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In­ter­vju

Za bo­lje 
od­lu­ke

Kompanija Open Text, globalni ECM  vendor, je na srpskom tržištu ostvarila prve pozitivne 
rezultate, na šta su njeni čelni ljudi jako ponosni. Preduzeće Micro Business Solutions iz 
Beograda kao njihov zastupnik, sklopilo je prve ugovore o primeni softverskih rešenja ove 
firme, što predstavlja dobar povod za ovaj razgovor. Sa gospodinom Damianom Martinom, 
menadžerom prodaje Open Texta, prilikom njegove posete  Beogradu razgovaramo o smeru 
u kome se kreću tehnologije upravljanja kompanijskim sadržajem.
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Ka­ži­te nam nešto vi­še o sa­moj kompa­
ni­ji koja, bez obzi­ra na li­dersku pozi­ci­
ju na IT trži­štu, možda ni­je u dovoljnoj 
meri pozna­ta svim či­ta­oci­ma GM-a. 

Open Text je neza­vi­sni softver­ski 
vendor, u smi­slu da smo fokusi­ra­ni 
na obezbeđi­va­nje ra­znih softver­skih re­
šenja za kompa­ni­je i druge or­ga­ni­za­ci­
je. Mi smo partneri sa drugim tehno­
loškim kompa­ni­ja­ma kao što su Mic­
rosoft, SAP ili Oracle, kao i sa ra­znim 
doba­vlja­či­ma har­dvera poput HP-a, ali 
je naš fokus ipak na softveru. Kompa­
ni­ja je osnova­na 1991. na temelji­ma 
projekta koji je sproveden na Uni­ver­zi­

tetu Wa­ter­loo u Ka­na­di, a ti­cao se kre­
i­ra­nja elektronskog izda­nja Oksfor­do­
vog rečni­ka engleskog jezi­ka za šta je 
bi­lo neophodno stvori­ti tehnologi­ju za 
pretra­ži­va­nje koja bi se kori­sti­la za br­
zo indeksi­ra­nje i pri­ka­zi­va­nje infor­ma­
ci­ja. Ta tehnologi­ja ka­sni­je je kori­šćena 
na Vebu, između osta­log i za upotrebu 
Yahoo! pretra­ži­va­ča. Da­nas smo kompa­
ni­ja koja broji oko 3.500 za­poslenih, 
ima godi­šnji pri­hod od oko 1,3 mi­li­jar­
de USD i pri­sutna je u celom svetu. 

Naš pri­mar­ni fokus je na Enterpri­se 
Content Ma­na­gementu i izra­di rešenja 
koja obuhva­ta­ju upra­vlja­nje dokumen­
ti­ma – document ma­na­gement, poslov­

nim procesi­ma – busi­ness ma­na­gement, 
za­pi­si­ma – record ma­na­gement, kola­bo­
ra­ci­ju i či­ta­vu pa­letu tehnologi­ja koje 
nudi­mo tr­ži­štu. Stra­tegi­ja Open teksta 
je da bude vendor rešenja i softver­ske 
infra­strukture, kao i da na­sta­vi sa ra­
stom kroz akvi­zi­ci­je u domeni­ma teh­
noloških rešenja koja bi na­ši kli­jenti 
voleli da vi­de inkor­pori­sa­na u ono što 
im već nudi­mo.

Akvi­zi­ci­jom do kli­je­na­ta

Ka­ko u tom svetlu ocenjujete momenat 
u 2006. ka­da ste kupi­li Hummingbird? 

Mi­slim da je to bi­la veoma intere­
santna kupovi­na, jer je Hummingbird 
ta­da bio veći od Open Texta. Ka­da 
smo kupi­li tu kompa­ni­ju na­ša vred­
nost je vi­še nego udvostručena i dosti­
gla je nekih 700 mi­li­ona dola­ra, što je 
za­i­sta bio veli­ki skok. 

Iza ove akvi­zi­ci­je sta­ja­la su dva razlo­
ga. Pr­vi je bio taj da pri­sustvo Open 
Texta u Evropi ni­je bi­lo zna­čajno, već 
se za nas zna­lo uglavnom u SAD i Ka­
na­di. Drugi razlog je to što nam je 
Hummingbird doneo zna­čajnu ba­zu kli­
jena­ta za tehnologi­je koje je razvio.

Ljudi u Srbi­ji često ima­ju problema 
sa shva­ta­njem koncepta Enterpri­se Con­
tent Ma­na­gementa. Ka­ko bi­ste ga vi de­
fi­ni­sa­li?

Sa­da­šnji trenutak sa na­šeg sta­novi­šta 
ka­rakteri­še eksplozi­ja sa­dr­ža­ja. Sa svih 
stra­na dobi­ja­mo neka­kve sa­dr­ža­je i to 

nas opterećuje, jer se od nas zahteva 
da ga pre svega pri­ori­teti­zujemo, a za­
tim i strukturi­ra­mo. Ka­da govori­mo o 
sa­dr­ža­ju, mora­mo da ima­mo na umu 
tri elementa: jedan je sâm sa­dr­žaj koga 
predsta­vlja­ju infor­ma­ci­je koje su krei­ra­
ne ili pri­mljene; drugi su ljudi koji do­
nose odluke na ba­zi sa­dr­ža­ja (infor­ma­
ci­ja) koji­ma raspola­žu i treći element 
su procesi koji upra­vlja­ju protokom 
sa­dr­ža­ja u, iz i unutar or­ga­ni­za­ci­je. U 
tom pogledu, Enterpri­se Content Ma­na­
gement je za nas tehnologi­ja koja služi 
za strukturi­ra­nje nestrukturi­ra­nih in­
for­ma­ci­ja. 

Na­ša rešenja ima­ju tri osnovne tačke 
fokusa. Jedna se ti­če dosti­za­nja vi­sokog 
ni­voa transpa­rentnosti unutar or­ga­ni­za­
ci­je koja mena­džeri­ma omogućuje od­
govor na neka suštinska pi­ta­nja – ka­ko 
im ide poslova­nje, ka­ko se odvi­ja­ju po­
slovni procesi u kompa­ni­ji itd. Druga 
je veza­na za odgovor­nost – za to ko je 
u or­ga­ni­za­ci­ji odgovoran za donošenje 

Open So­ur­ce so­bom no­si od­ređene dubio­ze ko­je se tiču 

dugo­večno­sti pro­izvo­da – inicijal­ni tro­ško­vi njego­vog 

uvo­đenja jesu niski, ali on mo­ra da se neprestano razvi­

ja i do­rađuje što iziskuje kontinuirane tro­ško­ve.
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i re­a­liza­ciju od­re­đe­nih od­luka. Tre­ća se 
od­nosi na uvid u strukturu orga­niza­ci­
je i pruža pomoć pri od­lučiva­nju ka­ko 
una­pre­diti pred­uze­će u smislu pove­ća­
nja ste­pe­na za­dovoljstva i brzine uslu­
živa­nja klijenta, od­nosa sa partne­rima 
i doba­vlja­čima, optimiza­cije internih 
proce­dura...

Ka­ko bi­ste uporedi­li EDMS (e-Docu
ment Ma­na­gement si­steme) i va­ša Enter
pri­se Content Ma­na­gement rešenja?

Ka­da pogle­da­mo EDMS, mi vidi­
mo sa­mo jed­nu komponentu aktivno­
sti orga­niza­cije. Ve­oma je va­žno ljudi­
ma obezbe­diti mogućnost da kre­ira­ju 
informa­cije, čuva­ju ih i ima­ju pristup 
njima, što EDMS može da učini. Pra­
vo pita­nje je, me­đutim, šta će­te da ura­
dite sa njima – ka­ko će­te da ih upotre­
bite, obja­vljuje­te i vršite druge akcije. 
Ono što EDMS ne može da učini je, 
na primer, inte­gra­cija informa­cija sa 
drugim tehnološkim platforma­ma ka­
ko bi se postigli cilje­vi koje sam već 
pome­nuo – ve­ća transpa­rentnost i bo­

lja kontrola nad svim informa­cija­ma 
ra­sutim unutar orga­niza­cije.

Ključ­na vred­nost teh­nologi­je

Može li va­ša teh­nologi­ja da posluži 
kao element na­pora kompa­ni­je za preva
zi­la­ženje kri­ze?

Mi smo uve­re­ni da je to jed­na od 
nje­nih ključnih vred­nosti. U da­na­šnje 
vre­me impe­ra­tiv je sma­nje­nje troškova 
konsolida­cijom IT okruže­nja koje se 
može ostva­riti pomoću Open Tex­ta. 
Ma­nji broj aktivnih IT siste­ma i lju­
di koji ra­de na njima pred­sta­vlja­ju di­

rektnu ušte­du. Ja bih, me­đutim, uzeo 
u obzir da­le­kose­žnije pozitivne efekte 
koje na­ša tehnologija obezbe­đuje. Na­
ime, transpa­rentnost orga­niza­cije, spo­
sobnost me­nadžmenta da ima u sva­ko 
vre­me ja­snu sliku o tome šta se u njoj 
de­ša­va, ka­kva ona je­ste i ka­kve su nje­
ne poslovne performanse, omogućuje 
mu da donosi bolje od­luke i brže re­
a­guje na impulse tržišta i zahte­ve kli­
je­na­ta. 

Neki proizvođa­či softvera insi­sti­ra­ju 
na "gura­nju" rešenja odozgo. Ka­kva je 
va­ša poslovna stra­tegi­ja u vezi sa na­stu
pom na na­šem trži­štu i preko lokalnih 
partnera? 

Na­i­me, tran­spa­rentnost orga­ni­za­ci­je, sposob­nost me­

nadž­menta da ima u svako vreme jasnu sliku o tome 

šta se u njoj dešava, kakva ona jeste i kakve su njene 

poslovne performanse, omogućuje mu da donosi bolje 

odluke i brže reaguje na impulse tržišta i zah­teve klije­

na­ta. 
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Za nas su part­ne­ri ključ­ni kada je 
reč o komuniciranju sa tržištem. Nije 
tu u pitanju samo pre­vazilaže­nje je­zič­
ke barije­re, već su part­ne­ri u poziciji 
da dobro razume­ju lokalno tržište, da 
pre­ciziraju način pozicioniranja na nje­
mu i prave strate­giju poslovanja. Part­
ne­ri su zato važna komponenta našeg 
poslovnog mode­la. Izme­đu ostalog, 
njihovo postojanje pruža korisnicima 
sigurnost da će imati kvalifi­kovanu lo­
kalnu podršku koja je izuzet­no fleksi­
bilna, do te me­re da bez proble­ma mo­
že da se obezbe­di i kroz lič­ni dolazak 
inžinje­ra. 

Sa našim srpskim part­ne­rom – kom­
panijom MIC­RO Business Solutions 
imamo odlič­nu saradnju koja traje već 
odre­đe­no vre­me i koja donosi re­zultate 
u smislu akvizicije klije­nata i efi­kasnog 
prodora na tržište.

Pred­no­sti vla­snič­kog softvera

Ko­li­ko su Open So­ur­ce i Soft­wa­re as a 
Ser­vi­ce ECM rešenja konkurenci­ja Open 
Tex­tu?

Mišlje­nja sam da na ECM tržištu 
ima dovoljno me­sta za sve koncepte 
proizvodnje i plasmana soft­ve­ra. Open 
Source sobom nosi odre­đe­ne dubioze 
koje se tiču dugoveč­nosti proizvoda – 

inicijalni troškovi nje­govog uvođe­nja je­
su niski, ali on mora da se ne­pre­stano 
razvija i dorađuje što iziskuje kontinui­
rane troškove. Kupovinom soft­ve­ra ko­
ji je u našem vlasništvu korisnik te­ret 
razvoja pre­bacuje na nas, tako da kom­

panija koja planira nabavku mora da 
uzme u obzir ne samo počet­ne troško­
ve ECM re­še­nja, već TCO – To­tal Cost 
of Owner­ship – ukupne troškove pose­
dovanja u pe­riodu od tri, če­tiri ili više 
godina eksploatacije. 

Posebno pitanje je i fleksibilnost, ko­
ja najče­šće izostaje kod Open Source 
re­še­nja, a koja se ogle­da u mogućno­
sti prome­ne sopstve­ne IT infrastruktu­
re pre­ma zahte­vima tržišta. Ono što je 
možda najve­ća vrednost i prednost vla­
snič­kog soft­ve­ra u tom smislu je­ste nje­
govo svojstvo da se on može kontinui­
rano koristiti (reusa­ble) i da će­mo na 
zahtev korisnika da mu se pomogne bi­
ti u stanju da ade­kvat­no odgovorimo. 
Kod Open Sourcea, na žalost, najče­šće 
ne­mate ni je­dan broj koji biste mogli 
da pozove­te i zatražite pomoć.

Sa­da­šnji tre­nu­tak sa na­šeg sta­no­višta ka­rakte­riše eks­

plo­zi­ja sadr­žaja. Sa svih strana do­bi­jamo ne­kakve sa­

dr­žaje i to nas opte­re­ću­je, jer se od nas zahte­va da ga 

pre sve­ga pri­o­ri­te­ti­zu­je­mo, a zatim i struktu­ri­ramo.


