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Simple chce wyplyngc na szersze wody

f aszg ambicja jest
umocnienie pozycji na
rynku oraz podejmowanie
nowych wyzwan — mowi
Przemystaw Gnitecki,
prezes Simple.

Jak pan ocenia mijajacy rok

i jak wypada on w poréwnaniu
z poprzednim?

Przemystaw Gnitecki, prezes
Simple: Ten rok jest dobry dla
cafej grupy. Wartos¢ podpisanych
przez nas kontraktow dobija do
60 min zt. Jest to kwota kilkakrot-
nie wyzsza od tej z 2012 r. Mamy
bardzo dobry portfel zaméwien

i korzysci z tego beda widoczne
jeszcze w tym roku. W naszej
branzy wszystko rozstrzyga sie

w ostatnim kwartale — czwarty
kwartat bedzie wiec decydujacy
dla rezultatéw. Liczymy na
poprawe wszystkich wskaznikow.
Sa ku temu mocne przestanki.

Plany finansowe i rozwojowe
zostaly wykonane?

Bardzo dobrze rozwinat sie nasz
produkt do obstugi studentéw
uczelni wyzszych. Nasza sprzedaz
w tym sektorze znaczaco wzro-
sta. Rozwineli$my tez dziatalnos¢
w zakresie instytutéw naukowo-
-badawczych. Natomiast jesli
chodzi o sektor komercyjny,

to liczymy na zdecydowane
ozywienie zainteresowania
systemami ERP w przyszlym
roku. Oczywiscie nie bedzie to

wazrost skokowy, ale koniunktura
sie poprawi. Firmy czekaja na
unijne pienigdze w ramach nowej
perspektywy finansowej. Kiedy
ruszg inwestycje finansowane

z tej transzy, bedziemy gotowi.
Liczymy tez na rynek stuzby zdro-
wia, gdzie juz jeste$my silni.

W najblizszym czasie zamierza-
my sfinalizowac transakcje prze-
jecia firmy produkujacej oprogra-
mowanie. Plany sprzedazowe s3
przez nas w petni realizowane,
zobaczymy, jak owocny okaze si¢
jeszcze dla nas koniec roku.

Jakie gtéwne cele stawiacie
sobie na przyszly rok?
Chcemy, aby byt lepszy niz obec-
ny i poprzedni. Patrzac na nasz

portfel zaméwien oraz na poten-
cjalnie nowe kontrakty, jest to do
osiagnigcia. Bedziemy pracowac,
aby utrzymac dynamike wzrostu
z lat poprzednich. Planujemy
réwniez zwigkszy¢ rentownos¢,
choc priorytetem pozostaje dla
nas budowanie wyniku netto

i bezpieczerstwo kontraktow.

W jednym z wywiadow obiecy-
wat pan 30-procentowe tempo
rozwoju. Uda si¢?

To zalezy, na jakie parametry
spojrzymy. Wiadomo, im wyzszy
jest ten wynik, tym trudniej te
dynamike utrzymac, bo oznacza
to wigksze kwoty bezwzgledne
do wypracowania. Wciaz si¢
rozwijamy, wchodzimy na nowe

obszary rynkowe i produkto-
we. Budujemy relacje z coraz
wigkszymi klientami w zakresie
wdrazania zintegrowanych sys-
temow IT. Nasza ambicjg

i celem jest umocnienie pozycji
na rynku oraz podejmowanie
nowych wyzwan. Przykladem
tego moze by¢ kontrakt

z Urzedem Marszatkowskim

w todzi. Chodzi o rozwigzanie
dla rozliczania szpitali, ktére za
wykonanie budzetéw odpowia-
daja przed samorzadem. Takich
kontraktéw byto do wziecia dwa
lub trzy na calg Polske, a nam
sie udato wygrac. Bedziemy
starac sie o kolejne. Jednoczesnie
wciaz przywiazujemy ogromng
wage do naszych ,tradycyjnych”

obszaréw: uczelni wyzszych,
szpitali, instytutéw naukowo-
-badawczych, firm produkcyj-
nych, handlowo-ustugowych

i budowlanych. W tym roku
podpisalismy najwyzszy kontrakt
w historii firmy z Uniwersytetem
Medycznym w Biatymstoku,
opiewajacy na 8,3 min zt. W po-
wyzszych obszarach konkurencja
dla nas s3 juz tylko najwieksze
firmy lokalne i korporacje.
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