vyvíjejí od 
jejich produktivity. Když přinesou víc peněz do do-
mečku, tak se jich může víc rozdat směrem k nim. 
Výši mzdy totiž neurčuje Franc ani nikdo jiný, ale 
hrubá marže, kterou si musí hýčkat. Pro někoho 
bylo úplně novum, že se o tom mluví takto trans-
parentně.

Takže nectíš rovnostářství na poli mezd?
Každý jsme do značné míry individuální. Pokusy 
o to mít všichni stejně už tady byly a vždycky zha-
varovaly, protože ani příroda to tak nechtěla. Každý 
jsme rozdílný a máme i trochu jinou roli. Samozřej-
mě je namístě, aby srovnatelná pozice a odvedená 
práce byly hodnoceny podobně. Nevidím ale pří-
nos v tom, že bychom jeli podle nějakých kvót a ta-
bulek. To, myslím si, nefunguje.

Vzniká mezi jednotlivými unitami větší spolupráce?
Ano, něco se stane spontánně, ale něčemu musíme 
napomáhat. Určitě bych netvrdil, že tenhle domácí 
úkol máme beze zbytku hotový. Teď se třeba zabý-
váme projektem, kterému říkáme Domeček. Je to 

takový divný název, ale nějak se uchytil, tak jsme si 
ho nechali. Vznikl na základě debat o  rozšiřování 
portfolia poskytovaných služeb u našich stávajících 
zákazníků. Řekli jsme si, že každý zákazník před-
stavuje domeček a my postupně budeme rozsvěcet 
okna v jednotlivých patrech, přičemž patro symbo-
lizuje naši službu nebo produkt. Naším záměrem je 
domeček postupně obydlet, abychom byli v co nej-
větším počtu pater.

Jsme limitovaní tím, kolik 
lidí nabízí pracovní trh

Máš představu, kolik pater jste schopni vzhledem 
k povaze jednotlivých unit rozsvítit?
Myslím, že ideální je počet kolem dvou až tří. Dů-
ležité je v tuto chvíli především to, aby si business 
unity, které už u klientů působí, řekly, jestli třeba 
neexistují i  jiné služby v rámci Seyforu, o kterých 
zákazník třeba vůbec nemá tušení a  mohly by je 
u klienta uplatnit.

Není problém třeba to, že klient disponuje finanč-
ními prostředky jen na jedno patro?
Jasně, unity si sice nemusí konkurovat produktem, 
ale třeba tím, že zákazník chce řešit jen kybernetic-
kou bezpečnost, ale už nemá finance například na 
datovou analytiku. Business unita se pak samozřej-
mě snaží konzumovat co nejvíce prostředků klien-
ta svými službami. To je přirozené a tak to má být. 
My ale v tuto chvíli chceme, aby naše unity všude 
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tam, kde si myslí, že by zákazník použil třetí stra-
nu, daly vědět sesterské jednotce. A chceme, aby to 
dělaly dobrovolně a s radostí. (smích) A zároveň si 
samozřejmě ceníme informace, že někde se ani ne-
musíme snažit, protože klient musí mít z hlediska 
legislativy například diverzifikovaný systém doda-
vatelů.

Takže poslední rok divize se nesl ve znamení roz-
svěcení domečků?
Naše ambice jsou v  tomto směru poměrně velké. 
Kdybychom rozsvítili desetinu pater, která zatím 
nesvítí, v  zásadě nemusíme lovit nové zákazníky, 
což ale samozřejmě děláme taky. Chci tím jen říct, 
že potenciál je pořád opravdu značný. V  číslech 
mluvíme třeba o stovkách milionů korun. Limit tak 
nevnímám v  počtu potenciálních zákazníků, ale 
v množství pracovníků, které potřebuji na to, abych 
služby dodal.

Jací lidé vám chybí?
Náš byznys je těžko škálovatelný. Když si vezmeš 
jiné divize Seyforu, například malé živnostníky 
a produkt iDoklad, tak nehraje takovou roli, jestli 
přibude dvě stě zákazníků, nebo několik tisíc. Vý-
vojový tým bude plus minus stejně velký. My ale 
vytváříme projekty na míru zákazníkům a potřebu-
jeme specialisty, kteří o ně budou pečovat. A těch 
je málo.

Prodáváte firmám i hotové specialisty?
Ano, ale v omezené míře. Většina našich smluvních 
vztahů je založená na bázi, že dodáváme dílo a ru-
číme za výsledek. A jestli na něj potřebujeme dva 
lidi, nebo dvacet, je naše věc. Je to podobné, jako 
kdybychom měli stavební firmu, kde je celý úspěch 
opřený o naši schopnost odhadnout, jak pracné po-
stavení domu bude. Buď se do odhadu vejdu a zka-
síruju předpokládaný zisk, nebo tam budu dvakrát 
tak dlouho a  prodělám. Takže zásadní pro nás je, 
kolik lidí máme na stavbě a jak dlouho tam bagry 
zůstanou.

Stává se, že bagry odjíždějí a nemají vyděláno?
Jasně že jo. Mezi stovkami projektů, na kterých 
průběžně pracujeme, máme i  takové, které jsou 
problematické a které se nepodaří v implementač-
ní fázi s  předpokládaným ziskem dovést do kon-
ce. Ani taková situace ale neznamená, že zákazník 
musí být nutně prodělečný. Samozřejmě sledujeme 

dlouhodobý vztah a v rámci něj hledáme dlouho-
dobou profitabilitu.

Abychom se ale vrátili zpátky: Říkal jsi, že kdyby 
na trhu bylo víc lidí, využili byste je?
Určitě, protože se nám často stává, že klient by si 
přál posílit naši realizační kapacitu, jenomže tým 
je zrovna na jiné stavbě. Stejně tak si dnes musí-
me dobře uvážit, kterých výběrových řízení se 
budeme účastnit tak, abychom v případě úspěchu 
byli schopni zajistit potřebné kapacity. Z trhu není 
prakticky možné dostat hotové specialisty, proto 
jsme připraveni přĳímat zájemce na juniorní pozice 
a  vychovat si je. Což trvá klidně půl roku až rok. 
A pak je samozřejmě otázka, jestli nevyhoří, proto-
že co si budeme povídat, získat člověka podobného 
ražení, co jsme byli schopni ze sebe vyšťavit my, je 
v dnešní době velmi řídké. Ale nemám to nikomu 
za zlé. Současná generace se rodí do naprostého 
dostatku a  má jinak poskládané hodnoty. Třeba 
upřednostňuje čas pro osobní rozvoj místo nového 
auta. A to se snažíme umožnit. Když za námi někdo 
přĳde a řekne, že chce volno, aby mohl objet svět, 
dáme mu ho. A jen doufáme, že se vrátí.

Nechci kázat vodu a pít víno

Jak lidi motivuješ?
První věc je, že jim práce musí dávat smysl, druhá 
pak ta, že nebudou chodit mezi kolegy, kde jim není 
dobře. Proto dáváme fakt velký důraz na fungová-
ní týmů. A pak, což jsem si kdysi přečetl v nějaké 
knížce, mým úkolem není lidi motivovat, ale nede-
motivovat je. Oni vědí, proč chtějí svoji práci dělat, 
a já musím nastavit takové prostředí, které jim chuť 
k práci nesebere. Sám sebe vnímám jako ambasa-
dora, který za svoje týmy komunikuje v rámci celé 
společnosti jejich specifika. A  také nechci kázat 
vodu a pít víno, takže se snažím o tom jen nemlu-
vit, a  když je problém, nedávám od něj ruce pryč 
s tím, že se mě netýká. Oni vlastně manažeři celou 
svoji kariéru v původní firmě šlapali na čele pelo-
tonu. A teď ocení, když mohou jet ve větším balíku 
a nechat na chvíli jet někoho před sebou.



Pokusy o to mít všichni 
stejně už tady byly a vždycky 
zhavarovaly, protože ani 
příroda to tak nechtěla.
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Ať mluvím s kýmkoliv, shodujete se, že na vztazích 
funguje celá firemní kultura Seyforu. Asi vám to 
začnu věřit.
Skutečně to nejsou jen plané řeči. Všichni jsme po-
dobně naladění a funguje nám to. Vzájemný soulad 
řešíme už ve chvíli, kdy akvírujeme novou firmu. 
A  není to tak, že kolegy, se kterými chodím hrát 
golf, hodnotím jinak než ty, se kterými mě žádný 
koníček nepojí. Ve výsledku beztak posuzuji pra-
covní výkon. A jsme zpátky u toho, že se všechno 
snažíme nastavit a potom změřit. A zdaleka nejde 
jen o finanční výsledky. Tím pádem se nic neděje 
direktivou, ale přirozeně. Nechci to líčit jako ně-
jakou idylku, ale vážně u  nás neexistuje centrum 
s patentem na rozum, které by nám říkalo, co a jak 
máme dělat. To by se nám ani nelíbilo. Nemám 
problém s tím, když mi někdo řekne: Hele, támhle 
je hora, na kterou chceme vylézt. OK, ale nesmí mi 
říkat, JAK na ni mám vylézt. Protože se ještě nena-
šel kopec, na který bychom nevylezli.

To je hodně ambiciózní tvrzení.
Zatím to takhle ale vždycky bylo. Proto máme ještě 
další smělé plány. Myslím, že za uplynulých deset 
let jsme se teprve lehce rozcvičili, rozehřáli, nauči-
li jsme se věci, které jsme předtím neuměli, a  teď 
jsme v dobré kondici na to je zúročit. Rozhodně si 
nemyslím, že by Seyfor se čtyřmi miliardami korun 
obratu a 1 600 zaměstnanci byl na zenitu, nebo do-
konce za ním. To už vůbec ne. Je jasné, že organic-
ký růst máme nějakým způsobem limitován, o tom 
už jsem mluvil. Moje divize loni v tržbách pokořila 
hranici dvou miliard korun a já si myslím, že v le-
tech, do kterých úplně v pohodě můžeme dohléd-
nout, je realistický klidně pětinásobek. Museli jsme 
k  tomu ale dorůst. Nemohli jsme se do velkých 
akvizic pouštět hned. To bychom se utavili.

Zápas Sparty s Liverpoolem jsem si užil 
i jako absolutní nefanoušek fotbalu 

Co tě dokáže naštvat?
Když se někde napíše, že Seyfor je brněnský hol-
ding. (smích) Ne, vážně, kromě dětí, kdy mám ně-
kdy pocit, že vydržím víc v práci než s nimi v jed-
nom autě, mě spolehlivě dostane jakákoliv lež nebo 
neplnění dohod. Mám rád strukturu, takže když se 
řekne, že v šest bude něco hotové, očekávám, že to 
tak bude.

Co ti naposledy udělalo radost?
V zimě jsem na výročním setkání jedné z business 
unit potkal na baru kolegu ve sparťanském dresu, 
jak sleduje zápas. Zatímco jsme si povídali, dala 
Sparta tři góly, a on mi povídá: Petře, ty nám při-
nášíš štěstí, až postoupíme, musíš s námi jet na dal-
ší zápas. I když jsem mu odporoval, tak jsem coby 
absolutní nefanoušek fotbalu odjel za pár týdnů 
do Liverpoolu, kam se kolikrát nedostanou ani za-
rytí sparťani. A musím říct, že zážitek ze stadionu 
Anfield byl neskutečný. A nikdy bych si ho neužil, 
kdybychom neměli v  týmech takové vztahy, jaké 
máme.

Jak si jinak užíváš života, vydělaných peněz?
Většinu svých prostředků investuju do dětí. Ne do 
bydlení nebo aut, ale do vzdělání, což mi přĳde nej-
smysluplnější. Chci všem čtyřem dětem dopřát, aby 
byly připraveny do života a mohly studovat, v čem 
jsou dobré. A pro sebe… nechci úplně říkat, že jsem 
skromný, ale nejvíc si vážím času s rodinou, přáteli 
a na motorce, kterou jsem si vyřešil krizi středního 
věku. Věc, která mě ale pořád baví nejvíc, je golf. 
Kdyby nezabíral tolik času, věnoval bych se mu ur-
čitě víc, ale to bych pak zase nebyl doma. A já jsem 
rád, že mám možnost být se svými dětmi a ženou. 
Snažím se proto obě věci skloubit. Ale dokážu si 
krásně představit, že když to dovolí zdraví, odšou-
ráme se v  pětasedmdesáti s  kamarády na golfové 
hřiště, dáme si fajn jídlo a strávíme super den.

Udržuješ se nějak v kondici?
Mám domácí fitness, kam si zalezu, když přĳdu 
domů. Potřebuju to pro svoje mentální rozpoložení. 
Pak si dám sprchu a je mi zase dobře. O jídelníček 
se stará převážně moje žena. Když mi na začátku 
krájela chleba tak, že přes něj bylo vidět, přišlo mi 
to zvláštní, ale už jsem si zvykl. (smích) A jo, snaží-
me se jíst zdravě. Když ale holky nejsou doma, sta-
vím se cestou z práce pro klobásu a rohlík a  jsem 
happy.
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JAN TOMÍŠEK:

Nadšené 
marketingové 
výkřiky ode mě 
nečekejte
Zatímco dříve dostávali 
zaměstnanci maximálně 
výplatní pásku, dnes chtějí 
do HR systémů nahlížet 
mnohem více. Nahrává jim 
moderní doba a technologie 
umožňující komunikaci se 
zaměstnavatelem nebo třeba 
bankou. Funkce, které HR 
systémy mají, jsou tak mnohem 
propracovanější. „Pořád ale 
musíme brát v úvahu, že jde 
o velmi konzervativní obor, 
a přizpůsobit tomu komunikaci 
se zákazníky,“ říká ředitel 
divize Mzdové systémy & HR 
Jan Tomíšek.
text Helena Dostalová 
foto Petr Kozlík
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