Ked sa Peter Dostal vratil po rokoch z Kanady, chvilu
sa doma porozhliadol a rozhodol sa zalozZit firmu
zameranu na dodavky technologii pre armadu, znami
sa nafho pozerali s udivom. Naozaj chceS podnikat?

zamestnava stovku Iudi a obzera sa po kiipe
dalSich firiem v zahranidi.
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Aky mate za sebou rok?

Naroc¢ny. Mierne sa spomalili nie-
ktoré aktivity spolo¢nosti. Dokonéili
sme projekt spojeneckého pozem-
ného prieskumu pre NATO - to bola
(dlhodob4) objednévka za Styri mi-
lidny eur. Tiez sa skon¢il eurofondo-
vy operacny program informatizacia
spolo¢nosti a novy este nebol vypi-
sany, ¢o predstavovalo dalsi vypadok
trzieb. No nejde o ziaden vyrazny
pokles, iba na tirovni zopar percent.

Co to znamena?

Predpokladam, ze s trzbami, podob-
ne ako po minulé roky, prekrocime
hranicu 30 miliénov eur. Tridsiat-
ka je pre nas magické ¢islo, ktoré sa
vzdy snazime dosiahnut. Skor sa to
prejavi na miernom poklese zisko-
vosti (v roku 2016 dosiahla firma zisk
3,1 miliéna eur). Ale s tym sa uz mu-
sime naucit zit, ked nahaname obra-
tovy biznis.

Vyznamnti ¢ast vasho portfolia tvoria
produkty, ktoré dodavate pre armadu.
Mozete ich opisat?

Ponukame dva produktové rady.
Comtanet je urceny do stanovych
pristreskov. Casto ho vyuzivaju sily
specialneho urcenia, ale pouziva sa
aj na vytvorenie docasného vele-

nia v polnych podmienkach. Com-
tag sa vyuziva v pasovych bojovych
vozidlach a v tankoch. Pri nom je
dolezita najmé vysoka odolnost proti
otrasom, pretoze z tychto vozidiel sa
Casto striela, s tam vysoké vibracie.

Kde vSade v teréne sa pouzivaju vase
Specidlne systémy?

S urc¢itostou viem, ze je to v Afganis-
tane. Pouziva ich NATO aj niektoré
dalsie medzinarodné organizacie na
svojich misidach. No mnozstvo z nich
podlieha utajeniu.

Pouziva ich aj slovenska armada?
Samozrejme. Pre nds je najjedno-
duchsie komunikovat s nasou arma-
dou. Napriek tomu, Ze sa v mnohom
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poziadavky na dodavatelov vojen-
skych systémov prelinaju, napriklad
v podmienkach, ktoré kladie NATO,
kazda armada ma aj vlastné Specifi-
ka. Slovensko je tak nasim prirodze-
nym zakaznikom, aj ked asi nie tym
najvacsim. Okrem toho, takmer vSet-
ci zamestnanci, ktori sa u nas venuju
Specialnym systémom, su byvali pro-
fesionalni vojaci.

Kolko mate takych zamestnancov?
Asi 20 - 25 (z celkového poctu sto
ludi, pozn. red.).

€o dodavate nasej armade?
Modernizujeme zastarala sovietsku
techniku. Slovensko, podobne ako
dalSie postsovietske krajiny, trpi za-
sobami technolégii, ktoré uz nespl-
naju tie najlepsie standardy. Napri-
klad st to komunikac¢né systémy,
zbranové systémy a podobne. No
zaroven, neda sa obstarat celt bojova
techniku aplne nanovo, kedZe je to
relativne draha zalezitost...

V akom stave je slovenska armada?
Myslim, ze to nie je ziadne tajomstvo
- nie v dobrom. Rezort bol d1hé roky
podvyziveny a ked sa niekde Setri-
lo, tak na armade. Jediny, kto dostal,
¢o potreboval, je 5. pluk Specidlneho
uréenia v Ziline, ako nasa jedina elit-
na bojova jednotka. Inde by sa zislo
vymenit takmer vSetko. Prevazna
vicsina rozpoctu ministerstva obra-
ny sa minie na dennt prevadzku, na
modernizaciu zariadeni ide iba mi-
nimum prostriedkov. Ano, Slovensko
ma aj historicky dany vyvoj niekto-
rych typov zariadeni, ako napriklad
delostrelecké zbrane Zuzana a Eva
(samohybné pancierované hufnice),
no nemozeme predsa postavit cela
armadu iba na nich. Chybala nam
koncepcia, ktora by posunula arma-
du niekam dalej. No musim povedat,
ze udalosti z poslednych dvoch ro-
kov, ktoré viedli k zhorseniu bez-
pecnostnej situdcie v regione, tento
proces scasti nastartovali. Slovensko

si uvedomilo, Ze sa neméze doneko-
necna spoliehat na kolektivnu obra-
nu NATO.

Prispel k tomuto vyvoju aj americky
prezident Trump s jeho politikou
America First, ktory zZiada, aby
¢lenovia NATO zvysili svoje prispevky
na obranu na dve percentd HDP?
Procesy boli nastartované uz skor,
najmaé Co sa tyka modernizacie po-
zemnej techniky. No osobne si mys-
lim, Ze aj on k tomuto vyvoju udalos-
ti prispel.

Ako vnimate posobenie zbrojarskeho
biznisu na Slovensku? Je tu
konkurencné prostredie?

Nie je to u nas také kritické. Zbro-
jarskych firiem je u nas tak malo, ze
sa kazda Specializuje na nieco iné.
Napriklad my nemame v tom, co ro-
bime, ziadnu konkurenciu. Tazko by
sa mi porovnavalo so zbrojovkami,
ktoré vyrabaju alebo vyrabali hufnice
v Trencine a Dubnici, bojové pechot-
né vozidla v okoli Detvy alebo odmi-
novacie stroje v Krupine - a myslim,
Ze ani oni nemaju medzi sebou vic-
$iu konkurenciu. Samozrejme, mbze
sa stat, ze mame niektoré mensie
produkty v portféliu rovnaké, alebo
Ze ich niekto dovaza zo zahranicia

a ponuka. Nejaka miera konkuren-
cie je aj zdrava, ale nie je to tak, ze
by pit firiem robilo to isté a bojovalo
o zakazky medzi sebou.

Ktoré dalsie trhy st pre vas dolezité?
Snazime sa adresovat trhy, na kto-
rych mame zazemie, ¢iZe je pre nas
dolezité uz spominané Slovensko,
Cesko, Balkdn a Kanada. TaktieZ sa
sustredujeme na transparentné ve-
rejné obstaravania v medzinarodnych
organizaciach, v ktorych sme mimo-
riadne Uspesni — vyhrame asi tretinu
z tych, do ktorych sa prihlasime. Do
dnesného dna mame podpisanych
priblizne 20 kontraktov s agenttra-
mi NATO. O nieco nizsiu uspesnost
mame na jednotlivych ministerstvach

obrany - boli sme uspesni v Estonsku
a v Kanade. No treba si uvedomit, ze
zbrojarsky biznis je velmi protekeci-
onisticky. Kazda krajina sa snazi ob-
staravat produkty a sluzby predovset-
kym od lokalnych firiem, pripadne od
velkych nadnarodnych spolo¢nosti,
ktoré si to dokazu vylobovat.

€o musi spiiat technologicka firma,
ak sa chce dostat k spolupraci

s NATO?

My sme museli ziskat mnozstvo ISO
certifikatov, napriklad v oblasti ria-
denia kvality a informacnej bezpec-
nosti — no to je standardny postup pri
akomkolvek tendri. NATO ma vsak aj
vlastné certifikaty v oblasti riadenia
kvality. Casto sa pozaduju aj $tandar-
dy amerického ministerstva obrany
MIL-STD. Na tieto kritéria prihliada-
me uz pri dizajne produktov tak, aby
ich véetky spinali. Samozrejme, musi-
me mat aj bezpecnostné previerky, na
Slovensku do stupna Tajné. Rovnako
aj previerky EU a NATO Secret. Do-
lezité je aj povolenie na obchodova-
nie s vojenskym materidlom. Vysled-
kom bol podpis ramcovej dohody,
ktora nas dostala na short list spoloc-
nosti, ktoré oslovuju do obstaravani.

Ktoré nadnarodné zbrojarske koncerny
st vasimi klientmi?

Sme subdodéavatelom napriklad pre
BAE Systems (druha najvicsia zbro-
jarska firma na svete, ktora dosahu-
je roéné trzby 24 miliard americ-
kych dolarov), Airbus Defence and
Space, Ericsson, ale nase produkty
vyuzivaju na projektoch aj Northrop
Grumman ¢ General Dynamics. Co
je zaujimavé, tieto firmy maju este
vicsie poziadavky na kvalitu a certi-
fikaciu, nez si vyzaduju dodavky pre
NATO. Napriklad, ked sme sa chceli
stat partnerom americkej zbrojovky
Harris alebo vyrabat elektroniku pre
BAE Systems, celé nam to tu ,,pre-
liezli“, kontrolovali riadenie kvality,
projektovy manazment a bezpec¢nost
priamo ,,on-site“ u nas v Bratislave.

Je to istd garancia, Ze kontrakty
dostanete?

Nie, v ziadnom pripade. To je iba prvy
krok - splnit vSetky kvalifika¢né kri-
térid. Nasledne musime zabojovat ce-
nou a kvalitou.

A dokaze byt firma
konkurencieschopna oproti
zahrani¢nym firmam?

Na rozdiel od Slovenska, kritéria nie
st vzdy postavené iba na cene. Casto
je to kombinacia kvality a ceny.

Je vyhodou, Ze ste slovenska firma,
ktora ma o nieco nizsie ndklady ako tie
zo Zapadu?

Ano, dokdzeme optimalizovat nakla-
dy na prevadzku, no takto to nevni-
mame. Skor je vyhodou, Ze sme mala

S trzbami
prekroc¢ime hranicu
30 miliénov eur.
Tridsiatka je pre nas
magické cislo, ktoré
sa vzdy snazime

t dosiahnut.

az stredna firma a nas cyklus vyvoja
je omnoho kratsi ako v korporaciach.
S produktom sme schopni prist na
trh do 6 — 12 mesiacov od zacatia jeho

vyvoja.

Plati, Ze mate vo firme ,,vojensku
disciplinu“?

Donedavna som si myslel, Ze to nepla-
ti. No dostal som pomerne nedavno
feedback od jedného zamestnanca,
ktory dal vypoved este v skiSobnej
lehote. Davam si na tom zalezat, aby
som pochopil, preco mi odide kvalit-
ny ¢lovek, najmé teraz, ked sa tak taz-
ko hladaju. Ked som sa ho spytal, pre-
¢o odchadza, tak ako jeden z dévodov
uviedol, Ze je to u nas prilis striktné,
na vsetko st nastavené procesy. Do-
konca aj pouzil slovo ,vojenské“. No

myslim, Ze sa pod to prave podpisa-
la natura tohto biznisu - to, Ze musia
mat nasi zamestnanci bezpecnostné
previerky a vela skutoc¢nosti podlieha
utajeniu. Pokial niekto pride z ko-
merc¢ného sveta, m6zu ho takéto pro-
cesy prekvapit.

€o to znamena v praxi? Napriklad vy
ste sa museli kvoli bezpecnostnym
previerkam niecoho vzdat?

Nie, vobec. Naozaj to nie je ziaden
problém, previerky som absolvoval
uz ked som zil v Kanade. Ak ¢lovek
dodrziava platnu legislativu, nema sa
¢oho obavat. Napriklad sam sa Casto
stretdvam s velvyslancami z americ-
kej, britskej ¢i kanadskej ambasady,
no nikdy sa mi nestalo, aby ma niekto
zo spravodajskych sluzieb kontak-
toval s tym, prec¢o som sa s niekym
stretol.

Niekolko rokov ste pdsobili v Kanade
na manazérskych poziciach v oblasti
IT, finan¢nictva a telekomunikacii. Co
sa podpisalo pod vas navrat domov?
Po tom, ¢o sa mi narodila dcéra, som
si uvedomil, Ze nechcem, aby vyrasta-
la vo svete, kde nebude poznat svojich
starych rodicov, bratrancov a sester-
nice. Bolo to rodinné rozhodnutie

a nelutujem ho. Som Slovak, zijem tu
a chcem tu zit aj nadalej. Na Kana-

du som nezanevrel, mam tam zaze-
mie, kamaratov, vraciam sa tam raz,
dva razy do roka. Ponechal som si aj
kanadské obc¢ianstvo. Firma tam ma
dcérsku spolo¢nost a do budicnosti
by sme chceli urobit akvizicie dalsich
firiem. Nemam sice ludské kapacity

a Cas na to, aby som budoval firmu na
dialku, no prave prebieha due diligen-
ce na niekolko kanadskych spoloc-
nosti a dufam, Ze vysledkom bude
obohatenie nasho portfolia.

Ako ste sa dostali po navrate na
Slovensko k zakazkam pre armadu?
Pre mna to je tiez trocha prekvapenie
(smiech). Po navrate som sa nepus-
til hned do podnikania, nebol som
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zorientovany v legislative ani v moz-
nostiach, aké tu boli. Rozhodol som
sa zamestnat sa v nejakej spolo¢nosti,
tak som si dal svoj zivotopis na Profe-
siu a ozvali sa mi azda vSetky IT spo-
lo¢nosti, ktoré tu posobili - od Cisca
az po IBM. Napokon som sa zamest-
nal v jednej komerc¢nej spoloc¢nos-

ti, ktord pod hlavickou BAE Systems
robila velky projekt pre ministerstvo
obrany. Zoznamil som sa tak s mnoz-
stvom vysokopostavenych armadnych
dostojnikov z generalneho Stabu,
ktori posobili aj v Bruseli a Norfolku.
Pri diskusidch s nimi som identifiko-
val velku biznis prilezitost. Na jednej
strane ste totiz mali IT firmy, ktoré
rozmyslali velmi technologicky, na
druhej strane bola armada so svojimi
potrebami. Co na trhu chybalo, bolo
premostenie medzi nimi.

Tak ste zacali podnikat?

Rozhodol som sa v roku 2007 zalozit
malu konzulta¢nu spolo¢nost Aliter
Consulting. Prave v tom case odcha-
dzali z ministerstva obrany viaceri
ludia do vysluhového déchodku, tak
som sa ich spytal, ¢i by si vedeli pred-
stavit pracu pre mna — a oni sthla-
sili. Zac¢inali sme ako firma s troma
ludmi v malom trojizbovom byte na
Zahradnickej ulici v Bratislave. Pisali
sme Studie a strategické materialy
pre firmy, ktoré obchodovali s minis-
terstvom obrany. Popri tom sme vSak
prisli na to, ze by bolo dobré prist na
trh aj s produktmi pre rieSenia, ktoré
sme navrhovali, pretoze ni¢ také do-
vtedy na trhu neexistovalo - tak sme
ich zacali aj sami vyvijat. Slovensko
je v tomto eSte o nieco viac $pecific-
ké, nez inde vo svete. Kazda vlada
obstarala techniku od inej zbrojarskej
spolo¢nosti. Technika bola navza-
jom medzi sebou nekompatibilnd. To
vytvorilo pre nas prilezitost, aby sme
tieto technolégie navzajom integro-
vali pomocou nasich komponentov.
Prave vdaka nim je dnes mozné, aby
radia od jedného vyrobcu dokaza-

li komunikovat s radiami od druhé-
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ho vyrobcu a podobne. Boli to prvé
produkty, s ktorymi sme prisli na trh,
a do dnesného dna je prave o ne v za-
hranici najvac¢si zaujem.

Podobne prepadjate aj start sovietsku
techniku so zapadnou technikou?
Presne tak. Napriklad staré sovietske
a ceskoslovenské radia su stale funkc-
né, dokazu zabezpecit radiovy pre-
nos, no uz nespliaju poziadavky na
bezpecnost. Preto ich integrujeme so
Sifratormi, ktoré zabezpedia, Ze aj na
tychto radiach je komunikacia bez-
pec¢na. Dodnes ma aj starsia technika
ako napriklad vojensky polny telefén
svoje miesto vo vyzbroji armad.

Preco?

Akykolvek iny komunikacny systém si
vyzaduje komplexnt infrastruktiru,
no na polny telefon staci iba natiah-

Nase zariadenia

musia vydrzat
velku zataz. Je
predpoklad, Ze by
mali fungovat 10
az 20 rokov bez

E servisovania.

nut dvojlinku a ak sa pretrhne, tak

ju jednoducho mechanicky spojite

a mozete telefonovat. No ak mate IP
telefon, pracujete uz s obmedzeniami:
ethernet kdbel moze mat dizku do sto
metrov, s optikou sa v polnych pod-
mienkach tazko pracuje. Ale aj radio-
vy prenos ma svoje obmedzenia. Pri
satelite musite ratat s oneskorenim

o jednu-dve sekundy a navyse, nie
vzdy dokazete satelitné pasmo kupit.
Je drahé, a ak ste napriklad v Afganis-
tane, tak je pravdepodobné, Ze vsetky
pasma su uz alokované, kedze je tam
velké mnozstvo roznych armad. Pri-
znam sa, ze polny telefon nie je nas
wvymysel“, poradila nam to australska
armada. Ked sme sa s nimi pred par

rokmi stretli, tak sme boli uzasnuti,

Ze eSte stale pouzivaju polné telefény
a hned sme im ponukali nasu optiku.
No oni sa iba smiali, ze tym vSetkym si
uz presli a vzdy sa vratili k obycajnej
dvojlinke.

€o je pri vasich vojenskych produktoch
najdolezitejSie?

Na rozdiel od komeré¢nych zariadeni
musia tie nase skutoc¢ne vydrzat velka
zataz. Ak ich pouzivaju napriklad bo-
jové jednotky v Afganistane a pokazia
sa pocas misie, nie je mozné len tak
wvymenit“ nejaky chybny komponent.
Je predpoklad, Ze technolégia vydr-
7110-20 rokov bez toho, aby ju bolo
potrebné servisovat. Kazdy z nasich
produktovych radov obsahuje kompo-
nenty: rozne routre, switche, servery,
diskové polia, systémy UPS (nepre-
rusitelné zdroje elektrickej energie),
prechodové brany z IP na bojové ra-
diové siete a satelity. Pricom toto vSet-
ko musi byt sti¢astou jedného malé-
ho, lahkého a prenosného zariadenia,
kedZe ich bojové jednotky prenasaju
v rukdch a napriklad $pecidlne jed-
notky ich aj vysadzuju z vrtulnikov.
Na zemi z nich dokazu nasledne do
desiatich minut vystavat plne funkc¢né
miesto velenia, ktoré vie poskytovat
hlasové a datové sluzby, ale aj video-
konferencie a podobne.

Takze spolahlivost je v poziadavkach
armad najvyssie?

Urcite. Sme registrovanym vyrobcom
NATO. Ked sa nieco nase pokazi po-
vedzme v Afganistane, sme stcastou
logistickych procesov, ktoré zabez-
pecia vymenu. Ale mohlo by to trvat
dlho. Tam zariadenia musia fungovat.
Preto aj nase suciastky v zariadeniach
su tuplne iné, nez sa pouzivaju v ko-
mercnom sektore. Dodnes sa napri-
klad pri spajkovani pouziva olovo,
lebo ma lepsiu odolnost v plosnych
spojoch. Takze ano, na prvom mieste
je spolahlivost a hned potom odol-
nost. Zariadenia musia odolavat vel-
kym teplotnym vykyvom, v noci moze

Peter Dostal (45)

Rodeny Bratislavcan, vystudoval
elektrotechniku a informatiku na Slovenskej
technickej univerzite v Bratislave. Koncom

90. rokov sa prestahoval do Kanady, kde Zil
sedem rokov. Pracoval tam ako projektovy
analytik v telekomunikdciach, neskor sa
dostal do firmy 724 Solutions, pre ktoru
navrhoval a integroval datové centrd. Medzi
jej zakaznikov, s ktorymi spolupracoval, patrili
Bank of America, Citi Bank ¢i Visa. Pocas
tohto obdobia stravil mnozstvo ¢asu v Silicon
Valley, Tokiu, Soule. Po predaji spolo¢nosti

sa zamestnal ako senior manazér v jednej

Z najvacsich kanadskych bank CIBC. Nasledne
pracoval ako hlavny solution architekt pre
Statnu spravu v Toronte. Po ndvrate na
Slovensko kratko pracoval vo firme Corinex,

v roku 2007 zalozil Aliter Technologies. Posobi
ako jej CEO a vlastnik. Je Zenaty, ma dcéru.

N ‘o
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byt -20 stupnov a cez den v obrnenom
voze na slnku aj +70. Musia vydrzat
silné otrasy, narazy. Ked vystreli haf-
nica, je to pre vSetku elektroniku vo
vozidle obrovsky nédraz. Testujeme aj
odolnost proti vode. Mdme tu akva-
rium, kde ponorené zariadenie musi
byt schopné prenasat ddta povedzme
48 hodin. Meria sa tiez elektromagne-
tickd kompatibilita, aby sa zariadenia
navzajom nerusili.

Vyrdabate elektroniku na Slovensku?
Takmer vSetko sa robi tu. Mame sice
zalohu aj v okolitych krajinach, ale

v zasade ju nevyuzivame. Hoci teraz
sa nam komplikuje situacia. Pricha-
dzaju dalsie automobilky a ,,kradni“
nam vyrobné kapacity. Samozrejme,
ked niektord z nich ziska kontrakt na
jednoduchy vyrobok, na ktorom sice
nemad velkd marzu, ale ide o velké
mnozstva, moze to byt zaujimavejsie,
nez urobit pre nas zdkazkovo par sto
kusov niec¢oho Specidlneho. Uz to citi-
me. Natahuju sa ndm vyrobné lehoty.
V minulosti sme boli schopni do $ty-
roch tyzdnov vyrobit vSetko, dnes za
Sest ¢i osem.

Pojdete teda s vyrobou mimo
Slovenska?

Myslim, Ze nie. Tu si vieme lep-

sie skontrolovat kvalitu, a ta je pre
nas mimoriadne dolezita. Armadni
zakaznici vedia, aka vysoku kvalitu
chct, a st pripraveni za to aj zaplatit.
Netladi sa az tak na cenu, rozhodujuca
je kvalita a schopnosti zariadeni. Pri
projektoch, ako je nase Monse, ktoré-
ho cielom je monitorovanie bezpec-
nosti a zdravia seniorov, uz spolupra-
cujeme aj s ¢inskymi dodavatelmi.
Tam uz nie su také vysoké poziadav-
ky na zhotovenie a ak chceme uspiet
v maloobchode, musime tlacit cenu
nizsie.

Pri doddvkach pre armady

musite naplnit rozne certifikacné

a bezpecnostné kritéria. Vytvara to
vysoku bariéru vstupu do odvetvia?
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Ani nie. Standardy musite splnit, ale
ked sme to my zvladli vtedy z trojiz-
bového bytu, zvladnu to aj ini. Nie je
to o peniazoch, ale o ¢ase a energii,
ktoré tomu chcete venovat.

Vyzera to jednoducho. Vratili ste sa

z Kanady, zalozili firmu, zobrali ludi

z armady a po par rokoch zacali robit
30-milionové trzby...

Az také Iahké to nebolo. Nabeh trval
dost dlho. A ked si vS§imnete Struktdru
naSich vynosov, vidite, ze sme museli
aj diverzifikovat. Okrem Specidlu sme
zacali robit aj sluzby IT infrastruktd-
ry, kyberbezpecnost a nakoniec sme
pridali este vyvoj softvéru. Prilezitosti
s, len sa im musite venovat. Nie je to
ziadny zazrak.

Automobilky
nam ,kradnu“
dodavatelské
kapacity. Ale
chceme zostat na
Slovensku, tu si
vieme skontrolovat
t kvalitu.

Nie je tu vela firiem, ktoré by mali po
desiatich rokoch zisky tri miliony.

To asi nie, ale my sa so Slovenskom
neporovnavame. Potreboval som si byt
isty, ze budeme konkurencieschop-

ni aj v zahrani¢i. Pobocku v Kanade
sme mali pol roka a uz sme realizovali
dva kontrakty, pre ministerstvo obra-
ny aj spravodlivosti. Na Balkdne sa
nam podarili tiez dodavky v projekte
UNDP (Rozvojovy program Spoje-
nych narodov), pricom sme nemali
najlepsiu cenu. Ale rozhodla nasa kva-
lita. Na Slovensku sme jedina firma,
ktora robi kontinualne pre NATO. Ale
museli sme za tym ist. Aj preto dnes
mame s nimi 20 kontraktov.

V Cesku sa viete presadit?
Dodavali sme tam par veci, ale ni¢

velké. Tento trh zatial nenaplnil moje
ocakavania, preto sa tam pozerame
po nejakej firme, ktoru by sme kupili,
podobne ako v Kanade. Robime due
diligence, mali sme predbezné roko-
vania s bankou, ktora by obchod ¢ias-
to¢ne zafinancovala. Niec¢o by sme
hradili z vlastnych zdrojov.

Je to spdsob, ako riesit dalsi rast
firmy?

Ano, akvizicie planujeme v Ceskej re-
publike aj v Kanade. Ale ked najdeme
zaujimavu firmu inde, nevylucujem
to. Na druhej strane, ak sa objavi za-
ujimava ponuka na vstup do Aliteru,
zZvazim ju.

Objavuju sa zaujemcovia?

Ano, ale spravidla st to konzultad-

né firmy, ktoré sonduju pre niekoho
iného. Ked o tom nevieme viac, od-
mietame ich. Boli tu vSak aj navrhy
niektorych zbrojarskych firiem, ale
nemdézem ich konkretizovat. Firme
som venoval 10 rokov zivota. Moj Zi-
vot vyzera tak, Ze rano idem do prace,
vecer pridem domov, dam si veceru

a do noci pracujem. Velmi nerad by
som firmu prepustil nejakej nadna-
rodnej spolocnosti, ktora ju iba zacle-
ni do nejakého oddelenia alebo zrusi
a len preberie zakaznikov. Bol by som
radsej, keby sme ju dalej budovali ako
slovensku spolo¢nost, aby dalej rastla.
Ked sa vSak rast zastavi, budeme zva-
zovat predaj. Zatial si to nepripustam,
ale som triezvo rozmyslajuci ¢lovek.

Teraz mate vo firme 97-percentny
podiel. Viete si predstavit predaj
mensSiny alebo aj kontrolného podielu
vo firme?

Otéazka bude, ¢o tym ziskame. Mo-
mentalne nie sme odkazani na ziska-
nie investorskych financii, na trhu je
penazi dost. Ale viem si predstavit,

Ze by sme sa stali R&D castou velkej
firmy. Aj my ked investujeme, nie sme
finan¢ny investor. Nehladdm moznos-
ti, kam zaparkovat zisk od nas, hla-
dam synergie.

Ako vas obmedzuje vasa velkost pri
ziskavani kontraktov? Niektoré st asi
dosiahnutelné iba pre nadnarodné
giganty.

Urcite. My chodime s NATO do kon-
traktov, ktoré st do 1,5 miliéna eur.
Pri vi¢§ich nespihame obratové ¢
iné parametre, nie sme dost velka fir-
ma. Vtedy sa snazime spajat s inymi
spolo¢nostami, ako s Airbusom, IBM,
BAE Systems. Ale véc¢Sinou sme si
vybrali partnerov, ktorym sa nepo-
darilo uspiet. Pri mensich sme na
tom lepsie, ale vidime, Ze ich je stale
menej. Obstaravania sa koncentruju
do velkych megaprojektov. Adminis-
trativa pri malych a velkych je takmer
rovnaka, pre obstaravatelov je to jed-
noduchsie.

Je pre firmu z byvalého vychodného
bloku limitujtci faktor krajina povodu?
Vsimame si to. Tazko vieme presved-
¢it, Ze robime rovnako kvalitné veci
ako v USA ¢ vo Svédsku. Ked'si maju
zakaznici vybrat medzi nami a nimi,
nejdu velmi do detailov a ¢asto si vy-
bert ponuku zo Zapadu. Aj preto sme
zalozili kanadsku firmu. Nas vstup do
USA budeme robit cez nu

Robite pre NATO, uvazujete

o americkom trhu. Je pre taktto firmu
redlne dodavat nieco na vychod,
Rusom, Ciflanom? A chceli by ste to?

Z biznis hladiska to mo6ze byt zauji-
mavé, ale my si uvedomujeme, kam
patrime. Na vychode sme doteraz ni¢
nerobili. Mam zmiesané informa-

cie o ich platobnej discipline a boli
by sme tiez neradi, keby od nas kupil
niekto jeden kus nejakého zariade-
nia a potom ho skopiroval. To sa nam
na zapade nedeje. Mame dost roboty,
aby sme obsluzili nasu Cast sveta. Boli
u nas sice z Malajzie ¢i Indonézie,
krajin, kde maju vela postsovietskej
technoldgie a musia ju modernizovat,
ale biznis s nimi zatial nerobime.

Nebol by to problém pre NATO?
Nerobime len zariadenia klasifiko-

ALITER TECHNOLOGIES

vané ako vojenské. A keby sme ich
vyvazali, museli by sme mat licencie
z oboch krajin, naSej aj importujucej.
Mali sme napriklad nejaké prilezitos-
ti v Afrike, ale tam je tolko embarg, Ze
sme to nevedeli vyhodnotit. Radsej
sme do rizika, ze by sme prisli o pre-
vierky a o povolenia na obchodovanie
s vojenskym materialom, nesli.

IT spolo¢nost, ktord sa Specializuje na vyvoj a doddvky informacnych systémov pre veli-
telstva NATO ¢i nadndrodné zbrojarske koncerny. Zariadenia, ktoré vyraba, st napriklad
schopné prendsat Sifrovanu hlasovi komunikaciu vojaka s velitelom, video zabery aj
informdcie o jeho polohe. Dalsie technoldgie, ktoré firma vyvija, sa vyuzivaju v tankoch,
bojovych obrnenych vozidlach, v systémoch delostrelectiev, ale aj v taktickom boji.

Patri medzi top slovenské firmy, ktoré podnikaju v zbrojarstve. Vojenské zdkazky tvoria
zhruba tretinu jej trzieb. Venuje sa tiez vyvoju nevojenskych informac¢no-komunikac-
nych technoldgii, ako su napriklad cloudové sluzby, kyberbezpecnostné sluzby a datové
centrd. Tretou odnozou je softwarehouse. Ten vyvija softvér na zdkazku pre zdkaznikov
a pre interné potreby. Medzi jej najvacsich komerc¢nych klientov zo zahranicia patria BAE
Systems, Airbus Defence and Space, Ericsson, General Dynamics. Na Slovensku je jej
komercnym klientom napriklad TMR ¢i Vychodoslovenska energetika. Firma ma pobocky
aj v Cesku, Ciernej Hore a Kanade. Minuly rok bola zaradena do rebricka Deloitte Fast 50
najrychlejsie rastucich firiem v strednej Eurdpe.

Hovori sa, Ze budiice vojny budu
hlavne informacné. V akom stave su
armady z tohto pohladu v porovnani

s komerénymi IT a bezpe¢nostnymi
firmami?

Neviem to posudit, v kyberbezpec-
nosti na naSom ministerstve obrany
az tak vela nerobime. A tieto informa-
cie su aj tak utajené, ¢o je dobre. No je
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jasné, Ze pét tankov na hraniciach je
menej ohrozujicich, ako ked vam nie-
kto vypne elektrickd siet. Zazil som to
v Kanade, ked bol velky blackout moz-
no pred 15 rokmi. Asi 60 miliénov ludi
na vychodnom pobrezZi prislo na 24
hodin o elektricku energiu. St na to
pripraveni, maju generatory, ale nafta
v nich je na par hodin. Nefungovalo
vtedy ni¢, voda, toalety, vSetky dvere
napriklad na bankach sa kvoli proti-
poziarnym smerniciam pootvarali, ne-
dalo sa elektronicky platit, mobily sa
po par hodinach vypli. ISiel som vtedy
13 kilometrov pesi domov, potom som
pesi vysiel na 24 poschodie a tam ne-
fungovalo ni¢. Ak sa hackeri dostanu
do tychto systémov, hrozba je velmi
velka.

Nakupuju Americania z nasej Casti
sveta?

Nie som si toho vedomy. Ale Ameri-
ka je velmi velka, aj na urovni jednot-
livych statov USA st r6zne armadne
organizdcie, gardy, agentury. VSetci

su nasi potencialni zakaznici, nie-

len armada, ale povedzme aj home-
land security (domaca bezpecnost) ¢i
ochrana hranic. Teraz, ked robime pre
armadu, nase zariadenia st velmi Spe-
cidlne a drahé. Stojime pred dilemou,
¢iich zjednodusit a zlacnit.

V ¢om je problém, aby ste to urobili?
Kapacita. Mame obmedzentt mnozinu
inzinierov, ktori by na tom mohli ro-
bit. Museli by sme zastavit vyvoj inych
produktov. Treba zvazovat, ako rozlo-
zit sily medzi projekty, ktoré vam pri-
nesu okamzité vynosy a medzi také,
kde mo6zete mozno nieco cakat o dva
¢i tri roky. Viem vsak, Ze ak chceme
byt viac produktovou, nie projektovou
firmou, musime viac investovat do vy-
voja. Niekedy nas donutia okolnosti,
ako to bolo aj vlani. Atraktivnych pro-
jektov bolo menej, mohli sme sa veno-
vat viac vyvoju. Je to dolezité nielen
kvoli novym produktom, ale aj existu-
jucim. Ked trebars styri roky neinovu-
jete, konkurencia vas predbehne.

Na ¢om napriklad pracujete?

Na druhej generacii produktového
radu Comtanet, na podporu riadenia
krizovych operacii vojenského a ne-
vojenského charakteru. Podarilo sa
nam tiez pokrocit vo vyvoji integracie
informacnych technolégii a bezpilot-
nych prostriedkov. Napriklad v pri-
pade nasej vzducholode, ktora slizi
na monitorovanie pozemnej situacie
z vi¢sej vysky.

Preco prave vzducholod?

Je to ten najvhodnejsi prostriedok na
tento druh prieskumu, ziadna z alter-
nativ nepredstavuje lepsie rieSenie.
Vrtulniky st hlu¢né a hodina letu je
velmi draha. Drony majui zas problém
s vydrzou, po tristvrte hodine je ich
uz potrebné dobijat. Na porovnanie,

Musime viac
investovat do vyvoja.
Niekedy nas doniitia
okolnosti, ako to bolo
aj vlani. Atraktivnych
projektov bolo
menej, viac sme sa

t venovali vyvijaniu.

nas posledny prototyp vzducholode
ma 12 metrov a vo vzduchu vydrzi sest
hodin. Prave dokoncujeme beta tes-
tovanie a finalny produkt by sme radi
predstavili v priebehu tohto roka.

Bude mat vojenské vyuzitie?
Pravdepodobne nie. Predsa len, bol by
to prilis velky ter¢. Na druhej strane,
americka armada pouziva balény na
monitorovanie blizkeho okolia nad
zakladnami v Afganistane. No vzdu-
cholod sa ukazuje ako vhodné riese-
nie pre crowd manazment — napriklad
pri koncertoch alebo futbalovych za-
pasoch, ked sa vela ludi nachadza na
jednom mieste a policia alebo mesto
chce mat lepsi prehlad o situdcii.

Spominali ste aj dalSie bezpilotné
produkty.

Do nasho portfélia patri aj startup Sy-
ker Engineering, ktory sa zaobera vy-
vojom dronov pre energeticky sektor.
Pouzivaja sa na vesanie ,divertérov¥,
ktoré odplasuji vtactvo od vedenia
vysokého napitia. Dosial ich firmy
instalovali za pomoci kombindcie
plosin a vrtulnikov. My sme na tento
ucel vytvorili bezpilotné drony, ktoré
dokazu plasice nainstalovat bez toho,
aby bolo potrebné elektrické vedenie
odstavit. Doteraz o ne prejavili zau-
jem viaceré krajiny, ako Francuzsko,
Svajéiarsko, Kalifornia, Novy Zéland
alebo Australia. A taktieZ sme sa po-
sunuli vo vyvoji produktov pre Siro-
ku verejnost. Prikladom je program
Monse.

€o je podstatou?

Predstavte si to ako systém alarmov,
ktoré st namontované po byte a ohla-
sia rodinnym prislusnikom odchylky
v spravani ich pribuznych, napriklad
ak rano nevstali z postele. Pri tvor-
be tohto produktu som vychadzal

z vlastnej skisenosti. Mam 70-ro¢nua
mamu a chcel som sa ubezpecit, ze je
v poriadku. Bol by som rad, ak by sme
v priebehu tohto roka uviedli na trh aj
tento produkt.

Planujete investicie do dalSich
startupov?

Pred rokmi sme si vybrali Greenway/
Voltia, jednu z prvych firiem, ktora
sa pustila do budovania nabijacich
stanic a integracie elektrickych aut.
Pacil sa mi ten napad, boli sme je-
den z jej prvych velkych investorov.
Dodavali sme pre nich informacny
systém na prepojenie aut s centralou,
ale zaroven sme aj investovali. Teraz,
ked tam zainvestovalo Neulogy Ven-
tures, mame asi desat percent. Ktosi
povedal, Ze napady su komodity, ich
realizdcia uz nie. Startupov s napadmi
je vela, my vSak hladame také, ktoré
by ich vedeli aj uskutoc¢nit. A takych
mnoho nie je. ®
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