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Abstrakt

Tématem diplomové prace je rozvoj obchodnich aktivit podniku Revolgy Business Solutions
a.s.. 0 obchodni aktivitu: Profesiondlni sluzby - migrace IT infrastruktury. Prace se zabyva
analyzou vnitiniho a vnéjS$iho prostiedi spole¢nosti, tyto vysledky jsou pak shrnuty do SWOT
analyzy. Na zaklad¢ vysledku jsou navrhovana feseni, které mohou pomoci rozvoji obchodnich

aktivit, zvySeni trzeb a celkovému povédomi o spolecnosti.

Abstract

The topic of the thesis is the development of business activities of Revolgy Business Solutions
a.s. by the business activity: professional services - IT infrastructure migration. The thesis deals
with the analysis of the internal and external environment of the company, these results are
then summarized in a SWOT analysis. Based on the results, solutions are proposed that can
help the development of business activities, increase sales and overall awareness of the

company.
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UvOoD

Pro svoji diplomovou préci jsem si vybral t¢éma Rozvoj obchodnich aktivit ve vybraném
podniku, kterou jsem zpracoval na spolecnost Revolgy Business Solutions a.s., ve které
pracuji, jedna se o o akciovou spole¢nost — IT firma, se zaméfenim na preprodej Cloudovych

sluzeb (Amazon Web Services a Google Cloud Platform) a konzultaci.

Uspéchem spole&nosti neni pouze generovani zisku, ale jeho udrzitelnost. Pro Podnikatelsky
subjekt je nezbytné své aktivity neustdle rozvijet a stavajici procesy a aktivity inovovat podle
aktualnich trendi Zejména v IT prosttedi, Cloudovém, které je ze vSech prosttedi nejrychleji
vyvijejici se. Je tedy nutné sledovat aktualni trendy v IT, cloudovém prostiedi, obchodni

aktivity konkurence.

Diplomovou praci jsem zpracovaval se zamérem aplikovani na spolecnost, ve které¢ pracuji, v
obchodnim tymu a ¢aste¢né jsem zodpovédny za rozvoj obchodnich aktivit a to zejména

rozsiteni sluzeb, které Revolgy bude svym zdkaznikiim poskytovat.

1 Vymezeni problému, cile prace, postup a metody

1.1 Vymezeni problému

Pro svoji diplomovou praci jsem si vybral téma rozvoj obchodnich aktivit podniku Revolgy
Business Solutions a.s., spole¢nost chysta rozsitit obchodni aktivity o dodatkovou sluzbu

,,Profesiondlni sluzby” = migraci IT infrastruktury do Cloudu.

Kazda firma potiebuje provadét v dnesni dobé rozvoj obchodnich aktivit, zejména IT
spolecnosti, které se vyvijeji nejrychleji, aby drzela tempo s konkurenci. Cloudové sluzby jsou
na vzestupu a neustale se vyvijeji. S tim vSak rostou pfilezitosti a pocet konkurentt, ktefi se
také stavaji pfeprodejci a partnery velkych Cloudovych providert jako Google Cloud Platform
(GCP) a Amazon Web Services (AWS). Partnefi neustale pfichazeji na trh s novymi
obchodnimi aktivitami aby méli pro zakazniky pfidanou hodnotu. Revolgy posledni dva roky
dominuje na Stfedoevropském trhu, hlavné kviili nonstop zakaznické podpote, kterou svym
zakaznikim nabizi. Vize spolecnosti je, byt béhem 10 let nejvétsich pieprodejcem Cloudovych
sluzeb na Evropském trhu. Je nutné rozsifit obchodni aktivity o novou sluzbu, kterou bude mit

vvvvvv

(Google, Amazon) protoze sluzba ,,migrace,, je stale vice vyzadovana, kvtili modernizaci IT a
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pfechodu ze starého serverového feSeni do Cloudu. Zaroven je potieba diverzifikovat zdroje
ziskl, jelikoz aktudlné€ spolecnost ma zisky zejména z preprodeje GCP a AWS a to zplsobuje

svym zpusobem zavislost na téchto dvou prodejc.

1.2 Cile prace

Cilem prace je navrhnout plan rozvoje obchodnich aktivit ,,profesionalni sluzby - migrace IT

infrastruktury”.

Jednotlivé dil¢i cile:
e Urceni trzniho potencidlu a analyza spole¢nosti
Ukoly:
- Analyza vngjsiho prostiedi. (konkurence a okolni vlivy)
- Analyza interniho prostiedi. (uréeni ekonomické situace a internich zdrojt)
Vystup: Zhodnoceni konkurence a zjisténi dostupnych zdrojt, kterd spolecnost ma. Vysledky
Analyz budou zdrojem pro SWOT analyzu tedy zjisténi silnych, slabych stranek, ptilezitosti a

hrozeb.

e Urceni aktualnich marketingovych a obchodnich ¢innosti ve spole¢nosti Revolgy.
Ukoly:

- Analyza obchodnich ¢innosti.

- Analyza marketingovych ¢innosti.
Vystup: Vystupy téchto analyz slouZzi jako vstupy pro SWOT analyzu, které poté bude slouZit

ke zvoleni konkuren¢ni strategie a navrzeni obchodniho modelu podle modelu canvas.

e Navrh obchodniho modelu ve spole¢nosti Revolgy podle modelu canvas.
Ukoly:

- Zjistit klicové vztahy vztahy a zdroje.

- Navrhnout obchodni model v souladu s novou obchodni aktivitou.

Vystup: Obchodni model, ktery bude v souladu s novou obchodni aktivitou.

12



e Navrzeni marketingové strategie nové obchodni aktivity pomoci marketingového mixu
7P.
Ukoly:
- Urcenti jak efektivné vyuZivat dané nastroje, které ptispivaji k rozvoji obchodnich
aktivit.
- Identifikace cilové skupiny zdkazniki

Vystup: Navrzeni marketingové strategie, kterd bude pomahat rozvoji obchodnich aktivit.

e Ekonomické hodnoceni a hodnoceni rizik nové obchodni aktivit - profesionalni sluzby
= migrace IT infrastruktury.
Ukoly:
- Ekonomické zhodnoceni a navrzeni moznych scénéid.
- Zhodnotit rizika spojena s novou obchodni aktivitou.
Vystup: Snizit mozné podnikatelské riziko, zvySeni pravdépodobnosti uspéchu nové obchodni

aktivity.

1.3 Postup prace

Uspé&snost strategie cilené na konkrétni novou obchodni aktivitu se odviji od znalosti
konkure¢niho prosttedi, znalosti internich zdroji a aktualnich trendech na trhu. Je tedy stéZejni
nacerpat znalosti o konkurenénim prostfedi, jakym zpiisobem se vyviji, ale také znat dobie své
vlastni interni zdroje a schopnosti, pro rozvoj této nové obchodni aktivity. Také je nezbytné
zvolit vhodnou obchodni strategii a marketingovou, pro uspéch tohoto projektu. Spole¢nost
Revolgy plisobi zejména na Evropském trhu, v IT, cloudovém prostiedi. VSechna tato
teoreticka hlediska budou opérnym bodem pro dalsi jednotlivé rozbory tykajici se nové
obchodni aktivity IT spole¢nosti Revolgy - Profesionalni sluzby, poskytovani sluzby migrace

IT infrastruktury.

V teoretické Casti bude nejprve vymezen Cloudovy trh v Evropé, hlavni dodavatel¢, kteii zde
pusobi, ale také preprodejci hlavnich cloudovych lidri, jako je tfeba Revolgy. Je zde teoreticky
popséno, které dodatkové sluzby jsou preprodejci cloudu svym zédkaznikiim poskytovat, jeden
z nich je pravé migrace, o kterou chce Revolgy obohatit své aktualni portfolio. Nasledné bude

popsana spolecnost Revolgy, jeji historie a zdkladni informace.
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Rozbor obecného okoli je proveden pomoci SLEPT analyzy jako néstroj pro specifikaci
jednotlivych prvkl vnéjsiho prostiedi, které ovliviiuji Cloudovy trh. Jednotlivé ¢asti jsou

socialni, legislativni, ekonomické, politické a technologické prvky.

Portertv pétifaktorovy model konkurencnich sil dadle mapuje dalsi st€zejni faktory. Portertiv

model fesi, zdkazniky, konkurenci, dodavatele a substituty, jez ovliviuji toto odvétvi.

Interni charakteristice Revolgy se v€nuje anayza vnitiniho prostiedi, neboli oborového
prostfedi, bude analyzovana pomoci 7S - Struktura, strategie, schopnosti, sdilené hodnoty,
spolupracovnici, styl a systémy. Dal§im nastrojem k interni analyze je analyza zdroja, pticemz
zde vstupuji zdroje nasledujici - Fyzické, personélni, nehmotné a finan¢ni. V interni

charakteristice bude také analyzovani finan¢ni zdravi spole¢nosti.

Vystupy z obou dvou analyz slouzi jako vstupu pro SWOT Analyzu, ktera identifikuje Slabé a
silné stranky spole¢nosti, ptilezitosti a hrozby. Vysledky SWOT analyzy slouzi k urceni

konkuren¢ni strategie.

Provedeni navrhu obchodniho modelu pomoci obchodnio modelu Canvas a popis klicovych
vztahil. V rdmci tohoto obchodniho modelu Revolgy, na jejich zdkladé navazuje provedeni

identifikace zmény potieb procesu.

Dalsim krokem této prace je navrh vlastniho feSeni pomoci marketingového mixu,
identifikovani cilové skupiny zékazniki a ostatnich faktorti pomoci néstroji marketingového
mixu za ucelem navrzeni vhodné propagace nové obchodniho aktivity a jejiho celkového

uspéchu na trhu.

Poslednim krokem této prace je zhodnoceni rizik navrhovaného feSeni.
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2 Metody prace

Nasledujici kapitola popisuje zvolené metody prace, které byly vybrané pro dosazeni urcitého

cile.

Prvni zvolenou metodou je analyza vnitiniho a vnéjSiho prostiedi. Vnéjsi prostiedi je
analyzovano pomoci metody SLEPTE, 3C a Porterova modelu 5 ti sil. Metody byly zvoleny z
divodu, Ze pii rozvoji obchodnich aktivit, je nezbytné znat okolni vlivy, které na spole¢nost
pusobi. Vysledky téchto analyz, poté slouzi jako vstupy pro SWOT analyzu. Vnitini prostiedi
je analyzovano pomoci metody 7S, Analyzy zdroji, Du Pontova rozkladu. Tyto analyzy byly
zvoleny pro zjisténi toho, jak si firma stoji interné. Vysledky téchto analyz také budou pouzity

jako vstupy pro SWOT analyzu.

Poté co jsou znamy vysledky z analyzy vnitiniho a vnéj$iho prostiedi, jsou pouzity tyto
vysledky jako vstupy pro SWOT analyzu, kterd byla zvolena pro urceni silnych a slabych

stranek spolecnosti Revolgy.

Dalsi metodou je Obchodni model Canvas , ktery byl zvolen pro vytvotfeni obchodniho
modelu v rdmci nové obchodni aktivity. Pro zjisténi stézejnich aspekti, které budou zahrnuty

do nové obchodni aktivity a Revolgy miize s novou obchodni aktivitou na trh.

Marketingovy mix 7P , ktery byl zvolen z divodu planovani distribuce nové obchodni

aktivity a jeho tspéchu na trhu.-

Posledni metodou Lewinuv tfifazovy model je zvolen z diivoda urceni subjekti, urcitych
procest kterych budou ucinkovat ve zméné procesu, v aplikovani nové obchodni aktivity na
trh. Metoda sit'ové grafu PERT byla zvolena proto aby ¢innosti byly fadn¢ uspotfadany, a aby

byla zajisténa vCasna realizace projektu.
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2.1 Analyza vnéjSiho a vnitfniho prostredi

Analyza vnitiniho a vnéjsiho prostiedi poukazuje na vlivy, které pisobi na podnikatelské
prostiedi. Vnéjsi prostiedi je rozdéleno na makroprostiedi které popisuje SLEPTE analyza a
analyza oborového prostiedi, které je rozd€leno na analyzu trhu a konkurence. Analyza

konkurence je pouzit Portertiv model péti sil.

Poté je provedena analyza vnitiniho prosté, dle analyzy 7S a analyzy zdroju, také je soucasti
vyhodnoceni finan¢niho zdravi podniku a vyhodnoceni obchodnich a marketingovych Cinnosti,
které pomahaji tvorbé obchodniho modelu. VSechny jednotlivé analyzy slouzi jako prerekvizita

ke SWOT analyze.

2.1.1 Analyza vnéjSiho prostredi
2.1.1.1SLEPTE analyza
SLEPTE analyza je analyza makroprostfedi, kterd zkouma nasledujici faktory -

S = Socialni, kulturni a demografické faktory - vstupuje sem veék obyvatel, demografie, mira

nezaméstnanosti, pracovni moznosti pro obyvatele
L = Legislativni faktory - MliZe se jednat o normy, zdkony a opatieni

E = Ekonomické faktory - Jedna se o faktory jako je hruby doméci produkt, mira inflace,

cenova politika a ménova stabilita

P = Politické faktory - Vliv politiky na rozhodovani spotiebiteld

T = Technologické faktory - Technologicky vyvoj, inovovani, modernizace
E = Ekologické faktory - Klimatické podminky nebo ekologickeé restrikce
(Johnson, 2008)

2.1.2 Analyza oborového prostredi

Analyza oborovéeho prostfedi podniku je tvofena - silou dodavateld, rivalitou v oboru, hrozbou

vstupu novych firem, silou odbératel a hrozbou substitutii. Oborové prostredi podniku vytvaii
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spole¢nosti, které maji stejné produkty nebo sluzby a uchézi se o stejné zdkazniky. (Mallya,

2007)

2.1.2.1 Analyza trhu
Analyza trhu slouZi jako orienta¢ni odrazovy mustek pted zahdjenim komercializace. Mezi
hlavni aktéry skupiny patii 3C -

e (Customer = zdkaznik
Nezbytnou ¢asti a zdkladnim kamenem je aby podnik znal své zédkazniky, je tedy nedilnou
soucasti jejich definovani, spolu s definovanim jejich konkrétnich potfeba. StéZejni bod je
urceni faktorti, které budou mit vliv na jejich rozhodovéni se pti nakupu.

e C(Collaborator = dodavatel
Dodavatelé jsou kriti¢ti hlavné pro vyrobni podniky, kde tvoii stéZejni ¢ast celého procesu. V
tomto modelu plati, ze spole¢nosti musi mit s dodavateli, vyrobci ty nejlepsi vztahy, aby
nakupovali za co nejlepsi mozné ceny. V Cloudovém byznysu, to funguje podobné, kdy
dodavatelé (Google, Amazon) ptisobi jako dodavatelé a poskytuji partneram sviij produkt na
pfeprodej za urcitou marzi. Cilem je ziskat co nejlepsi podminky od dodavatele.

e Competitor = konkurent
Kazdy jednotlivy trh je ¢astecné tvoren konkurencnim prosttedim. Analyza konkurentl ma
slouzit ke zjiSténi jak si podnik viici konkurentiim stoji. Znat jakym se zpiisosobem se
konkurenti vyviji. Kterou fazy zivotniho cyklu vyrobky nebo sluzby daného odvétvi prochazi,
rentabilita odvétvi oproti jinym porovnatelnym odvétvim, zda se objevuji novi konkurenti do
oboru, jaka je dostupnost substitutti, jaka je strategie a postaveni nasich konkurentt. (Kozel

2000)

U konkurence si klademe otazky -
e Které spolecnosti jsou nasimi konkurenty?
e Kter¢ cile nasi konkurenti maji?
e Které maji strategie?
e Silné a slabé stranky konkurenc¢nich spole¢nosti?

e Jak reaguji na rizné situace? (Porter, 2007)
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2.1.2.2 Portertiv model péti sil

Cilem konkurencni strategie je je nalézt takoveé postaveni v odvétvi ve kterém zaujme nejlepsi
pozici v boji s konkurenci. Pro jeji urceni je nezbytna znalost zdrojii konkurence, provedeni
kritické analyzy pfednosti a slabin podniku Je také stézejni poznat trendy na trhu, které se daji
vyuzit jako ptilezitosti nebo naopak zhodnotit hrozby. (Porter, 1994)

Obrazek ¢.1 - Portertiv model 5 ti sil

Hrozba
substituénich
vyrobku

Smluvni sila
dodavatela

Stavajici
konkurence a
rivalita mezi
konkurenty

Riziko vstupu Smluvni sila
potencialnich odbératelu
konkurentu (zakaznika)

(zdroj: Podle Portera 1994)

2.1.3 Analyza vnitfniho prostredi

21317S

Analyza vnitiniho prostfedi je sloZena ze strategické analyzy internich faktor, které jsou podle
T. J. Peters a R. H.Waterman (7S faktort spole¢nosti Mckinsey) kritické pro uspéch
spole¢nosti. Také tvrdi, ze faktory, které do analyzy vstupuji jsou na sob¢ vzajemné zavislé viz.

obrazek nize.
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Obrazek ¢.2 analyza 7S

(Zdroj: Wilmington, 2015)

2.1.3.2 Analyza zdroju

| STRATEGIE |

N

| STRUKTURA

SYSTEMY |

SDILENE
HODNOTY |

| SPOLUPRACOV~
NiCI

Analyza zdroju je analyza, ktera urcuje kvantitu a vlastnosti zdrojl jeZ ma spolecnost k

dispozici. Zptistupiuje informace pro vytvoreni firemni strategie. Lze jej rozdélit na 4 hlavni

zdroje =

Fyzické zdroje - Radime sem, stavby, stroje, pfistroje. jejich aktualni stav a pouZiti.
Personalni zdroje - Lidské zdroje, kvalifikace zaméstnancti, vzdé€lani, ale také mnozstvi

zameéstnancu.

e Nehmotné zdroje - Zdroje které nejsou hmatatelné, povést spolecnosti, jeji jméno a jeji

image

e Finan¢ni zdroje - zdroje pfijmt a vyuzivani financnich prostredki, investice, zavazky,

pohledavky. Mira vyuziti finan¢nich zdrojl je popsana prostiednictvim finan¢ni

analyzy.

Finan¢ni analyza je rozbor ziskanych dat z vyro¢nich vykazl spolecnosti. analyza ziski a ztrat.

Rozvaha spole¢nosti a jeji data z minulosti mohou urcovat, jak se bude spolecnosti dafit v

budoucno.. Tato analyza urcuje finan¢ni zdravi spolecnosti a jejim cilem je dosazeni finan¢ni

stability a schopnosti zajisténi platebni moralky, celkova finan¢ni stabilita.
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2.1.3.3 Du Ponttv rozklad

Obrazek ¢.3 - Pontiv rozklad, model

ROE = Cisty
zisk/Vlastni
kapital
ROA=Cisty |, | Aktiva/Viastni
zisk/Aktiva kapital
|
[ |
ROS = Cisty Obrataktiv =
zisk/Triby x Triby/Aktiva
Cisty zisk . . Celkova
ot + Triby Triby + .
(EAT) ’ ' aktiva
. ) loby Obéz
Triby ) Naklady Dlouljoc oby + LIJE‘ na
majetek aktiva
1 1
1 | | 1 1 1 1 1
Kratkodoby
) . . Ostatni . '..a koc'ob,

Odpisy - Dané - Uroky - Zasoby + | Pohledavky | + finanéni
naklady L

majetek

(zdroj: Wilmington, 2015)

Pyramidové soustavy ukazatel do detailu rozkladaji ukazatele rentabilita vlastniho kapitalu
(ROE = Return on Equity), ktery je na vrcholu pyramidy na rentabilitu aktiv (ROA = Return on
Assets) a pomér aktiv k vlastnimu kapitalu. ROA je soucin rentability trzeb (ROS = Return on

Sales) a obratu aktiv. (Wilmington, 2015)

Na pravé strané lze vidét, jak vétsi rozsah ciziho kapitalu mize zptisobit vyssi hodnotu
rentability vlastniho kapitalu. Na strané levé lze vidét rentabilitu celkového vloZeného kapitalu
jako soucin tii jednotlivych ukazatell: rentabilita trzeb nebo ziskové rozpéti, obrat celkovych
aktiv a pakovy efekt, ¢ili pfevracena hodnota pomér vlastniho kapitalu a celkovych aktiv (Eqity

Ratio), uvedena jiz na stran¢ pravé.( Ruckova, 2015)

2.2 SWOT analyza

Analyza SWOT (neboli matice SWOT) je technika strategického planovani a strategického
fizeni, ktera se pouziva k identifikaci silnych a slabych stranek, ptilezitosti a hrozeb v
souvislosti s obchodni konkurenci nebo pldnovanim projektti. Nékdy se nazyva situacni

hodnoceni nebo situacni analyza (Kotler, 2007)
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Tato technika je ur€ena pro pouziti v pfedbéznych fazich rozhodovacich procest a Ize ji pouzit
jako nastroj pro hodnoceni strategické pozice organizaci rizné¢ho druhu (ziskovych podnikd,
mistnich a narodnich vlad, nevladnich organizaci atd.) Jejim cilem je identifikovat vnitini a
vnéjsi faktory, které jsou ptiznivé a nepiiznivé pro dosazeni cilti podniku nebo projektu.
Uzivatelé analyzy SWOT si ¢asto kladou otazky a odpovidaji na n¢, aby ziskali smysluplné
informace pro kazdou kategorii, aby byl nastroj uzite¢ny a aby mohli identifikovat svoji
konkuren¢ni vyhodu. SWOT je oznaCovana za osvédcCeny nastroj strategické analyzy. (Kotler,

2007)

Shrnuti SWOT analyzy

e Strengths (Silné stranky) - Vlastnosti spolec¢nosti nebo projektu, které mu dava;ji
vyhodu pted ostatnimi.

e Weaknesses (Slabé stranky) - Vlastnosti spole€nosti nebo projektu, které jej naopak
znevyhodiuji.

e Opportunities (Ptilezitosti) - prvky prostredi, které by podnik nebo projekt mohl vyuzit
ve svij prospéch.

e Threats (Hrozby) - prvky prostiedi, které¢ by mohly podniku nebo projektu zptisobit

potize.

Silné a slabé stranky se obvykle povazuji za interni, zatimco pfileZitosti a hrozby za externi.
Miru souladu internich silnych stranek firmy s externimi pfilezitostmi vyjadiuje koncept

strategické vhodnosti. (Weihrich, 1982)

Vnitini faktory jsou povazovany za silné nebo slabé stranky v zavislosti na jejich vlivu na cile
organizace. To, co mize predstavovat silné stranky s ohledem na jeden cil, mize byt slabou
strankou (rusivé faktory, konkurence) pro jiny cil. Mezi tyto faktory mohou patfit personal,

finance, vyrobni kapacity a vSechny 4P marketingového mixu. (Weihrich, 1982)

Mezi vnéjsi faktory patii makroekonomika, technologické zmeény, legislativa a sociokulturni

zmeény, stejn€ jako zmény na trhu.

21



2.3 Obchodni model Canvas

Business model je zakladnim principem, diky kterému podnik, miiZze pfedavat a ziskavat

hodnoty prostiednictvim prodeje zboZzi a poskytovani sluzeb. (Osterwalder, 2010)

NejznaméjSim obchodnim modelem je Business model Canvas, ktery sestavil Alexandra
Osterwaldera.Piedstavuje strukturu celkového nastaveni firmy pomoci deviti zakladnich pilita,
pficemz vprostied je hodnota poskytovana pro zakaznika. Model zobrazuje a urcuje zdroje,
¢innosti a vztahy spole¢né s finanénim pohledem, které jsou spole¢né nutné pro utvareni

hodnoty.. (Osterwalder, 2010)

Obrazek ¢.4 - Model Canvas

Klicove Cinnosti Vztahy se
Klicova Poskytovana zakazniky Zakaznickeé
partnerstvi hodnota segmenty
Klicové zdroje Distribuéni
kanaly
Struktura naklad Zdroje pfijma

(Zdroj: Osterwalder, 2010)

e Kilicova partnerstvi - Jsou kli¢ové vztahy s partnery nebo dodavateli. Jejichz fungovani
je kritické pro podnikani. Vznikaji tak spolecné strategie spolec¢nosti, jsou konkurencni,
nebo nekonkurencni nebo vytvaieji spolecné podnikatelské projekty.

e Kilicové ¢innosti - StéZejni ¢innosti, které jsou nezbytné pro uspésné fungovani na trhu
a tvorba hodnot.

e Kilicove zdroje - Stézejni aktiva kterd jsou nezbytnd pro fungovani obchodniho modelu
spole¢nosti. Mohou byt finan¢ni, fyzické ale i personalni.

e Vztahy se zédkazniky - Hlavnim cilem je ziskéni novych zadkaznikii nebo udrZeni téch
aktudlnich, ke kterému slouzi metody account managementu.

e Distribu¢ni kanaly - jsou cesty kterymi spole¢nosti komunikujese zakazniky a jakym

pfistupem jim pieddva hodnotovou nabidku. Zahrnuji komunikaci a distribuci mezi
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podnikem a jeho zdkazniky.

e Zakaznické segmenty - Identifikovani zdkaznik, dle jejich potieba a poté
kategorizovani na segmenty.

e Struktura nakladt - Néklady které jsou nezbytné pro vytvareni hodnoty a generovani
piijmui

e Zdroje pfijmt - Trzby, které jsou generovany zakazniky. K vypocteni zisku, musime
odecist naklady.

e Poskytovand hodnota - Jde o hodnotovou nabidku, at’ uz je to vyrobek nebo sluzba, ale

je to ditvod kvuli kterému ji zdkaznik v ur¢itém segmentu kupuje.

2.4 |dentifikace zmény inovace potieb procesu

Zmény z pohledu zdroje inovacnich pftilezitosti 1ze rozdélit do dvou skupin:

2.4.1 Zmény uvnitf oboru

Takové zmény mohou byt rozpoznané pouzet odbornikem, proto ji Ize vyuzit jako konkurenéni
vyhodu, protoze ¢loveék ktery je mimo obor, je pro né¢j velmi obtizné je odhalit. Konkrétné mezi
takové zmény miiZe patfit neCekavané udalosti, zpory, zmény v procesu, oborové a trzni

struktury.(Bartes, 2008)

Necekané udalosti mohou byt - necekany tspéch nebo naopak neekany netispéch. Rozpory
jsou mezi ekonomickymi realitami, mezi existujici redlnou situaci asituaci predpokladanou,
déle rozpor mezi Usilim vynakladanym vurc¢itém oboru a hodnotami o¢ekévani zdkazniki nebo

vnitini rozpor v rytmu nebo logice procesu. (Bartes, 2008)

2.4.2 Zmény mimo obor

Mezi zmény mimo obor mohou patfit faktory, demografické, faktory jako je obyvatelstvo,
zmeéna v jejich poCtu, faktory spojené se zameéstnanosti, ekonomické faktory, pfijmy obyvatel,
také jejich vékova struktura. Zménou mimo obor je také zména pohledu na svét, kterd je
prameni z ptedpokladu, ze ¢lovek zacina premyslet optimisticky a je mozné toto optimitické
mysleni inovaéné vyuzit. Nové znalosti je mozné vyuzivat v inovacich nejcastéji, je u nich

vSak nezbytni delsi lhiita na provedeni napadu inovace a nezbytné znalosti. (Bartes, 2008)
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2.4.3 Kritéria inovace potireb procesu

identifikovani zmény konkrétné pro tuto spolecnost je zejména v procesu. Je nezbytna definice
kritéria, kterd musi byt naplnéna:

e Definovani procesu jako takového

e Piipadna identifikace silného nebo slabého ¢lanku v procesu

e Definovani cili, které ma inovace pfinést, jeji pfidana hodnota

e Specifikace feSeni, kde je nezbytné mit znalosti na potiebné feSeni

e Uvédomeni faktu, pro¢ by zde mél byt lepsi zpiisob feSeni (Bartes, 2008)

2.4.4 Lewinuv tfifazovy model zmén

Lewinuv tfifaizovy model zmén patii mezi nejstarS$i metody modelovani zmén, jeho autorem je

Americ¢an Kurt Lewin, ktery definoval tfi faze:

e Rozmrazeni — kdy jsou stavajici pravidla, zvyklosti a zptisoby mysleni rozmrazeni

e Zména — kdy probéhne zamyslena zména, jeji soucasti mize byt z pocatku zmatenost a
nejistota

e Zamrazeni — nastoleni novych pravidel, zvyklosti a tyto nové zplisoby mysleni jsou

zamrazeny

Faze rozmrazeni lze definovat jako analyza aktualni situace, kterd jiz je uvedena
prostfednictvim charakteristiky spole¢nosti. Nasleduje formulace modelu zmény, kterém
probiha konkrétni popis zmény. Také je nezbytné urcit agenta zmény, tj. urCeni agenta, jeho
pfesnosti a naopak nedostatkil, a ur€eni vzdjemnych roli vzhledem k ostatnim ziacastnénym

osobdm v procesu.

2.4.5 PERT - sitovy graf

Metoda PERT (Program Evaluation and Review Technique) je jednou ze standartnich metod
sitové analyzy, jenZ se pouziva k fizeni slozitych akci, kde se doba trvani kazdé dil¢i ¢innosti

chépe jako ndhodna proménna majici urcité rozlozeni pravdépodobnosti.

Cilem modeld PERT je takové uspofadani ¢innosti, které by zajistilo dodrzeni terminu

dokonceni projektu s dostatecné vysokou pravdépodobnosti. Vzhledem k charakteru problému
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feSenych v ramci projektového tizeni, bylo pro klasické postupy zvoleno normalni rozdéleni.

(Fiala, 2004)

2.5 Marketingovy mix 7P

Marketingovy mix 4P se pro oblast sluzeb jevil jako nedostatecny, a bylo nutné jej dale
rozsitit. Prvni 4P jsou identicka s klasickym marketingovym mixem. Tvofi jej tedy Vyrobek

(Product), Cena (Price), Misto (place) a Propagace (promotion). (Smith, 2000)

K tradicnimu marketingovému mixu bylo nutno ptipojit dalsi 3P:

e Lidé (People) — usnadiiuji vzdjemnou interakci mezi poskytovatelem sluzeb a
zakaznikem.

® Procesy (Process) — podrobnéjsi zaméfeni na to, jak je sluzba poskytovana.

e Materialni prostredi (Physical environment) — poméaha zhmotnéni sluzby.(Smith,

2000)

Marketingovy mix 7P umoziiuje firmédm komplexni ptistup k marketingu a zahrnuje vSechny

vvvvv

celkovy pohled na marketingovou strategii, zahrnuje jak tradi¢ni prvky marketingu (4P), tak i

prvky, které jsou diilezité pro moderni digitalni marketing.

Vyuziti marketingového mixu 7P muze byt klicové pro zvySeni konkurenceschopnosti firmy a
zlepSeni vztahu se zékazniky. Firma, kterd dokéaze efektivné implementovat vSechny prvky

marketingového mixu 7P, ma vétsi Sanci na Gispéch a rist.
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3 Teoreticka vychodiska

Teorie diplomové prace budou sloZena z reSerSie odborné literatury a budou zakladem pro
naslednou analytickou a nadvrhovou ¢ast prace. Zakladni pojmy, které budou vyteseny: IT
infrastruktura, cloudové sluzby, cloudovy trh, pfeprodejci cloudu, pfidana hodnota cloudovych
pteprodejct/partnerti a definice tohoto obchodniho modelu, cloudovy zakaznici, Cloud,

aktualni marketingové trendy v cloudovém ekosystému.

3.1 Rozvoj obchodnich aktivit

Rozvoj obchodnich aktivit je proces, ktery zahrnuje rust a rozsifeni obchodnich ¢innosti a
operaci spole¢nosti. Tato koncepce se tyka Siroké skaly aktivit, které maji za cil posilit a
optimalizovat obchodni ¢innosti organizace. Teoreticky 1ze rozvoj obchodnich aktivit definovat

nasledujicim zptsobem:

Rozvoj obchodnich aktivit je strategicky a systematicky proces, ktery zahrnuje planovani,
implementaci a fizeni iniciativ a opatfeni zamétenych na posileni a rozsifeni obchodnich
operaci spole¢nosti. Tento proces miize zahrnovat Sirokou skélu ¢innosti, jako jsou expanze do
novych trhli, rozvoj novych produkti a sluzeb, inovace obchodnich modeli, budovéni a
udrzovani vztahti se zdkazniky a dodavateli, optimalizace marketingovych strategii, fizeni
prodeje a distribuce, investice do technologii a automatizace obchodnich procest, a také
efektivni vyuZzivani lidskych a finan¢nich zdroji pro dosazeni dlouhodobého rlistu a

konkurenceschopnosti spolecnosti. (Kotler,2018)

Rozvoj obchodnich aktivit mtize byt motivovan riiznymi faktory, jako jsou zmény v trznich
podminkach, konkurenc¢ni tlaky, technologické inovace, zmény v preferencich zakaznikd,
regulace a politické faktory. Cilem rozvoje obchodnich aktivit je obvykle maximalizace
hodnoty pro akcionare a zakazniky, dosazeni udrzitelného konkurenéniho naskoku,
diverzifikace rizik a vytvareni dlouhodobych strategickych vyhod pro spole¢nost.

(Kotler,2018)

Celkove 1ze tedy rozvoj obchodnich aktivit chapat jako dynamicky proces, ktery se zamétuje
na rust, inovace a optimalizaci obchodnich Cinnosti organizace s cilem dosahnout dlouhodobé

prosperity a konkurencni sily na trhu.
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3.1.1 Manazersky pohled na rozvoj obchodnich aktivit

Rozvoj obchodnich aktivit z manazerského pohledu je klicovym prvkem strategického
planovani a fizeni spole¢nosti. Manazeti jsou odpovédni za formulaci a implementaci strategit,
které povedou k rlstu a prosperité firmy. Zde je rozvedeni témat souvisejicich s rozvojem
obchodnich aktivit z manazerského hlediska:

Analyticky pristup: ManaZeti musi provadét komplexni analyzy trhd, konkurence, zakaznika a
vnitinich procest firmy. To zahrnuje sbér dat, kvantitativni a kvalitativni analyzu, identifikaci trendt a

prilezitosti a hodnoceni silnych a slabych stranek spole¢nosti.

Stanoveni strategickych cilii: Na zéklad¢ analyz manazefi stanovuji strategické cile pro
rozvoj obchodnich aktivit. Tyto cile mohou zahrnovat riist trzeb, zvyseni podilu na trhu,
diverzifikaci produktt nebo sluzeb, expanzi do novych trhi, zlepSeni zakaznického servisu

nebo optimalizaci nékladu.

Vytvareni implementace a strategie: ManaZefi vyvijeji strategie pro dosazeni stanovenych cilii. To
muze zahrnovat inovace v produktech a sluzbach, rozvoj novych obchodnich modeli, investice do
marketingu a propagace, optimalizaci dodavatelského fetézce, expanzi do novych regiont ¢i segmenti

trhu a fizeni rizik.

Rozvoj lidskych zdroju: Uspésny rozvoj obchodnich aktivit vyzaduje kvalifikované a
motivované zaméstnance. Manazeti se proto zaméiuji na rozvoj lidskych zdrojt, véetné
rekrutace a vybéru personalu, Skoleni a rozvoje zaméstnanctli, budovani tymu a vytvareni

podptrné pracovni kultury.

Inovace a technologicky rozvoj: Manazefi sleduji nové technologické trendy a inovace, které
mohou posilit obchodni aktivity spolecnosti. To zahrnuje investice do IT systémt, digitalizaci
obchodnich procesti, vyvoj novych produkti nebo sluzeb, a vyuzivani analytiky dat pro lepsi

rozhodovani.

Rizikovy management: Rozvoj obchodnich aktivit ¢asto nese rizika, jako jsou zmény trznich
podminek, konkurenéni tlaky, nedostate¢né zdroje nebo nepredvidatelné udalosti. Manazeti se
proto zabyvaji identifikaci, hodnocenim a fizenim rizik s cilem minimalizovat negativni

dopady na podnikani.
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Méieni a hodnoceni vykonu:
Manazeti pravidelné monitoruji a hodnoti vykon v oblasti rozvoje obchodnich aktivit. To
zahrnuje sledovani kli¢ovych ukazatelti vykonu (KPI), benchmarking s konkurenci, analyzu

navratnosti investic (ROI) a adaptaci strategii podle vysledki. (Kotler, 2018)

Manazeti hraji kli¢ovou roli pfi fizeni procesu rozvoje obchodnich aktivit a musi byt schopni
kombinovat analytické dovednosti, strategické mysleni, vedeni lidi a rizikovy management pro

dosaZeni dlouhodobého rlstu a konkuren¢éni vyhody spole¢nosti.

3.1.2 Ekonomicky pohled na rozvoj obchodnich aktivit

Investice do kapitalu:Rozvoj obchodnich aktivit ¢asto vyZzaduje investice do kapitalu, jako
jsou nov¢ zatizeni, technologie, marketingové kampan¢ nebo expanze do novych trhti.
Ekonomicky pohled se zamé&fuje na efektivni alokaci kapitalu a optimalizaci ndvratnosti
investic. To zahrnuje analyzu nakladi a ptinost jednotlivych projektti, hodnoceni rizik a

vyuzivani finan¢nich nastrojti pro financovani rozvoje.

Optimalizace nakladi: Ekonomicky pohled klade diiraz na optimalizaci nakladd v ramci
rozvoje obchodnich aktivit. To zahrnuje sniZovani zbyte¢nych nékladd, efektivni vyuZzivani
zdrojti, outsoursovani nebo automatizaci procest a jednani o lepSich podminkach s dodavateli a

partneri.

Analyza trznich podminek: Ekonomické analyza trznich podminek je klicova pro Gsp&sny
rozvoj obchodnich aktivit. To zahrnuje studium konkurence, poptavky a nabidky na trhu,
cenovou strategii, zmény v preferencich zédkazniki a regulace ovliviiujici podnikatelské

prostiedi.

Rozvoj produkti a sluzeb: Z ekonomického pohledu je dilezité investovat do vyvoje novych
produktl a sluzeb, které budou konkurenceschopné a budou mit potencial generovat pfidanou
hodnotu pro zdkazniky. To zahrnuje analyzu poptavky, vyzkum a vyvoj, testovani trhu a

optimalizaci produktového portfolia.

Strategie cenové politiky: Ekonomicky pohled zahrnuje stanoveni optimalni cenové politiky
pro produkty a sluzby podniku. To mtize zahrnovat diferenciaci cen podle segmenti trhu,

strategie cenovych slev a akci, a analyzu cenové elasticity poptavky.
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Efektivni vyuzivani lidskych zdrojui: Podnikani se spoléhd na kvalifikované a motivované
zaméstnance. Z ekonomického hlediska je dilezité efektivné vyuzivat lidské zdroje, coz
zahrnuje spravnou alokaci pracovnikl na klicové tikoly, motivaci prostiednictvim odmeén a

benefici, a rozvoj lidského kapitalu prostfednictvim Skoleni a rozvoje dovednosti.

Méieni vykonu a ROI: Ekonomicky pohled klade diiraz na métfeni vykonu a névratnost
investic (ROI) spojenych s rozvojem obchodnich aktivit. To zahrnuje sledovani kli¢ovych
ukazatelli vykonu (KPI), analyzu nékladu a pfinost jednotlivych projekti a hodnocenti jejich

dopadu na celkovy vysledek spolecnosti. (Kotler, 2018)

Celkov¢ lze tici, ze ekonomicky pohled na rozvoj obchodnich aktivit se zamétuje na efektivni
alokaci zdrojii, maximalizaci vynosl a dosaZeni udrzitelného konkurenéniho naskoku
prostiednictvim strategického planovani, analyzy trznich podminek a efektivniho fizeni

podnikatelskych operaci. (Kotler, 2018)

3.2 IT infrastruktura

Infrastruktura informacnich technologii je obecné definovana jako soubor komponent
informacnich technologii (IT), které jsou zakladem IT sluzby; obvykle se jednd o fyzické
komponenty (pocitacovy a sitovy hardware a zafizeni), ale také o rizné softwarové a sitové

komponenty. (Redhat.com, 2019)

Podle slovniku kurzu (Redhat.com, 2019) lze infrastrukturu IT oznadit také jako "veskery
hardware, software, sité, zafizeni atd. potfebné k vyvoji, testovani, poskytovani, monitorovani,
tfizeni nebo podpofte sluzeb IT. Termin IT infrastruktura zahrnuje veskeré informacéni

technologie, ale nezahrnuje souvisejici lidi, procesy a dokumentaci" (Redhat.com, 2019)

Pti ¢emz, stez€jni rozdil mezi Cloudovou a on premise (vlastni servery) infrastrukturou je, ze u
cloudové¢ infrastruktury odpovédnost za obhospodaiovani veskerého hardware nese dodavatel,

stejné jako za bezpe€nost.

3.2.1 Vlastni Serverove feseni
Vlastni serverové feseni, asto pouzivani jako ,,On-premise” software je nainstalovan a spustén

na pocitacich v prostorach osoby nebo organizace pouzivajici software, nikoli ve vzdaleném

29



zafizeni, jako je napf. serverova farma nebo cloud. Mistni software je n€kdy oznac¢ovan jako
software ,,shrinkwrap* a software mimo prostory se bézné nazyva ,,software jako sluzba“

(,,SaaS*“) nebo ,,cloud computing®.(Ruwan, 2020)

Software se sklada z databaze a modulii, které jsou kombinovany tak, aby slouzily zejména
jedineénym potiebam velkych organizaci, pokud jde o automatizaci celopodnikového

podnikového systému a jeho funkci.(Ruwan, 2020)

3.2.2 Cloudového sluzby

Pojem "cloudové sluzby" oznacuje Sirokou Skalu sluzeb poskytovanych na vyzadani
spole¢nostem a zakaznikiim prostfednictvim internetu. Tyto sluzby jsou navrzeny tak, aby
poskytovaly snadny a cenové dostupny pfistup k aplikacim a zdrojim bez nutnosti interni
infrastruktury nebo hardwaru. VétSina zaméstnancti vyuziva cloudové sluzby po cely pracovni

den, od kontroly e-maili po spolupraci na dokumentech, at’ uz si to uvédomuji, nebo ne.

Cloudové sluzby jsou plné spravovany dodavateli cloud computingu a poskytovateli sluzeb.
Zakaznikim jsou zpfistupnény ze serveri poskytovateli, takze spole¢nost nemusi hostovat

aplikace na vlastnich lokalnich serverech.

Cloud computing je dostupnost zdroji pocitacového systému na vyzadani, zeyména lozisté dat
(cloud storage) a vypocetni vykon, bez ptimé aktivni spravy uzivatelem. Velké cloudy maji
casto funkce distribuované na vice mistech, z nichz kazdé je datovym centrem. Cloud
computing spoléhé na sdileni zdroji, aby bylo dosazeno koherence, a obvykle pouziva model
prabéznych plateb, ktery miize pomoci snizit kapitalové vydaje, ale miize také vést k
neocekavanym provoznim nakladim pro uzivatele. (R.Partha 2018)

Cloudovi poskytovatelé jsou pro byznys Revolgy nezbytné, jelikoZ jsou hlavnim zdrojem jeho
ptijmu. Nejvétsi Cloudovi poskytovatelé vetejného cloudu na svété jsou aktualné Microsoft
Azure, Amazon Web Services a Google Cloud, pfi ¢emz, Revolgy je prémiovym partnerem

Googlu a Amazonu.
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Hlavni vyhody cloudu
Zde jsou nékteré z vyhod, které nuti organizace k migraci zdroji do vefejného cloudu:

Skalovatelnost - Cloud computing Ize skalovat tak, aby podporoval vétsi pracovni zatéZ a vice
uzivateld, a to mnohem snadnéji nez lokalni infrastruktura. V tradi¢nich IT prostfedich musely
spolecnosti kvuli rozsifovani podnikovych sluzeb nakupovat a nastavovat fyzické servery,

softwarové licence, tlozisté a sitové vybaveni.

Naklady - Poskytovatelé cloudovych sluzeb nabizeji spravované sluzby, které snizuji provozni
rezii a zjednoduSuji tkoly udrzby, naptiklad upgrady. Spole€nosti, které migruji do cloudu,
mohou na provoz IT vynalozit vyrazné¢ méné prostfedki. Mohou tak vénovat vice prostredkii

na inovace - vyvoj novych produkti nebo vylepSovani stavajicich produkti

Vykonnost - Migrace do cloudu mtize zlepsit vykon a zkusenosti koncovych uzivateld.
Aplikace a webové stranky hostované v cloudu 1ze snadno Skalovat, aby mohly slouzit vétSimu
poctu uzivateli nebo vyssi propustnosti, a mohou bézet v geografickych lokalitach blizko

koncovych uzivatelii, ¢imz se sniZi latence sité

Digitalni zkuSenost - Uzivatelé mohou ke cloudovym sluzbam a datim pfistupovat
odkudkoliv, at’ uz jsou zaméstnanci nebo zdkaznici. To ptispiva k digitalni transformaci,
umoznuje lepsi zkuSenosti pro zdkazniky a zaméstnanciim poskytuje moderni a flexibilni

nastroje.

3.3 Cloudovy trh (vefejny cloud)

Cloudovy trh je ekosystém, ve kterém figuruji Cloudovi poskytovatelé (Amazon, Google,
Microsoft, zékaznici, kteti cloudové sluzby poptavaji, Cloudovy partneti (Revolgy, DolT
international) kteti pfeprodavaji cloud se svoji pfidanou hodnotou a cloudovy integratoii a
konzultanti, ktefi mohou koncovym zékaznikiim pomahat s adaptaci cloudu nebo jeho

spravném vyuzivani.

3.3.1 Cloudovi poskytovatelé
Poskytovatela vetejného cloudu je na trhu vice, ale tato prace predstavuje dva stézejni Google

Cloud a Amazon Cloud, protoze je kriticky pro byznys spole¢nosti Revolgy.
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Google Cloud

Google Cloud Platform (GCP), nabizend spolecnosti Google, je sada sluzeb ,,cloud
computingu” - v kterd poskytuje fadu modularnich cloudovych sluzeb véetn€ vypocetni
techniky, ukladani dat, analyzy dat a strojového uceni spolu se sadou nastroju pro spravu. Podle
Verma et.al. bézi na stejné infrastrukture, kterou Google interné pouziva pro své produkty pro

koncové uzivatele, jako je Google Search, Gmail a Google Docs.. (Google, 2017)

Google Cloud Platform poskytuje infrastrukturu jako sluzbu, platformu jako sluzbu a bez

serverova vypocetni prostiedi.

V dubnu 2008 Google oznamil App Engine, platformu pro vyvoj a hostovani webovych
aplikaci v datovych centrech spravovanych Googlem, coz byla prvni cloudova sluzba
spolecnosti. Sluzba se stala obecné dostupnou v listopadu 2011. Od oznameni App Engine

ptidal Google na platformu nékolik cloudovych sluzeb.(Google, 2017)

Google Cloud Platform je soucasti Google Cloud, ktery zahrnuje vetejnou cloudovou
infrastrukturu Google Cloud Platform a také Google Workspace (Google Workspace),
podnikové verze Android a ChromeOS a rozhrani pro programovani aplikaci (API) pro

strojové uceni a podnikové mapové sluzby.(Google, 2017)

Amazon Web Services

Amazon Web Services, Inc. (AWS) je dcefinou spolecnosti Amazonu, ktera poskytuje na
vyzadani platformy cloud computingu a rozhrani API jednotlivciim, spolecnostem a vladam na
meéfené a pribézné bazi. Klienti to casto vyuziji v kombinaci s automatickym skalovanim
(proces, ktery klientovi umoziuje pouzivat vice vypocetni techniky v dobé vysokého vyuziti
aplikaci a nasledn€ zmensovat, aby se snizily naklady, kdyz je provoz nizsi). Tyto webové
sluzby cloud computingu poskytuji rizné sluzby souvisejici se siti, vypocetni technikou,
ulozistém, middleware, IoT a dal$i zpracovatelskou kapacitou, stejné jako softwarové néstroje
prostifednictvim serverovych farem AWS. To osvobozuje klienty od spravy, Skalovani a oprav
hardwaru a operacnich systémi. Jednou ze zakladnich sluzeb je Amazon Elastic Compute
Cloud (EC2), ktery uzivatelim umoziiuje mit k dispozici virtualni cluster pocitacli s extrémné
vysokou dostupnosti, se kterymi lze komunikovat ptes internet prostiednictvim REST API,
CLI nebo AWS. fidici panel. Virtualni poc¢itace AWS emuluji vétSinu atributti skute¢ného

pocitace, v€etné hardwarovych centralnich procesorovych jednotek (CPU) a grafickych
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procesorovych jednotek (GPU) pro zpracovani; lokdlni/RAM pamét’; Glozisté€ na pevném
disku/SSD; vybér operaénich systému; vytvareni siti; a predinstalovany aplikacni software,

jako jsou webové servery, databaze a tizeni vztahl se zdkazniky (CRM).(Amazon, 2016)

Sluzby AWS jsou zakaznikim poskytovany prostfednictvim sité serverovych farem AWS
rozmisténych po celém svété. Poplatky jsou zaloZeny na kombinaci vyuziti (znamé jako model
,»Pay-as-you-go*‘), hardwaru, opera¢niho systému, softwaru nebo sitovych funkci vybranych
predplatitelem, které vyzaduji dostupnost, redundanci, zabezpeceni a mozZnosti sluzeb.
Predplatitelé mohou platit za jeden virtudlni poc¢ita¢ AWS, vyhrazeny fyzicky pocita¢ nebo
shluky obou. Amazon poskytuje vybrané ¢asti zabezpec€eni pro piedplatitele (napft. fyzické
zabezpeceni datovych center), zatimco ostatni aspekty zabezpeceni jsou odpovédnosti
pfedplatitele (napt. sprava uctu, skenovani zranitelnosti, zdplatovani). AWS plisobi v mnoha
globalnich geografickych regionech véetné sedmi v Severni Americe. (Amazon, 2016)
Software se sklada z databaze a moduldl, které jsou kombinovany tak, aby slouzily zejména
jedine¢nym potiebam velkych organizaci, pokud jde o automatizaci celopodnikového

podnikového systému a jeho funkci.(Ruwan, 2020)

3.3.2 Podil na cloudovém trhu

Podil cloudového trhu z pohledu hlavnich dodavatelti méa dlouhodobé¢ 3 lidry, Google, Amazon
a Microsoft. Z pohledu partneri to neni tak snadné urcit, jelikoz nejsou k dispozici reporty
tohoto typu jako u dodavatelt. U cloudovych partnert Ize udé€lat porovnani podle dosazenych
certifikaci, které jsou dostupné na strdnkach dodavatelii a nebo miize byt validni ukazatel fakt,
ze Google kazdy rok vyhlaSuje partnera roku v daném regionu. Revolgy bylo vyhlaseno
partnerem roku v Evropé pro rok 2023 a kazdy rok se drzi na prednich pozicich praveé kvuli

zéasadni pfidané hodnoté pro zakazniky.

Ve 2. ¢tvrtleti roku 2023 vzrostly globélni vydaje na sluzby cloudové infrastruktury o 10
miliard dolart oproti 2. ¢tvrtleti roku 2022, ¢imz celkové vydaje za tii mésice do 30. Cervna
dosahly 64,8 miliardy dolarti. Pfi pohledu na poslednich dvanact mésict pfedstavuje nyni trh s
cloudovymi sluzbami pftilezitost v hodnot€ 247 miliard dolarti, coz vysvétluje, pro€ je na ném
tak tvrdy boj. Jak ukazuje nasledujici graf, na spole¢nosti Amazon, Microsoft a Google
ptipadly v uplynulém ctvrtleti témet dvé tretiny piijmi z cloudové infrastruktury, pficemz osm

nejvetsich poskytovatel ovlada téméet 80 % trhu. (F.Richter, 2023)
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Obrazek ¢.5 - podil na cloudovém trhu
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(Zdroj: F.Richter, 2023,Statista.com [online])

Na grafu vyse 1ze vidét % obsazeni trhu nejvétSich cloudovych providert z druhého kvartalu
roku 2023. Trhu dominuje Amazon, za zady ma Microsoft a 3. nejvétsi co se pokryti trhu je

Google Cloud.

Spole¢nost Amazon Web Services (AWS), ziskovy cloudovy systém internetového prodejce, se
na trhu cloudové infrastruktury prosadila jako prvni lidr a stale ma naskok. Podle odhadi
spolecnosti Synergy Research Group cinil podil spole¢nosti Amazon na celosvétovém trhu s
cloudovou infrastrukturou ve druhém ¢tvrtleti roku 2023 32 %, zatimco pted rokem to bylo 34
%. Hlavni konkurenti spole¢nosti Amazon, spole¢nosti Microsoft a Google, zaznamenali o
néco siln€j$i mezirocni rist, v disledku ¢ehoz oba zvysili svlij trzni podil o procentni bod ve

srovnani s loniskym cervnovym ctvrtletim. (F.Richter, 2023)

3.3.3 Vyvoj cloudového trhu

Cloudovy trh se stale vyviji at’ uz z pohledu rtistu nebo novych technologii. N¢kteti odbornici
tikaji, ze Cloud je nejvice revolucni technologie 21. stoleti. Co se rlstu tyce podle na grafu
nize je rust vefejné cloudové infrastruktury od roku 2017 do roku 2024 z pozice, kolik celkové
zakaznici v cloudu utraci v miliardach dolarti. Data jsou z poloviny roku 2023, tim padem rok

2023 a 2024 je predikce.
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Graf €.1 - vyvoj cloudového trhu
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(zdroj: Lionel Sujay Vailshery, listopad, 2023, Public cloud services market size 2017-2024,

statista.com[online])

Dalsi zajimava fakta tykajici se vyvoje cloudovych sluzeb dle ¢lanku Charlese Griffiths z ledna

2024.

Dvanactimésicni trzby za sluzby cloudové infrastruktury mezi zacatkem roku 2021 a
2022 dosahly 191 miliard USD.

Na pocatku roku 2023 tvoftily spole€nosti Amazon, Microsoft a Google celkem 66 %
trhu s cloudovymi sluzbami.

Odhaduje se, Ze do roku 2025 bude na svété v cloudu ulozeno 200 zettabytd (2 miliardy
terabytl).

Primérny uzivatel cloudu utrati za jeden server piiblizné 400 dolarti mési¢né.
Hostovani celé back-office infrastruktury stoji v priméru 15 000 dolari mésiéné.
Celosvétovy trh s cloudovymi hrami mél v roce 2021 hodnotu 1,72 miliardy dolarti a v
roce 2022 vzrostl na 3,24 miliardy dolarti. Do roku 2024 se piedpoklada rist na

ptiblizn¢ 6,3 miliardy dolard.
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3.3.4 Preprodejci Cloudu - Partnefi Googlu a Amazonu

Cloudovy partner je spolecnost, kterd dosahla urcitého statusu u Cloudového dodavatele
(Google cloud, Amazon cloud). Partnefi museji spliiovat urcita kritéria (pocet dosazenych
certifikaci, objem zakazniki atd.) pro tento status. Jsou riizné typy statusti a od toho se poté

vyviji podminky pro partnera.

Google a Amazon maji partnery proto, Ze maji velké mnozstvi zékaznikti a nejsou schopni
vSechny obhospodafovat sami. Pro nékteré zakazniky to vSak muze byt vyhodou, pokud jim

vice vyhovuje osobni pfistup, nez ten korporatni.

Mit cloudového partnera miize byt neuvétitelné piinosné pro kazdou firmu, ktera chee ze svych

investic do cloudu vytézit maximum. Spoluprace s poradenskym partnerem nebo konzultantem

vam mize pomoci identifikovat oblasti, kde ptilis utracite za cloudové zdroje, a také vam mutize

poskytnout usporna feSeni a rady, jak maximalizovat hodnotu vasich cloudovych investic.

Pokud se zédkaznik rozhodne piekupovat cloud od partnera a ne ptimo od dodavatele,
neznamena to vSak, ze ptichazi o kontakt s dodavatelem, je to spiSe naopak. Premiérovy
partnefi ve vétSing piipada uzce spolupracuji s dodavatelem a zdkaznikem dohromady,

zakaznik tedy jesSté vice benefituje.

3.3.4.1 Obchodni model

Byznys funguje tak, ze pokud se spolecnost stane partnerem, pfi splnéni kritérii, mize
preprodavat Cloudové sluzby téchto dodavateli (Google, Amazon). Je uz pak ¢isté na
spole¢nosti, jakou cenu bude zdkaznikiim uctovat, ale zpravidla zdkaznik neplati nic navic v
porovnani kdyby cloudové sluzby odebiral pfimo od dodavatele. Partner dostava urcitou %
marzi od dodavatele. V praxi to funguje tak, ze pokud se zakaznik XY rozhodne jit do
spoluprace s partnerem, bude dostavat fakturu od partnera, zavazuje se, Ze svoji ttratu bude
hradit partnerovi a partner ji poté musi uhradit dodavateli, zkracenou o svoji % marzi, kterou

ma dle Grovné svého partnerského statusu.
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Google mé 3 urovné partnerského statusu =
1. uroven - Member
2. duroven - Partner

3. uroven - Premier Partner (Google.com, 2023)

Amazon je na tom stejn¢, ma také 3 statusy =
1. aroven - Select Service Partner
2. uroven - Advanced Service Partner

3. troven - Premier Service Partner (amazon.com, 2023)

3.3.4.2 Dodatkové sluzby pfeprodejct/partneru

Jak jiz bylo zminéno ptedtim, partnefi si zpravidla Gc¢tuji od zakaznikl nic navic za to kdyz
pteprodavaji cloudové sluzby svym zdkazniktim, protoze maji % marzi od dodavateld, ale i
presto poskytuji dodatecné sluzby, které piimo od dodavatele nedostanou nebo za
mnohonasobné vétsi poplatky. Nekteré dodateéné sluzby nabizi partnefi zdarma, napiiklad
miZze byt technicka podpora, nékteré jsou zpoplatnéné, miize se jednat napiiklad o migraci

cloudové infrastruktury nebo konzultace s technickymi inzenyry.

Migrace IT infrastruktury - V $ir§im pojeti se proces migrace do cloudu nazyva
transformace cloudu. Proces transformace cloudu se ¢asto ¢leni do péti fazi: ptiprava,
planovani, migrace, provoz a optimalizace. Tyto faze poskytuji uceleny ptistup k presunu

pracovnich z4tézi a dat do cloudu a pomahaji minimalizovat naruseni a maximalizovat pfinosy.

Priprava:
V ptipravné fazi organizace stanovi své obchodni cile pro migraci do cloudu. Tyto cile mohou

zahrnovat zvyseni agility, usporu nékladd, zvyseni vykonu nebo lepsi skdlovatelnost. V této
fazi by organizace mély provést pocatecni posouzeni své IT infrastruktury, aby pochopili, jaké
zdroje maji a jak by je bylo mozné migrovat. Organizace by také méli vyhodnotit svou
pfipravenost na cloud a identifikovat pfipadné nedostatky v dovednostech nebo technologiich,
které by bylo tfeba pted migraci vyiesit. pro kazdou aplikaci, kterou planujete migrovat do
cloudu, sestavte obchodni zdiivodnéni a uved’te ocekdvané celkové naklady na vlastnictvi
(TCO) v cloudu v porovnani se sou¢asnymi TCO. Pomoci kalkulacek nakladi na cloud

odhadnéte budouci naklady na cloud za pouziti realistickych pfedpokladi - véetné mnozstvi a
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povahy pouzivanych ulozist’, vypocetnich zdrojt, s pfihlédnutim k typlim instanci, operacnim

systémlim a specifickym pozadavkiim na vykon a sit’.(Perry, 2023)

Plan:
Jakmile organizace stanovi své obchodni cile a vyhodnoti svou pfipravenost na cloud, je dalsi

fazi vytvoreni podrobného planu migrace. Tento plan by mél zahrnovat plan migracniho
procesu s podrobnymi informacemi o tom, které pracovni zatéze budou migrovany a v jakém
poradi. Organizace by také mély rozhodnout o preferované cloudové architektute a urcit
pfipadné nutné Gpravy stavajicich aplikaci nebo dat. V této fazi je také tieba fesit piipadné
pozadavky na shodu s pfedpisy nebo bezpecnost souvisejici s migraci. v této fazi je dulezité
posoudit prostfedi a urcit faktory, kterymi se bude migrace tidit, jako jsou kriticka data
aplikaci, starsi data a interoperabilita aplikaci. Je také nutné urcit, na jaka data spoléhate: mate
data, kterd je tfeba pravidelné resynchronizovat, pozadavky na shodu dat, které je tieba splnit,
nebo nekritickd data, ktera Ize piipadn€ migrovat béhem nékolika prvnich prichod migrace?
uréeni téchto poZzadavki pomulzZe urcit, kterd data je tfeba migrovat a kdy, zda data potiebuji
néjaky scrubbing, druh cilovych svazki, které je tieba pouzit, a zda budete potiebovat Sifrovani

dat v klidu 1 pfi pfenosu.(Perry, 2023)

Migrace:

fazi migrace je vlastni proces presunu dat, aplikaci a dalSich pracovnich zatézi do cloudu. Tato
faze mlze zahrnovat rtizné techniky, v¢etné lift-and-shift (pfesun aplikace do cloudu bez
uprav), refaktoringu (prava aplikace tak, aby vyuZzivala cloudové funkce) nebo dokonce uplné
ptestavby aplikaci. Migrace by méla byt peclivé monitorovana, aby bylo zajisténo, Ze probiha
podle planu a Ze jsou okamzité feSeny ptipadné problémy. migrace dat je kritickou soucasti
tohoto procesu. Pokud se béhem migrace stanou data pro uzivatele nedostupna, riskujete, ze to
bude mit dopad na vas obchodni provoz. Totéz plati, kdyz pokracujete v synchronizaci a
aktualizaci systému po provedeni po¢atecni migrace. Kazdy jednotlivé migrovany prvek
pracovni zatéze by mél byt pfed migraci dals$iho prvku ovéfen, ze v novém (Perry,
2023)prostiedi funguje. Budete také muset najit zpasob, jak synchronizovat zmény, které jsou

provadény ve zdrojovych datech béhem probihajici migrace.(Perry, 2023)
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Provoz:

Po uspésné migraci pracovnich zatézi do cloudu ptechdzi organizace do faze provozu. Tato
taze zahrnuje spravu pracovnich zatéZi v cloudovém prostiedi, véetné monitorovani vykonu,
spravy zdrojl a udrzovani bezpecnosti a shody s pfedpisy. Béhem této faze by organizace mély
pokracovat ve zdokonalovani svého provozu na zaklad€ zpétné vazby a udajii o vykonu a
provadét nezbytné Gpravy s cilem optimalizovat provoz cloudu. krom€ monitorovani v redlném
Case byste méli také posoudit zabezpeceni dat ulozenych v cloudu, abyste zajistili, Ze prace v
novém prostiedi splituje zakony o dodrzovani piedpist, jako jsou HIPAA a GDPR. dalSim
hlediskem, které je tieba mit na paméti, je plnéni pribéznych referencnich hodnot vykonu a

dostupnosti, abyste zajistili své cile RPO a RTO, pokud se zméni.(Perry, 2023)

Optimalizace:

Posledni fazi procesu migrace do cloudu je optimalizace. V této fazi organizace hledaji
zpusoby, jak zlepsit vykon a efektivitu svého cloudového prostiedi. To mlize zahrnovat
zdokonaleni cloudovych operaci, identifikaci prilezitosti k uspote nakladt a implementaci
cloudovych funkci nebo sluzeb pro zvyseni vykonu. Faze optimalizace probihé prabézné,
protoZe organizace neustale hledaji zplsoby, jak zlepsit provoz cloudu a dosdhnout vyssi

obchodni hodnoty. (Perry, 2023)

Profesionalni expertyza - Mit partnera vdm muze pomoci orientovat se ve slozitosti cloudové
technologie zjednodusenym a ptistupnym zptisobem. ZkuSeny cloudovy konzultant ma znalosti
o vyhodach a nevyhodéch cloudové technologie, véetné shody a regulacnich pozadavkii,

Skalovatelnosti, optimalizace a vysoké dostupnosti.

Technicka podpora - Partner mtize slouzit jako technickd podpora v ptipadé vypadku

infrastrukturu nebo néjakého incidentu.

Automatizace - Cloudovi partnefi mohou pomoci automatizovat mnoho vsednich tkold
spojenych s cloudovymi operacemi, jako je Skalovani zdrojii, monitorovani vykonu a

odstraniovani problémti.
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3.3.2 Cloudovy zakaznici
Jelikoz je Cloud ve velkém vzestupu stava se atraktivnim pro zakazniky vseho typu, zédkladni
kategorizace je vSak nasledujici -
e Korporace - Velké nadnarodni spolecnosti s rozsdhlymi IT potfebami a komplexnimi
obchodnimi operacemi.
Pouziti - Velké korporace vyuzivaji cloud k optimalizaci svych obchodnich procest,
$kalovatelnosti a globalizaci. Casto implementuji hybridni nebo multi-cloud strategie.
® Malé a stredni podniky - Mensi firmy s omezenymi zdroji a IT kapacitami, ale s
potiebou efektivniho feSeni pro své podnikani
Pouziti - Casto vyuzivaji vetejny cloud pro usnadnéni pfistupu k IT infrastrukture,
softwarem jako sluzb¢ (SaaS) a dal§im kli¢ovym nastrojim bez velkych investic do
vlastni infrastruktury..
e Startupy - Inovativni nové firmy hledajici rychly a efektivni zptisob, jak nasadit své
aplikace a sluzby.
Pouziti - Startupy Casto zcela spoléhaji na cloud pro své IT potieby, coz umoznuje
rychly vyvoj, Skalovatelnost a snadnou dostupnost.
® Jerejny sektor - Rizné rovné vladnich instituci, Skolstvi, zdravotnictvi a dalSich
vetejnych organizaci.
Pouziti - Vetejny sektor vyuziva cloudu pro zlepSeni efektivity, sdileni informaci a

poskytovani online sluzeb obantm.

Dle zékladni kategorizace nelze fici, ktery zakaznik je pro Cloud dodavatele nebo pro

preprodejce idealni. Velk4 nadnarodni korporace mize v cloudu utrdcet méné nez n€jaky mensi

podnik, ktery se zabyva softwarovym vyvojem a jejich naklady na cloud jsou stézejni, kdezto

nektera korporace nedava IT tak velkou prioritu a neni to jejich hlavni priorita.
Idealni zékaznik pro dodavatele i pro preprodejce je ten, ktery v Cloudu utraci co nejvice
pen¢z, z pravidla tedy IT spolecnosti, které se zabyvaji vyvojem aplikaci a jsou takzvané

,,digital native” nebo ,,cloud ready”
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3.4 Marketing v cloudovém prostredi

Nejnovejsi definice marketingu podle Kotlera z roku 2018 je nasledujici - ,,proces, kterym se
spolecnosti spojuji se zakazniky, buduji silné vztahy se zakazniky a vytvareji hodnotu pro

zakazniky, aby na oplatku ziskaly hodnotu od zédkaznikd.”

Marketing ve 21. stoleti, ktery proziva internetovou revoluci, spole¢nosti jsou nuceny se
neustale zamyslet nad strategii a ptizptisobovat ji modernim trendiim. Diky raketové ménicim
se zmeénam, je sté¢zZejni nezustat pozadu, hlavné tak v IT primyslu, kde je rychlost zmén
obzvlast rychla. V ptipad¢, ze se spolecnost zvladné adaptovat a dokaze Celit rychle ménicdm
se podminkam a trendiim, mize byt schopna vytvoftit konkurenc¢ni vyhody. Ekonomové jsou
presvédceni, ze ekonomicky blahobyt pfinesou z nejvétsi miry oblasti s vysokou piidanou
hodnotou zaloZené na znalostech pravé z IT a telekomunikaci. Globalizace umoznila
spolecnostem komunikaci se svymi zdkazniky 24 / 7, tedy dnem i noci. (Kotler, 2018)
Nejmodernéjsi marketingové typy a trendy v Cloudovém - IT odvétvi z pohledu pieprodejce,

cloudové parnera budou uvedeny v nasledujicich odstavcich.

3.4.1 Aktualni marketingové trendy

Tato kapitola popisuje aktualni marketingové trendy v cloudovém ekosystému z pohledu
cloudového pieprodejce / partnera. Marketingové trendy dodavatelt jako takovych se od
partnertt mohou v jistych trendech odliSovat, dodavatelé se také zamétuji na bezpecnost

cloudu, flexibilitu, ochranu zivotniho prosttedi.

3.4.1.1 Osobni prodej - personalizace

Personalizace ve velkém je vice nez jen oslovovani pfijemce jménem v e-mailové kampani. Jde
0 to porozumét jedine¢nym potiebam kazdého podniku ve vasem portfoliu a vytvofit sdéleni na

miru, které¢ bude rezonovat s jejich individudlnimi cili, vyzvami a nuancemi v oboru.

Spravna kombinace datové analyzy, umélé inteligence a automatizacnich nastrojii z toho miize

ucinit zivotaschopnou strategii i pro ty nejvétsi B2B operace:
B2B marketéfi maji nyni ptistup k robustnim datovym saddm a pokrocilym analytickym

nastrojim, které jsou schopny odhalit srozumitelné vzorce o jejich klientech. Tyto poznatky v

kombinaci se silou nastroju pro elektronickou komunikaci umoziuji vytvaiet vysoce
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personalizovana marketingova sdéleni, kterd pfimo vypovidaji o potfebach a aspiracich kazdé
firmy.

Ume¢la inteligence (Al) a strojové uceni (ML) umoznuji identifikaci a predikci trendli na
zéklad¢ datovych vzorl, coz umoznuje poskytovani personalizovaného obsahu ve velkém
méfitku. Automatizace Casti tohoto procesu, jako je segmentace a tvorba obsahu, uvoliuje
cenné zdroje pro strategii a planovani, diky ¢emuz je personalizace v métitku dosazitelnym
cilem.

Skute¢ny posun spociva v marketingovém mysleni. Jde o to vidét kazdého klienta jako
jedinec¢nou entitu s odliSnymi potiebami a preferencemi. Toto jemné porozuméni umoziuje
vytvofit cestu kupujiciho, kterd se citi individualizovana a pohlcujici, podporuje hlubsi vztahy s

klienty a zvySuje miru konverze.

Uspésna implementace personalizace ve velkém muze vést k vétSimu zapojeni zakaznik,
loajalité a v kone¢ném diisledku k rstu vynost. I kdyZ to mize vyZadovat zna¢né investice do
technologii a zdroji, odmény vyrazné prevysuji naklady, protoze podniky, které¢ se mohou

efektivné ptizplsobit ve velkém, budou ve vyrazné vyhod¢. (Bykadarov, 2023)

3.4.1.2 Komunitni marketing

Marketing se stale vice obraci k vytvofeni komunitniho prostoru pro zakazniky, kde mohou
sdilet zkuSenosti, rady a inovace. Zvlasté v Cloud prostfedi, které je hodné specifické a
neustéle se vyvijejici jsou komunity vhodné. Komunitni marketing je potom tzce spojen s
udalostnim marketingem, kde komunity organizuji udalosti na urcita témata, naptiklad uméla

inteligence v cloudu nebo data.

3.4.1.3 Pfipadové studie a reference

Poskytovatelé cloudovych sluzeb zdiiraziuji aspésné pribéhy zdkaznikii, aby demonstrovali
vyhody svych sluzeb a jejich schopnost fesit konkrétni obchodni problémy. Piipadové studie a
reference jsou stézejni pro samotné dodavatele, ale jesté vice potom pro partnery-pieprodejce,
protoze prave v piipadovych studiich a referencich mohou poukazovat na svoji ptidanou
hodnotu. Poukdzat na zvladnuté projekty, mize se jednat o migracni projekt, adaptaci cloudové

prostiedi, navrzeni architektury celé infrastruktury v cloudu a podobné.
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3.4.1.4 Online kurzy a Skoleni

Poskytovatelé a pfeprodejci nabizeji online Skoleni a vzdélavaci materidly, aby zdkaznikiim

pomohli porozumét a efektivné vyuzivat jejich cloudové sluzby.

Tato kombinace trendt odrazi snahu poskytovatelii cloudu neustale inovovat a ptizptisobovat
se ménicim se potiebam zakaznikl. Marketingové strategie se snazi vyzdvihnout kli¢ové

vyhody, které cloudové sluzby poskytuji v soucasném dynamickém podnikatelském prostiedi.

3.4.1.5 Account Management

Account management je postprodejni funkce, kterd se zamétuje na péci o vztahy s klienty.
Account manazefi maji dva hlavni cile: udrzet si obchod klientii a rozvijet tyto ptileZitosti.
Téchto cili dosahuji tim, Ze zjistuji, jaké jsou cile jejich klientll, a pomahaji jim jich

dosahnout.

Na rozdil od tradi¢ni prodejni role, kterd je kratkodoba a zamétuje se na ziskani klienta, pisobi

account manazer jako dlouhodoby prostfednik a, doufejme, diivéryhodny poradce klienta.

Jinymi slovy, prodej je transak¢ni a account management je vztahovy.

Diky pochopeni potieb klienta mlize account manager pomoci zodpovédét jeho otazky, vyiesit
jeho problémy (v idealnim piipad€ pomoci feSeni produktu nebo sluZzby na miru) a navazat s

klientem dlouhodob¢ strategické partnerstvi, které piesahuje ramec ptivodniho prodeje.

V cloudovém prostiedi je to jak pro dodavatele tak pro pieprodejce naprosto stézejni role. V
ptipadé pteprodejcii, account manager je osoba, kterd zna své zakazniky, své portfolio a mize
tedy nabizet nové sluzby. Také je k dispozici pii realizaci vétSich projekt, sbird od zédkazniki

zpétnou vazbu a utuzuje s nimi vztah. (Bykadarov, 2023)

3.4.1.6 Dodavatelksy Management

Dodavatelsky management - dodavatelsky management je termin, ktery popisuje procesy, které
organizace pouzivaji ke spravé svych dodavateld, kteti jsou také zndmy jako dodavatelé.
Sprava dodavatelii zahrnuje Cinnosti, jako je vybér dodavatelii, vyjednavéani smluv, kontrola

nakladu, snizovani rizik souvisejicich s dodavateli a zajisténi dodavky sluzeb.
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Sprava dodavatele je nezbytna z nékolika divodii. Za prvé, management dodavatele hraje
klicovou roli pfi vybéru spravného dodavatele pro konkrétni obchodni potfeby. Kromé toho
mohou spole¢nosti vyuzit fizeni prodejct k dosazeni obchodnich cild, jako je vyuziti

ptilezitosti k isporam néakladi a podniknuti krok k urychleni procesu onboardingu.

V ptipad¢ pteprodejct cloudu je tato role klicova pro toto partnerstvi. Je nezbytné udrzovat
dobré vztahy s dodavateli a spolupracovat s nimi. V cloudovém byznysu ¢asto dochazi na
spole¢nych projektech, kdy dodavatel uzce spolupracuje s pieprodejcem aby spole¢né

zékaznikovi dorucili jeho pozadavky.
4 Schéma diplomové prace

Obrazek €.6 - schéma diplomové prace
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(Zdroj - Vlastni zpracovani)

Schéma diplomové prace popisuje chronologicky jeji postup. Uprostied jsou hlavni témata, o
kterych diplomova prace pojednava, ve vrchni ¢asti jeji teoretickad vychodiska. Teoretické
vysvétleni IT infrastruktury, jeji souvislosti s cloudem, Cloudu jako takového, cloudového trhu
a obchodniho modelu velkych cloudovych poskytovateld jako je Amazon a Google, jak
funguje obchodni model s pteprodejci jako je pravé Revolgy, které je tématem této diplomové
prace. Dalsi nedilnou soucasti jsou obchodni aktivity, které tito prodejci podnikaji. Aktualni
marketingové trendy v cloudovém prosttedi. Ve spodni ¢asti teoreticky postup, ktery zacina
analyzami vnéjSiho a vnitiniho prosttedi, jeji vystupy jsou poté pouziti pro SWOT analyzu, na

zaklade, které je vytvofen obchodni model nové obchodni aktivity a ta pomoci lewinova
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modelu a sitové grafu PERT implemntovana na trh. V posledni fad¢€ je ur¢ena marketingova

strategie nové obchodni aktivity pomoci marketingového mixu 7P.

5 Prakticka Cast

Prakticka Cast je zamé&fena na praktické feSeni prace, charakteristiku spole¢nosti Revolgy,
analyza aktualniho stavu, pomoci, které je sestaven obchodni model a pléan, jak jit s novou

obchodni aktivitou na trh.

5.1 Charakteristika spoleCnosti

Zakladni udaje o spolecnosti
Nazev spole¢nosti: Revolgy Business Solutions s.r.0.
Sidlo spole¢nosti: Klimentska 1246/1, Nové M¢sto, 110 00 Praha. Pravni forma: Spole¢nost s

ruenim omezenym
Logo spolecnosti:

Obrazek ¢. 7 - Logo spolecnosti Revolgy

revolqy

(zdroj - Revolgy.com)

Revolgy Business Solutions a.s. je moderni a dynamicka spolec¢nost, ktera byla zaloZzena v roce
1996, ale nazev Revolgy ma od roku 2018. V tomto roce se spole¢nost pfejmenovala a pln¢
dedikovala Cloudu. Revolgy je lidrem stiedoevropského trhu, jakozto Cloud pteprodejce.
Pieprodava Cloudové sluzby Google Cloudu a Amazon Web Services. Spole¢nost ma hlavni
centralu v Praze, ale krom¢ Prahy ma jednotlivé pobocky v Londyné, Tallinu, Bukuresti,

Vilniusu, Kodani, Zahiebu a Malaze.
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Obrazek ¢. 8 - Mapa pobocek Revolgy

(Zdroj - Vlastni zpracovani)

Hlavnim poslanim Revolgy je poskytovat komplexni feSeni pro své klienty v oblasti Cloudu.
Spolecnost se specializuje na inovativni technologicka feseni, pficemz se zamétuje na cloudové

konzultace a technickou podporu v cloudu.

V soucasné dobé ma Revolgy Business Solutions a.s. rozsahly tym kvalifikovanych odbornikii,
ktery tvoii vice nez 80 zamé&stnancll. Tym se sklada z odbornikt v oblastech Cloudového
inZenyrstvi, Revolgy ma vice nez 30 certifikovanych cloudovych architektt (certifikace od
Googlu a Amazonu) . Spole¢nost si zaklada na své schopnosti poskytovat individudlni a §ité na

miru feseni pro kazdého klienta.

Revolgy ma pres 2500 zakaznikl ze 47 zemi na svété. Revolgy pracuje 100% na dalku,
zamé&stnanci nemusi navstévovat kancelaie pokud nechtéji a to praveé cloudovym technologiim,

kterym se vénuji.
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5.2 Analyza vnéjsiho prostredi

5.2.1 SLEPTE analyza

Socialni faktory
JelikozZ je spole¢nost Revolgy schopna pracovat na dalku, 100% online, je obrovska vyhoda v
hledani novych talentd, protoze vybér neni limitovan pouze Ceskou Republikou, ale 1ze hledat

nové zaméstnance ve vSech zemich, kde Revolgy podnika obchodni aktivity.

Stejna vyhoda poté plyne i ve vyhledavani novych zdkazniki, jelikoz Revolgy ptlisobi ve vice
zemich Evropy a zaméstnanci disponuji jazykovou vybavenosti zemé ve které pisobi,
nevznika, tak zadna bariéra. Revolgy si své pobocky vybirala imysIn¢, zemé v Severni Evropé
(Revolgy pobocka v Kodani) disponuji velkou vzdélanosti a velkych technologickym
pokrokem, je zde tedy spoustu firem, které se nazyvaji ,,digital natives” jsou to spolecnosti,
které jsou Casto na velmi vyspélé urovni IT, tedy Casto vyuzivaji cloud. To stejny se da fict o
Spojeném Kralovstvi (Revolgy pobocka v Londyne¢.) Estonsko je jednou z nejvice vyvinutych
zemi co se IT tyée. Spanélsko (pobocka revolgy v Malaze) je také velkou piileZitosti a to
hlavné kvili velkym méstiim jako je Barcelona a Madrid, které jsou sidlem pro IT spolecnosti,

1 velké giganty jako je naptiklad Facebook, Google a Amazon.

Ideédlnim zédkaznikem pro Revolgy jsou spolecnosti které jsou kategorizovany jako ,,digital
native” prave spolecnosti, které jsou na velké technologické trovni a jsou pfipraveny na cloud.

Casto se miiZe jednat o startupové technologické spole¢nosti.

Ac¢ je Revolgy méa moznost hledat zaméstnance v tolika zemich Evropy, celkové na Evropském
trhu je nedostatek programatort. Co se Cloudového prostiedi tyc€e, je obtizné hledat
certifikované specialisty v konkrétnich odvétvi, naptiklad Cloudova bezpecnost nebo uméla

inteligence.

Legislativni faktory
Revolgy ma legislativni zdvazky vici svym partnerim, Googlu a Amazonu, kde jsou presné
stanoveny podminky, % marZe pro Revolgy jako pro pieprodejce a lhlity pro plnéni finan¢nich

zavazkl za preprode;j.
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Jelikoz Revolgy figuruje v obchodnim vztahu jako pteprodejce, tedy tieti strana casto jsou od
zakaznikd vyzadovany smlouvy o ml¢enlivosti, protoze Revolgy jako pieprodejce ziskava

ptistup do IT infrastruktury zakazniki.

Legislativnim problémem pro Revolgy a celkové pro Cloudové dodavatele predstavuje fakt, Ze
spole¢nost jako jsou banky, pojistovny nebo statni instituce, a¢ by chtéli svoji IT infrastrukturu
modernizovat a pfesmerovat do cloudu, Casto to legislativa nedovoluje, protoze data o
zékaznicich nesméji byt shromazd’ovany v databazich tretich stran, nemohou tedy byt v
cloudové infrastruktufe Googlu nebo Amazonu, ale museji byt na fyzickych serverech

spole¢nosti.

Ekonomické faktory
Mezi ekonomické faktory, které na spolecnost plisobi patri mira inflace, jelikoz Revolgy ma
nékolik entit po Evrop¢, je nutné sledovat miru inflace celé Evropy.

obrazek ¢. 9 - Inflace v EU mezi lety 1997 az 2023
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(Zdroj: Olan McEvoy, 2024)
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Na grafu lze vidét, Ze historicky nejvyssi inflace v Evropé byla v listopadu 2022, inflace
zpusobend pandemii i valkou. Méla velky vliv na Revolgy, stejné jako na vSechny ostatni

spolecnosti.

Na druhou stranu pandemie jako takova, méla na Revolgy velice pozitivni vliv, jelikoZ je
Revolgy spolecnost, kterd pracuje pln¢ na dalku nebylo néjak omezena funkénost spolecnosti a
piesné v obdobi pandemie, spolecnost prochazela velkym ristem, stejné jako Cloudovy
dodavatelé, s tim, tim padem i Revolgy. Pravé kvili restrikcim zplisobenymi pandemii se
spolecnosti zacali vice piesouvat do Cloudu a vyuzivat vzdalena zatizeni, nové technologie pro
préaci z domu. Dikazem je graf ¢. 1 z teoretické ¢asti, ktery ukazuje na vliv Cloudového trhu,

kde v dob¢ pandemie ukazuje nejvetsi rist.

Politické faktory

Velky vliv na spole¢nost Revolgy ma politicka stabilita v Evropé. Faktor jako je valka na
Ukrajin¢ vyrazné ovliviiuje Evropské prostiedi a diivéryhodnost zakaznikt. Spoustu IT,
technologickych firem na Evropském trhu maji vlastniky ze Spojenych statt, ktefi mohou mit
pochyby o divéryhodnosti a pozadavky, Ze nechtéji spolupracovat s ptislusniky urcitych
narodnosti.

Pozitivnim politickym faktorem je politika inovaci a digitdlniho rozvoje, kde jsou staty
podporované technologické startupy nebo program sponzorovany Evropskou unii
,,EU4Digital”, program ma za cil dosaZeni digitalni transformace hospodafstvi a spole¢nosti

EU.

Technologické faktory

Technologické faktory jsou naprosto stéZejni pro Revolgy. Jelikoz plisobi v Cloudovém
prostredi, kde se technologie vyvijeji nejrychleji ze vSech odvétvi, spolecnost na né¢ musi
rychle reagovat. Je nezbytné neustale sledovat trendy, ptizplisobovat se jim a nabizet svym
zékazniktim nejmoderné¢j$i mozné technologie a rozumét jim. Aktudlné nejvétsi technologické
vyvoje v oblasti cloudu jsou skélovatelnost, ktera vzdy byla na misté a byl to jeden ze
stézejnich divodu, proc se spolecnosti rozhoduji jit do cloudu. Déle je to oblast bezpecnosti, na
kterou je kladen stale vétsi a vétsi daraz. V neposledni fadé, je to uméla inteligence, ktera je
pro trh revolu¢ni. Kazdy ji chce vyzkouset, testovat a mit ji jako soucast svého byznysu, jelikoz

je to ale UpIn€ nové technologie, neni vzdy Gpln€ snadné ji uchopit spravné.
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Ekologické faktory

Co se tyce ekologickych faktori, Revolgy se aktivné podili na marketingové propagaci

ekologickych aspektil, které jsou propagovany partnery. Google a Amazon.

Jednou z nejvétsich kampani je kampan pravé od Googlu, nejvétsiho partnera Revolgy. Google

st stanovil cil do roku 2030 dosahnout nulovych ¢istych emisi coZ je podpoieno provozovat

kancelére a cloudova datova centra bezuhlikovou energie nonstop.

Tabulka ¢. 1 - SLEPTE analyza

projektech

Faktory Prilezitosti Hrozby
Socialni 100% prace na dalku, velké Nedostatek kvalifikovanych
zastoupeni v Evropé lidi na urcité technologie
Legislativni SniZeni regulaci pro banky a -
pojistovny o shromazd’ovani
dat u tfetich stran.
Ekonomické Dalsi pandemie, Vyvoj inflace
cloudového trhu ve stejném
tempu
Politické - Trvajici valka na Ukrajiné
Technologické Rozvoj dalSich sluzeb v reakci | Nedostate¢né rychla reakce na
na technologicky vyvoj nové technologie
Ekologické Podileni se na bez emisnich

(zdroj: Vlastni zpracovani)
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5.3 Analyza oborového prostredi

5.3.1 Analyza trhu

5.3.1.1 Zakaznici

Revolgy ma aktualné 2612 zakaznikl (spolecnosti, revolgy plsobi na trhu B2B-business to
business) ze 47 rtiznych zemi na svéte, pii kterd vétsina je v Evropé - spolecnosti, které si
vybrali Revolgy jako svého Cloudového partnera. Zakaznici Revolgy jsou spole¢nosti, které
maji Cloudovou infrastrukturu v Google Cloudu nebo Amazonu a chtéji mit partnera, ktery jim
tuto cestu usnadni. MliZe se jednat o technickou podporu, technické konzultace, pomoc s
optimalizaci, architekturou infrastruktury nebo migraci z vlastniho serverového feSeni do
Cloudu, coz je pravé nova obchodni aktivity, kterou se zabyva diplomova prace.

Revolgy ma ve svém porfoliu zdkazniky vSeho typu, od malych spole¢nosti az po velké
korporace. Clenéni zakazniku, viak tolik nezalezi na velikosti spoleénosti, kolik ma
zaméstnanct, ale kolik mési¢n€ utraci v cloudové infrastruktute. Prvni pilii ¢lenéni zdkaznikl

dle mési¢ni utraty je nasledujici:

e Malé spole¢nosti = 1,000 EUR - 3,000 EUR - zdkaznik s miniméalni ttratou v cloudu

e Stiedni spole¢nosti = 3,000 EUR - 10,000 EUR - Zékaznici s malou primérnou
utratou, ktefi vSak maji potencial

e Velké spole¢nosti = 10,000 - 50,000 EUR - zdkaznici, ktefi za svou cloudovou
infrastrukturu utraci zna¢nou ¢ast penéz a jejich byznys vétsSinou kriticky zavisi na
Cloudu

e Kilicové spole¢nosti = 50,000 EUR a vice - Velké korporace nebo technologické

spole¢nosti, ktefi svilj byznys tvoti na zdkladé IT technologii
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Graf 2. - Pomé&r zdkaznikl na zdkladé mésicni atraty - Gnor, 2024

Pomér zdkaznikil na zdklad€¢ mésicni ttraty
Kli¢ové spolecnosti (142)

54%

Velké spolecnosti (343)
13,1%

Stfedni spolec¢nosti (562)
21,5%

Malé spolecnosti (1565)
59,9%

(Zdroj - Vlastni zpracovani na zakladé dat z CRM.)

Ideédlnim zédkaznikem pro Revolgy, at’ uz z pohledu mési¢ni utraty nebo expertizy, kterou
Revolgy poskytuje jsou spole¢nost z téchto oblasti

e Digitalni spolecnosti

e Fintech

e Videoherni spolec¢nosti

e Al spolecnosti

e Digitalni marketing

e Startupy

e Logistika

e Telekomunikace

e E-Commerce
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Graf €. 3 - rozdéleni zdkaznikl dle segmentu, Gnor, 2024

Rozdé&leni dle segmentu

Pojist'ovny (45)
1,7%
Ostatni (185) Digitalni spole&nosti (565)
LAY 21,6%
Vefejny sektor (56)
2,1%
E-commerce (234)
9.0%
Telekomunikace (189)
7.2%
Fintech (365)

Logistika (130) 14.0%
50%
Startupy (256)
98% Videoherni spolecnosti (223)

. 8,5%
Al spolegnosti (89) Digitédln{ marketing
34% 9.4%

(Zdroj - Vlastni zpracovani na zaklad¢ dat z CRM.)
Dle grafu Ize vidét, ze nejvétsi zastoupeni maji zakaznici technologického typu, tedy ti, kteti

maji nejvetsi potencial vyuzivat cloudové sluzby a poptipadé dodateéné profesionalni sluzby,

které revolgy nabizi.
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Graf. ¢. 4 - Rozdéleni zdkaznikl podle regionu, tinor, 2024

Pomér zdkazniki dle regionu
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(Zdroj - Vlastni zpracovani na zéklad¢ dat z CRM.)

Revolgy své zdkazniky ziskava pomoci svych marketingovych ¢innosti a dodavatel
managementu, tedy od dodavateli pfimo (Google, Amazon). Zékaznici jsou pfevazné na
Evropském trhu a nejvice potom v regionu Stiedni a Vychodni Evropa, kde ma Revolgy

nejveétsi zakladnu klientd, poté néasleduje Severni Evropa.

5.3.1.2 Dodavatelé

Dodavatelé¢ jsou pro Revolgy naprosto nezbytnou ¢asti. Byznys Revolgy je na tomto stavu
stavén. Dodavatelé jsou zde dva Google Cloud = Google Cloud Platform (GCP) a Amazon
= Amazon Web Services (AWS)

Revolgy mé partnersky vztah s Evropskymi legalnimi entitami téchto dvou dodavatelt:

Google Cloud

Nézev: Google Cloud EMEA Limited
Adresa: 70 Sir John Rogerson’s Quay, Dublin 2, Ireland

54



Amazon Web Service
Nazev: Amazon Web Services EMEA SARL
Adresa: 38 avenue John F. Kennedy, L-1855 Luxembourg

Legalni vztah, partnerstvi ma Revolgy uzaviené s vySe uvedenymi entitami, ale vSak ptichazi
do styku se zaméstnanci rtiznych zemi v Evrop¢, hlavné co se obchodu, dodavatel
managementu tyce. Jelikoz korporatni tymy vyse uvedenych dodavatelt maji zpravidla sidlo ve
pfeprodejce prichazi ¢asto do kontaktu s obchodniky dodavatelt. Obchodni tym AWS ma sidlo
ve Spanélsku v Madridu, GCP sidli v Irsku, v Dublinu, pii éemZ potom korporétni tymy,

napiiklad tym googlu, ktery ma na starosti Ceské korporace, sidli v Praze.

Graf €. 5 - Pomér zdkaznikt, (Revolgy preprodava) Google Cloud - Amazon Web Services,
Unor, 2024

Amazon Web Services (609)
233%

Google Cloud Platform (2003)

76,7%

(Zdroj - Vlastni zpracovani na zakladé dat z CRM.)
Google a Amazon maji svou sit’ partnert, proto aby rozprostiely své portfolio a zékaznici méli

moznost vyuzivat podporu a ptidané sluzby, které partnefi nabizi. Vymeénou za to, davaji

partneriim urcitou marzi z mésicni utraty zékaznika, vySe marze pak zalezi dle typu partnerstvi.
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Google mé 3 urovné partnerského statusu =
1. uroven - Member
2. duroven - Partner

3. uroven - Premier Partner (Google.com, 2023)

Amazon je na tom stejn¢, ma také 3 statusy =
1. aroven - Select Service Partner
2. uroven - Advanced Service Partner

3. troven - Premier Service Partner (amazon.com, 2023)

Revolgy ma u obou dvou partnerd 3. uroven, tedy nejvyssi moznou. Dosazeni irovné zavisi na

poctu certifikaci od dodavatelli a poctu zdkaznika, které pod sebou partner ma.

5.3.1.3 Konkurenti

Na trhu se vZdy nachdzime v ur¢itém konkuren¢nim prostfedi. Soucasna pozice spolecnosti
vuci konkurenci se neustale vyviji a méni, hlavné kviili technologickému pokroku a
pozadavklim klientd. Revolgy patii na Evropském trhu k prestiznim partneriim a tém
nejveétsim, hlavné co se Googlu tyce, v roce 2021 a 2023 bylo revolgy zvoleno partnerem roku
v regionu CEE. TudiZ konkurenti Revolgy jsou ptedni lidfi Evropského trhu. Na cloudovém
trhu je spoustu partnert, neni jich uz vsak tolik, kteti poskytuji odbornou expertyzu ve vSech

sektorech.

Celkov¢ na Evropském trhu, blizkém vychod¢ a v Africe, dle strdnek Googlu.com je vice nez 5
tisic partnert. z toho ptiblizné polovina ma nejvyssi mozny stupen partnerstvi, urovenl Premier.
Spoustu téchto partnerii jsou entity Americkych spolecnosti, které podnikaji své aktivity v

Evropé. Napiiklad v Ceské Republice je Premier partnerii pro Google Cloud pouze 5.

5.3.1.4 Charakteristika trhu

Na cloudovém trhu se pohybuji Cloudovy dodavatelé, ktefi poskytuji napiimo svoji cloudovou
infrastrukturu a partnefi, ktefi ji pteprodavaji. Zakaznici, ktefi jsou u dodavatel napiimo a ne
pfes partnera jsou vétSinou velké korporace, klicovy zakaznici pro dodavatele, které chce
daodavatel obstaravat sam. Typickym ptikladem u Google Cloudu miZe byt naptiklad Spotify,
které ma velkou, komplikovanou infrastrukturu a pozadavky, které jsou feSeny piimo

dodavatelem. Men$i zdkaznici si pro svoji cloudovou cestu potom spiSe voli partnery, aby jim
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pomohli s jejich pozadavky a nebo technickou podporou, protoze technickd podpora a

expertiza pfimo od dodavatele je mnohondsobné nakladnéjsi nez ta od partnera.

Partnefi maji v tomto byznyse dvé moznosti jak ziskavat trzby. Prvni moznost je z pteprodeje a

marze od dodavatell, coz je u vétSiny partnert vetsi ¢ast jejich pfijmi. Druhd moznost jsou pak

jejich profesiondlni sluzby, které U¢tuji zdkaznikiim nezévisle na preprodejcich. U pfeprodeje je

nevyhoda, ze partner nemtize n¢jak ovlivnit rozhodnuti dodavatele pokud se rozhodne marzi u

urCité trovné partnerstvi zménit nebo si urcitého zékaznika vzit pod svou spravu a odebrat ho

uplné z portfolia partnera.

AC se zde nachézi partnerii hodn€, jenom mala ¢ast z nich dokaze nabidnout kompletni

expertyzu a technickou podporu.

Tabulka €. 2 - Shrnuti Analyzy trhu

Faktory Prilezitosti Hrozby
Zakaznici Velké portfolio IT spolecnosti,, -
rostouci zakaznici
Dodavatelé Lepsi pozice Revolgy pro SniZeni marze pro partnery
dodavatele v pfipad¢ kvalitné
dodéavanych profesionalnich sluzeb
Konkurenti Osobni pfistup Revolgy. kvalitné Silné konkurence
dodéavané sluzby
Charakteristika trhu | Pokracujici rist Revolgy Zména podminek pro partnery

(zdroj: Vlastni zpracovani)

5.3.2 Porterv model 5 ti sil

Analyzu konkurence a atraktivitu kazdého segmentu Porterovy analyzy péti sil, které se

navzajem ovlivilyji, si nyni rozvedeme a zhodnotime:
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5.3.2.1 Konkurence v odvétvi

Nasledujici kapitola popisuje dva nejvétsi konkurenty na Evropském trhu, které méa Revolgy.
Jsou to partneti, ktefi ptisobi na Evropském trhu a nabizeji stejnou expertyzu. Jednim z
partnerq je spole¢nost Dolt International, ktera je piivodem ze Spojenych statu Americkych

poté nasleduji dva tuzemsti konkurenti, ktefi sidli v Praze, Appsatori s.r.o0. a Vortex Pro s.r.o.
Dolt International

Obrazek ¢. 9 Logo spolecnosti Dolt International
doiL

(Zdroj: www.doit.com)

Dolt International je Americka spolec¢nost se sidlem v Kalifornii, ktera je absolutnim lidrem na

trhu. Dolt je globalni spole¢nost, zastfeSuje vSechny trhy a je v Cele i toho Evropského, celkove

je Dolt v 70 zemich svéta.. Dolt poskytuje svym zdkaznikiim stejnou expertyzu jako Revolgy,

ale ma vétsi persondl, veétsi kapacitu obchodniho tymu a také certifikovanych lidi.

Kriticka udélost pro cloudovy trh a partnery nastala v listopadu roku 2023, kdy Dolt uzaviel
strategicky obchod pfimo s Amazonem a podepsali 5ti lety kontrakt, kde se Dolt, zavazuje
AWS, ze béhem téchto 5ti let, piinese se svoji celkovou klientkou bazi, soucasnou i
potencionalni objem 5 miliard dolart. (Dolt.com, 2023) Tim padem mohou klientim davat
lep$i podminky. Dolt mé jako strategicky partner diky tomuto kontraktu lep$i % marzi, ktera

vSak neni vetrejné dostupna.
Hodnoceni =
Vyhody - Kontrakt s AWS, Globalni zastoupeni, vice specialistl, spoluprace s Microsoftem

Nevyhody - Ne az tak velka soustfedénost na profesionalni sluzby, vétsi zavislost na

dodavatelich.
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Appsatori s.r.o.

Obrazek €. 10 - logo spole¢nosti Appsatori

@ AppSatori

(Zdroj - www.appsatori.eu)

Appsatori je Ceska spole¢nost se sidlem v Praze, ktera ptisobi na cloudovém trhu 10 let. -
Google cloud partner, jako jedna z mala spole¢nosti v regionu stfedni a vychodni Evropy.

Appsatori nabizi Siroké spektrum profesiondlnich sluzeb.
Hodnoceni =

Vyhody - Pokryti celé¢ Evropy, rozsahly tym specialista
Nevyhody - Partnerstvi pouze z Google cloud.

Vortex Pro s.r.o.

Obrazek €. 11 - logo spole¢nosti Vortex

VORTEX

THE CLOUD IS JUST A BEGINNING

(Zdroj - www.vortexcloud.io)

Vortex je Ceské spole¢nost se sidlem v Praze, ktera ma obdobné portfolio sluzeb jako Revolgy.
Je to vSak Startup a na trhu je od roku 2022, ale i ptesto ziskalo certifikaci od Google Cloudu a

to status Premium Partner. (vortexcloud.io)
Hodnoceni =
Vyhody - Pokryti celé Evropy, rozsahly tym specialista

Nevyhody - Partnerstvi pouze z Google cloud.
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Tabulka €. 3 - Porovnani dodavanych sluzeb - Revolgy, Dolt, Appsatori a Vortex

Revolgy Dolt Appsatori Vortex
International

Pfeprodej ANO ANO ANO ANO
GCP
Pfeprodej ANO ANO NE NE
AWS
Preprodej NE ANO NE Ne
Azure
Migrace infra. | ANO ANO NE NE
Al specializace | ANO ANO ANO ANO
Technicka ANO ANO ANO ANO
podpora
Datova ANO ANO ANO ANO
expertyza
BezpecCnostni | ANO ANO ANO ANO
audit
Optimalizace | ANO ANO ANO ANO
Navrh ANO ANO NE ANO
architektury

Zdroj - Vlastni zpracovani na zaklad¢ dat z webovych stranek doit.com a vertex.io

Z4dny z Ceskych partnerti nenabizi sluzbu migraci, Dolt ano, ale v jeho piipadé je to nezbytné,

protoze jeden z nejvétsich partnert globalng.

Nasledujici tabulka porovnava Revolgy a Appsatori z hlediska jejich vykonnosti, konkrétné
ROE za rok 2022 a Cisty zisk za rok 2022. Spole¢nosti nabizeji obdobné sluzby a jsou na

cloudovém trhu podobné dlouho dobu. Dolt, nemé vetejné rocni uzavérky a Vortex jelikoz byl

zalozen ke konci roku 2022 ji také nema dostupnou, proto neni mozné porovnat jejich

vykonnost.
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Graf €. 6 - Porovnani vysledku hospodareni za roky 2021-2022
Revolgy a Appsatori - vysledky hospodareni za roky 2021-2022
(CZK)
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0,00
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(Zdroj - Vlastni zpracovani na zakladé ti¢etnich zavérek)

Uvedeny graf vySe neurcuje, kterd spolecnost je vykonnéjsi, ale dle hospodarského vysledku
1ze tici, ze Revolgy zaujima vétsi postaveni na trhu a to vice nez dvojnasobné. Appsatori je 2

nejvétsi preprodejce se sidlem v Ceské Republice, hned po Revolgy.
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5.3.2.2 Potencialné nové vstupujici firmy

Vstup novych firem do tohoto prostiedi miize byt hodné obtizny, jelikoz musi spliiovat kritéria
proto se stat certifikovanym partnerem. Pii cemz ziskani certifikovanych lidi, kdy se jedna o
technické certifikace, tito lidé jsou zpravidla inzenyti v oboru IT, ktefi rozumi cloudové

problematice. Mit dostatek téchto lidi nemusi byt tipln€ snadné.

Druhym stézejnim problém mitize byt vybudovat si pevny vztah s dodavateli a ziskat
diavéryhodnost, jelikoZ ta se nejcastéji buduje na zakladé spoluprace nebo dorucenych projekti,
na kterych partner spolupracuje spolu s dodavatelem.

Po splnéni certifikaci a iispéchu na nékterych projektech vsak je stézejni mit kvalifikovany
personal, ktery je schopen udrzet zdkazniky, naptiklad poskytovat technickou podporu, k
¢emuz je nezbytné mit tym vzdelanych lidi, ktefi rozumi cloudové problematice, coz muze byt

zpravidla hodné nakladné.

Nadruhou stranu vstup na tento trh je obrovska ptilezitost, protoze cloudové sluzby a

zékaznici, ktefi je chtéji vyuzivat stale roste.

Pozadavky pro ziskani Google Cloud Premier Partner statusu =
e Vypracovany obchodni zimér
e 12 certifikovanych zaméstnancii - Google Cloud Professional Architect

e 3 pripadové studie se zakaznikem a aktivni pfeprodej

Pozadavky pro ziskdni Amazon =
e 2,500 USD roéni poplatek
e 10 technickych certifikaci (AWS architect)
o 10 byznysovych certifikaci (AWS practitioner)
e 50,000 USD - zakaznici, novy pro AWS, kteri utraci tuto ¢astku - ro¢né. (Musi byt
privedeni partnerem)
e 6 verejnych pripadovych studii
e 30 vyplnénych dotaznikii, 30 riiznymi zdkazniky - dotaznik o spokojenosti s

partnerem.
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Hodnoceni =
Vyhody - Vstup novych firem neni snadny a mize byt ndkladny

Nevyhody - Stéle rostouci cloudové prostiedi, pozadavky, nutné se rychle ptizptisobovat

5.3.2.3 Vyjednavaci sila odbératell
Zakaznici maji spoustu moznosti pii vybéru, jelikoz AWS i GCP maji na svych strankach

seznam vsech partnert, jejich irovng, nabizené sluzby a moznost podpory.

Jelikoz konkurencni prostiedi je hodné velké, Revolgy se snazi poskytovat expertyzu ve vSech
oblastech a hlavni pfidanou hodnotou jsou pak sluzby navic, které partner poskytuje oproti
tomu, kdyz jde zakaznik s dodavatelem naptimo. Hlavnim kli¢em pro vztah se zdkazniky je, Ze
kazdy zdkaznik, ma v Revolgy ptidéleného Account Managera, ktery se o svého zakaznika
proaktivné stard, posloucha jeho pozadavky a snazi se co nejlépe pomoci v jednotlivych
vyzvach, se kterymi se v cloudu setkdva. Stézejni také je, ze Revolgy mé pobocky ve vice
zemich Evropy a tito obchodnici jsou pak schopni mluvit se zdkazniky v jejich rodném jazyce,

coz urcit€ zlepSuje postaveni oproti jinym partnerim, ktefi tuto moznosti neposkytuji.

Problém miiZze do budoucna naskytnout kviili konkurenénimu partnerovi DolT, ktery diky

strategickému zavazku s AWS bude mit lepsi cenové podminky co se pteprodeje AWS tyce.
Hodnoceni =

Vyhody - Pfidéleny Account Manager, Velké zastoupeni v Evropé
Nevyhody - Konkurenéni partneti
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5.3.2.4 Vlyjednavaci sila dodavatelu

Dodavatel¢ jsou pro Revolgy naprosto sté¢zejni slozkou byznysu. Jelikoz vice nez polovina
veskerého zisku tvoii pravé marze od dodavatelii. Druhou slozkou piijmu jsou pak konzultace,

které Revolgy poskytuje nebo dodatkové, profesiondlni sluzby.

Revolgy podnika proaktivné aktivity v oblasti dodavatelsky managementu. Obchodnici dle
svéteného regionu se kazdy tyden potkavaji s obchodniky Googlu nebo Amazonu na online
schiizkach, udrzuji vztahy a spole¢né planuji strategie na urcité zakazniky. Tyto schizky
probihaji online. Kromé toho, dodavatelé, Google a Amazon ¢asto organizuji eventy pro
zékazniky a partnery, kterych se Revolgy ucastni. Nejvétsi udalost Google Cloud je Google
next, ktery se tento rok uskute¢ni v dubnu v Las Vegas. Amazon pak poradd AWS summit v
¢ervnu v Madridu. Téchto udalosti je spousta a vétSinou maji uréitou tématiku a jsou zde

zvefejnény né¢jaké novinky, které cloudovy provider bude realizovat.

Revolgy mliZze ve spousté krocich mit vliv na fungovani s dodavatelem, ve smyslu, Ze pokud se
udrzuji vztahy, ¢as od casu dodavatel poskytne revolgy né¢jakého zédkaznika, ktery hleda
partnera, je pak Cisté na dodavatelovi, kterého partnera si vybere, proto je zde dodavatel

management naprosto stézejni.

Jsou vsak faktory, které¢ Revolgy ovlivnit nemiize a to plos$na strategie téchto dodavatelt, ktera
ptichazi od vedeni Googlu nebo Amazonu. Pfikladem miiZze byt nastaveni podminek pro
partnery, Google nebo Amazon se mtize jednoho dne rozhodnout ze strategickych divodu, ze
zkréti nebo uplné zrusi marzi pro partnery. Google uz tak historicky jednou ucinil, ze
partneriim plo$né€ snizil marzi z pfeprodeje. Je proto kritické aby Revolgy mélo i jiny zdroj
ptijmil a soustiedilo se hlavné na aktivity, kde ma naprostou kontrolu nad produktem, naptiklad

profesiondlni sluzby a jeji rozsifeni o specializaci - migrace IT infrastruktury.
Hodnoceni =

Vyhody - Dodavatelsky management, Gicast na eventech

Nevyhody - Nulové kontrola nad marzi od dodavatele
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5.3.2.5 Hrozba substitutt

V kazdém odvétvi 1ze najitj substitut, vice nebo méné blizky, jenz ptimo ovliviiuje cenu
daného vyrobku. Pro Revolgy jakozto pteprodejce cloudovych sluzeb je substitutem vlastni

datové centrum zakaznika, tedy opak vyuzivani cloudu.
Duvody pro¢ se zakaznici pro tento substitut rozhoduji jsou nasledujici =

- Cht¢&ji mit bezpecnost pod vlastni kontrolou
- Nemaji dostatecné financni prostiedky na cloud

- Regulace ¢i jiné nafizeni mu nedovoluje shromazd'ovat data u 3. stran

Toto jsou 3 diivody pro¢ zékaznici maji své vlastni datacentrum a nechté;ji jit do cloudu. Casto
jsou tyto argumenty nepravdivé, a¢ se mize zdat infrastruktura v cloudu drazsi, nadruhou
stranu upln¢ odpadaji fixni ndklady na prostory, provoz, zabezpeceni datového centra, jelikoz

vSechny tyto aspekty zastifeSuje Cloudovy poskytovatel.

Co se pak bezpecnosti ty€e, n¢ktefi zdkaznici spoléhaji na svoje zabezpe€eni, Ze maji své data
centrum pod svym dohledem, ale mohou mit lepsi zabezpeceni datacentra nez jedny z

nejvétSich spolecnosti na svete?

Zékaznici se rozhoduji pro Cloud hlavné z diivodu, ze chtéji vyuzivat nejmodernéjsi
technologie, chtéji aby jejich produkt, aplikace méli nejlepsi moznou Skalovatelnost a byla tak
konkurenceschopna, toho ve svém datovém centru 1ze téZko dosdhnout. Dle grafu z kapitoly
3.3.3 Vyvoj Cloudov¢ prostiedi, Ize na grafu vidéet rast vetejného cloudu, pii cemz hodnota
trhu v roce 2017 byla 145 miliard dolart a v roce 2022 478 miliard dolarQ, to znamena, Ze

spolecnosti preferuji cloud pred svym vlastnim datacentrem.

Hodnoceni =
Vyhody - Preference cloudu pied vlastnim data centrem

Nevyhody - Vlastni datacentrum
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Tabulka €. 4 - Zhodnoceni Porterovy analyzy 5 ti konkurenc¢nich sil

Faktory

Prilezitosti

Hrozby

Konkurence

Silna pozice na Evropském trhu

AWS - Dolt strategicky partner

Nové vstupujici

Velka obtiznost vstupu na trh

Odb¢ératelé Osobni ptistup Leps$i podminky Dolt (AWS)
Dodavatelé Vysoky preprodej Google Cloud | Nulova kontrola nad marzi
Substituty Uptednostiiovani cloudu Touha po kontrole vlastniho

datacentra

(zdroj - Vlastni zpracovani)

5.3 Analyza vnitfniho prostredi

5.3.17S

e Strategie - Dlouhodoba strategie spolecnosti je stat nejveétSim partnerem ve Stiedni

Evropé pro Google Cloud. Na zéklad¢ svych profesionalnich sluzeb, expertizy a

ptidané hodnoty, kterou nabizeji svym zakazniklim cloudovy, certifikovani odbornici,

ktefi ve spoleCnosti pracuji. Revolgy si také zaklada na individudlnim ptistupu, proto

kazdy zdkaznik ma ptidélen¢ho account managera. Za strategii se da také povazovat to,

ze revolgy je plné ,,Remote first” spolecnost, tedy pracuje pln€ na dalku a tim padem

muze nabirat talenty a obsluhovat zakazniky po celé Evrop¢.

e Styl Fizeni - O hlavnich strategickych rozhodnutich spole¢nosti rozhoduje C level

management a dozorc¢i rada spole¢nosti. C level management se sklada z top manazert

kazdého tseku jako je - Finance, Sales, Operations, Delivery, Engineers, Marketing -

Kazdy tym ma svého zastupce, ktery zastupuje tym na C level schiizkdch. Dale jsou zde

mid-manazefi tymu, ktefi maji na starost operativni chod jednotlivych tymi. Co se pak

tyce podminek pro zédkazniky nebo komunikace s dodavateli to si ma starosti vzdy

obchodni manazer pro dany region a svétené klienty, rozhodovani pfi vyjedndvani ma

pak jako svoji odpovédnost.
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Struktura - hlavnim tkolem organizacni struktury podniku je rozdéleni jednotlivych
kompetenci, zastupovani, pravomoci a ukolll mezi vS§echny zaméstnance. Revolgy ma
hierarchickou organiza¢ni strukturu. Tradi¢ni struktura shora dolti, kde autorita plyne
od nejvyssiho managementu doli pfes rizné Grovné stfedniho a niz§iho managementu
az k zaméstnanciim v prvni linii. V ¢ele je zakladatel, hned pod ni CEO, ktery ma pod
sebou jednotlivé C level manazery, ktefi vedou své tymy za pomoci mid-manazerq,
ktefi pod sebou maji liniové zaméstnance.

Systémy - Jelikoz je Revolgy remote first spolecnosti a vSichni zaméstnanci pracuji
online, kazdy zaméstnance ma pridéleny firemni notebook. Co se pak systému tyce,
jelikoz Revolgy je Google Cloud premier partner, je také preprodejcem Google
Workspace, ktery nejen preprodava, ale také je piedni systém, ktery je ve spolecnosti
pouzivan, jelikoz nejvyssi verze Google Workspace Enterprise Plus zastfesuje veskerou
kolaboraci, emaily, videohovory, chat, tak také ma nejvyssi mozné bezpecnosti prvky.
Cela spolecnost pracuje na denni bazi v Google Workspace. Kromé& Google Workspace
pak Revolgy vyuzivda CRM na shromaZzd’'ovani data zdkaznikii. CRM, Hubspot, ktery je

integrovatelny s Google Workspace a tak znacné obchodnimu tymu usnadiiuje préci.

Spolupracovnici - Revolgy je mezinarodni firma, kde vice nez polovina zaméstnancii
neni Ceské narodnosti. Zaméstnanci spolu komunikuji na denni bazi, nap#i¢ tymy, pii
feSeni projektl nebo obchodnich schiizek. Zaméstnanci jsou motivovani aby se
dosahovalo co nejlepSich obchodnich vysledki a spole¢nost rostla, pfi¢emz obchodni
tym je napiimo odménovan za dobré obchodni vysledky. Spole¢nost ma spoustu
zajimavych benefitl, jako na naptiklad Gplna prace z domova, ale také v pfipad¢ zajmu
vyuziti kancelafi na rdznych mistech v Evrop€. Zaméstnanci maji také narok na
zaméstnanecké benefity jako je multisport karta, penzijni pfipojisténi nebo ptispévek na

praci z domova.

Sdilené hodnoty - vize a poslani spolecnosti je v provadéni spravné a kvalitni
konzultativni a technické podpory na odborné urovni od certifikovanych cloudovych
architektd. Dalsi sdilenou hodnotou je osobni a lidsky pfistup, revolgy si velice zaklada
na vztazich, je tomu proto vénovana velice vysokd pozornost, aby zdkaznici dostavali
pravidelné péci. Ve spole¢nost je velmi dobra a pratelska atmosféra a také velmi nizka
fluktuace.

Schopnosti - Manazerské schopnosti jsou na velmi vysoké urovni, kde manazefi na
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urovni C, jsou manazeri s dlouho letymi zkuSenostni a vysokoskolském vzdélani ve

svém oboru. Nejvétsi naroky jsou pak kladeny na zaméstnance technického typu,

architekty a inzenyry, ktefi kromé vzdélani a zkusenosti museji mit cloudové

certifikace, které jsou nezbytné pro spolecnost kvtili partnerskému statusu nebo hodnot,

které dorucuje svym zakaznikim.

Tabulka €. 5 - Vyhodnoceni 7S analyzy - silné a slabé stranky

Faktory

Silné stranky

Slabé stranky

Strategie

Odborné znalosti, osobni
pristup

Neni dany smér PSO

Styl fizeni

ZkuSeni vrcholovy manazefi

Radovy zaméstnanci
neovlivni rozhodnuti

Struktura Jasné dané zodpovédnosti Spatna zastupitelnost
Systémy Nejmodernéjsi a jeden z -
nejlepsSich kooperacnich
nastrojii na trhu
Spolupracovnici Finan¢ni ohodnocenti, Chybi osobni kontakt
motivovani zaméstnanci (spolupracovnici se
nepotkavaji fyzicky)
Sdilen¢ hodnoty Osobni pfistup, kvalitné -
dodané¢ sluzby
Schopnosti Odborn¢ vzdélani a Slozitost ziskani dostatek

certifikovani zaméstnanci v
IT a cloudovém prostiedi

certifikovanych pracovnika v
dané oblasti

(Zdroj - Vlastni zpracovani)
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5.3.2 Analyza zdroju

e Fyzické zdroje - Spolecnost ma celkoveé 75 zaméstnanc, pficemz kazdy zaméstnanec

ma od zaméstnavatele laptop a licenci na Google Workspace od zaméstnavatele.
Zaméstnanci sidli rizné po Evropé, neni pevné dano, kolik ve které zemi, ale 1ze fici, Ze
nejvice jich je na izemi Ceské Republiky. Spoleénost ma také malé kanceléie, které
slouzi jako hot dest, tedy kancelafe v ptipadé, ze nékdo piijde. Kancelare nejsou
frekventované moc vytizeny. Tyto prostory se nachazi v Praze, Londyné, Tallinu,
Vilniusu, Zahtebu, Kodani a Malaze. Prostory nejsou velké, zpravidla se jedna o

kanceléte s kapacitou pro 5 lidi a mistnost pro schiizky.

Personalni zdroje - Ve spole€nosti jsou zaméstnani vzdélani odbornici ve svém oboro.
Architekti nebo inZenyii musi také spliiovat kritérium dosazené certifikace, naptiklad
inzenyti pro Google Cloud musi mit certifikaci Google Cloud inzenyr/architekt. Pti
¢emz certifikace maji platnost pouze na 3 roky, po 3 letech se musi obnovovat.
Zaméstnanci, ktefi nejsou technického typu, naptiklad obchodnici také délaji
certifikace, ale mensi naro¢nosti, zékladni certifikace jako je u Google, Google Cloud

digital leader a u AWS, AWS practitioner.

Graf €. 7 - Pocet odbornych certifikaci ve spolecnosti
DosaZené certifikace a jejich pocet

Google Cloud digital
leader

Google Cloud
professional architect

AWS certified solutions
practitioner

Nazev certifikace

AWS certified solutions
architect

Google Cloud engineer

Pocet

(Zdroj - Vlastni zpracovani na zakladé¢ internich dat)
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e Nehmotné zdroje - Nehmotné zdroje tvoii know-how které revolgy ma, vztah s
dodavatel jako je Google a Amazon. Osobni a profesiondlni pfistup k zékaznikiim a

zékaznické databaze jako takova.

e Finan¢ni zdroje - Finan¢ni zdroje spolecnosti budou rozebrany podle Du Pontova

rozpadu. Jako vstupni data pro Du pontlv rozpad jsou pouzita data z Gicetni zavérky

Du Ponttiv Rozpad
Tabulka €. 6 - Du Pontiiv rozpad

ROE = 0.488

x | Aktiva/Vlastni

HOR= 0L kapital = 2.844

ROS = 0.028 X Obrat Aktiv =
5.987

trzby = celkova akt. =

Cisty zisk = trzby =

27,358,000 953,916,000 953,916,000 159,330,000

(Zdroj - Vlastni zpracovani)

Hodnota ROE 48.8 % vyjadiuje vynosnost vlozeného kapitalu, coz je hodnota velmi vysoka.

Celkova vynosnost kapitalu bez ohledu na to, z jakych zdroji byly ¢innosti financovany je 17.1

% a rentabilita trzeb je 2,8 %, kterd vyjadiuje zisk piti danych trzbéach. Toto ¢islo urcité stoji za

zminku a je dobrym podkladem pro diplomovou préaci ve smyslu, Ze navrhovana aktivita,

migrace IT infrastruktury, je z finan¢niho hlediska aktivita, které je nezavisla na, dodavateli a

revolgy z ni ma tedy ,,plnou marzi” naopak toto ¢islo 2.8% je nizké, v porovnani s ¢istym
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ziskem 27,358,000 CZK a trzbami 953,916,000 CZK - je to hlavné z diivodd, Ze nejvétsi podil
trZzeb pro Revolgy mé pieprode;j, ze kterého pro Revolgy Cisty zisk je pouze marze a né cela
vystavena faktura zakaznikovi. Nizky vysledek ROS mutize byt dalsi podmétem, Ze rozsifovani

profesionalnich sluzeb pro spole¢nost je dobrym krokem.
Porovnani finanéni vysledki

Vysledek ROE za jeden uplynuly rok nemusi byt upln€ vypovidajici. Nasledujici kapitola

ukazuje porovnani ROE v poslednich 3 letech.

Graf €. 8 - Vyvoj ROE v letech 2020-2022 - graf zpracovany z dat finan¢nich uzavérek.

Vyvoj ROE 2020-2022

50%
40%

30%

ROE

20%

10%

0%

2020 2021 2022

ROK

(Zdroj - Vlastni zpracovani)

Dle grafu Ize vidét, Ze vysledek ROE je za posledni roky stoupaci, nejedna se tedy o
vyjimec¢nou udalost a spolecnost je v dobré kondici co se v navratnosti vlozenych vkladui tyce.

ROE za rok 2020 byla 29% v roce 2021 38% a v roce 2022 48%.
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5.4 Analyza obchodnich a marketingovych ¢innosti a vztaht

5.4.1 Obchodni ¢innosti

Nejvétsi podil na aktivitich Revolgy ma rozhodné prodej, jelikoZ jejim hlavnim zdrojem
pfijmu je pieprodej Cloudovych sluzeb, GCP a AWS. Soucasti pieprodeje, 1ze fici v cené, je
zdarma technickd podpora, kterou zakaznik mize vyuzivat. Krome¢ toho revolgy také
preprodava konzultace a profesionalni sluzby (kontrola infrastruktury, bezpe¢nosti prohlidka
atd.) které mohou byt na Grovni velkého projektu nebo tieba jen par odkonzultovanych hodin, v
obou pfipadech se jedna o placenou sluzbu. Kromé konzultaci Revolgy také nabizi vyvoj
cloudového prostiedi a technické Skoleni. Dalsi aktivitou jako takovou jsou potom provedené
prace na infrastruktute zakazniki, tyto ,,Profesionalni sluzby” jedna se o projekty riznych
velikosti, mize se jedna i o projekty v fddech mésici, které zpracovavaji projekt manazeri a
certifikovani inzenyti. Nedilnou soucasti jsou také marketingové aktivity, které pak slouzi jako
podpora prodeje. Veskeré obchodni a marketingové aktivity maji na starosti zaméstnanci, vSak
ale s velkou kooperaci preprodejct, kteti podstatné ovlivituji produkt a kterym zptisobem se

bude vyvijet.

Graf €. 9 - Pomér obchodnich aktivit z pohledu trzeb za rok 2023

Profesiondlni sluzby - Optimalizace
10,7%

Profesionéln{ sluzby - Datové analytika
7.9%

Preprodej Google Cloud Platform

Profesionilni sluzby - Bezpe¢nostni audit
42.9%

6.4%

Profesiondlni sluzby - AT
29%

Profesiondlni sluzby - Névrh architektury
129%

Preprodej Amazon Web Services
16 4%

Zdroj - Vlastni zpracovani na zéklad¢ dat z interntho CRM
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5.4.2 Marketingové Cinnosti

e Cilova segmentace - Revolgy segmentuje své zakazniky podle riznych kritérii, jako
jsou velikost firmy, odvétvi, geograficka lokalita a Groven digitalni zralosti. Identifikuje
firmy a organizace a podle daného segmentu je jim pridélen account manager, urcuje,
které kampané maji obdrzet. Segmentace je detailné analyzovana v kapitole 5.3.1
Analyza trhu

e Oslovovani zakazniki - Revolgy vyuziva rizné kandly pro oslovovani svych
potencialnich zdkaznikd, véetné online marketingu: webové stranky, socialni média,
hlavné linkedIn. Offline marketingu: udélosti, konference, tisténé materialy (one pager,
blue sprint) a B2B komunikace, ktera je vyuzivana nejvic ze vSech: e-maily, telefonaty,

osobni setkani (online meeting v Google Workspace)
Nasledujici grafy ukazuji pomér otevienych obchodnich prilezitosti.

Graf ¢. 10 - Pomér ,,Otevienych obchodnich pfilezitosti v roce 2023 mezi jednotlivé

tymy

Tym technické podpory

3,6%
Marketing

12.0%

Obchodni oddéleni
84,4%

Zdroj: Vlastni zpracovani na zéklad¢ dat z CRM.

Dle grafu Ize vidét, ze nejvétsi podil na otevienych obchodnich prilezitostech ma

obchodni oddéleni - 84,4% veskerych pfilezitosti bylo otevieno obchodnim tymem.
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Nasledujici graf ukazuje podrobnéji o které marketingové aktivity se jedna.

Graf €. 11 - Pomér typu marketingovych osloveni za rok 2023

Online -

Tech. podpora (Tech. podpora)

3,6%

Online -

Plo3nd email kampaii (Marketing)

4,7%

dnﬁﬁe -

‘Webové stranky (Marketing)

72%

Online -

Online - LinkedIN (Obchod.)
26,8%

Outbound (Obchod.)

29,7%

Zdroj

Online - Inbound (Obchod.)
11,6%

Offline - Osobni st i - konfi (Obchod.)
16,3%

- Vlastni zpracovani na zaklad¢ dat z CRM.

Dle grafu Ize vidét, ze nejvétsi podil na marketingovych aktivitdich maji online aktivity

celkové, zejména vsak realizované obchodnim oddélenim, tedy pfimym prodejem.

Vibec nejvetsi podil ma Outbound - tedy ,,cold emailing, cold calling” kdy obchodnici

oslovuji zdkazniky.

Obsahovy marketing - Spolecnost Revolgy investuje do obsahového marketingu jako

prostifedku pro osvétu a angazovani zadkaznikd. To zahrnuje tvorbu blogovych ¢lankd,

whitepapert, case studii, videi a webinafit zaméfenych na vzdélavani potencidlnich

zakazniki o vyhodach cloudu a sluzeb Google Cloud Platform. Revolgy ma také sviij

podcast, ktera se jmenuje ,,Cloud do you do?” hosté jsou zakaznici a jsou zde probirana

praktické pribéhy z jejich cesty cloudem.

Dodavatelsky management Management - Zakladnim stavebnim kamenem je pro

revolgy dodavatelksy management a udrzovani vztahu s dodavateli pro lepsi pozici na

trhu. Dodavatelé casto poskytuji pro spolecnost rizné sponzorské programy, kde plati

za praci, kterou provadi na zdkaznikovi (konzultace, Skoleni, kontrola architektury)

Zpétna vazba a recenze zakazniki - Revolgy aktivné sbira zpétnou vazbu od svych

zékaznikti pomoci NPS (Net promoter score) je to stupnice, kde se od 1-10, kde se
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spole¢nost ptd zakazniki ,,Jak moc by jste nas doporucili svému kamaradovi nebo
znamému?” pii cemz, 1 je nejhorsi a 10 nejlepsi. Jakakoliv zndmka méné nez 8, je

podle této stupnice Spatna zpétna vazba a je potfeba na ni pracovat.

Nasledujici tabulka ukazuje primérny vysledek NPS za rok 2023, kteti zodpovédéli zakaznici
at’ uz formou dotazniku nebo nebo Gstn¢ po uzavieni technického tiketu nebo doruceni

projektu.

Tabulka ¢. 7 - NPS vysledky za rok 2023

Pocet zodpovézenych tiketi 1095
NPS primér 9
Pocet dorucenych projekta 48
NPS primeér 9.5

Zdroj - Vlastni zpracovani na zéklad¢ dat z CRM.
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5.4 SWOT Analyza

SWOT analyza je strategicky néstroj pouzivany pro hodnoceni internich (sily a slabiny) a

externich (ptilezitosti a hrozby) faktor ovlivitujicich Gspéch organizace. Tento typ analyzy

pomaha organizacim lépe porozumét jejich sou¢asnému postaveni a prostiedi, ve kterém

pusobi, coz jim umoznuje formulovat strategie a plany na dosazeni cila.

Nejprve je sestavena tabulka se stézejnimiprvky jednotlivych kvadranti SWOT analyzy a poté

rozepsana. Nasleduje zhodnoceni SWOT analyzy s ¢iselnym vyjadienim.

Tabulka €. 8 - shrnuti swot analyzy

STRENGTHS (silné stranky)

WEAKNESSES (Slabé stranky)

Online kooperace pomoci modernich
technologii remote

Kapacita inZenyri

Dobré postaveni na Evropském trhu

Spatna zastupitelnost

Zkuseny tym certifikovanych expertl

Nedostatecné definovany obchodni model

Vysoké¢ finan¢ni vysledky

Kapacita obchodniho tymu

Kvalitn€é dodavané sluzby (spokojeni
zadkaznici viz

Radovy zaméstnanci nemaji vliv na
rozhodovani spole¢nosti

OPPORTUNITIES (Ptilezitosti)

THREATS (Hrozby)

100% remote prostiredi

Plosné sniZeni partnerské marze od Googlu a
Amazonu

Nabirani zaméstnanct globalné

Ruast konkurence

Moznost expanze do ostatnich zemi Evropy

Zavislost na dodavatelich

Rozsifeni obchodnich aktivit (migrace IT
infrastruktury)

Inflace

Investice spole¢nosti do IT a cloudu

Regula¢ni zmény
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Vyvoj Al a novych technologii

Touha zakaznikti po vlastnim data centru a
fyzickou kontrolou nad daty

(Zdroj - Vlastni zpracovani)

5.4.1 Silné stranky

Mezi silné stranky revolgy patii jednoznacné vyuzivani modernich technologii. Jelikoz revolgy

preprodava nejmodernéjsi cloudové technologie lidra na trhu, také je samo vyuziva a to

spolecnosti dava velkou flexibilitu. Zaméstnanci mohou pracovat z domu a podavat stejnou

kvalitu vysledki jako kdyby byly v kancelafi, diky modernim cloudovym technologiim.

Nehledé na vysledky to mate také vliv na celkovou spokojenost zaméstnanci, kteti si mohou

zvolit zda chtéji pracovat z domu nebo jit do kancelare.

Spole¢nost dominuje vice nez 40 certifikovanymi architekty (GCP, AWS) to dava spolecnosti

jednak status u preprodejcii, ale také vysokou kreditibilitu u zdkaznikti. Diky tomuto zdroju je

spolecnost schopna dodavat svym zakaznikiim kvalitni sluzby a vysokou troven technické

podpory v cloudovém prostredi.

Silnou strankou jsou urcité finan¢ni vysledky kdy ROE z posledni finan¢ni uzavérky byla 48%

a celkovy zisk néco 27 milionil korun, coz je velké Cislo vzhledem k tomu, ze spole¢nost ma

celkové 75 zaméstnancu.

Krom¢ finanénich vysledk je silnou strankou spokojenost zakaznikti, kdy NPS v ptipad¢

vyteSenych technickych pozadavki je 9 a v ptipad¢€ doporucenych projekt 9.5, coz znaci, ze

Revolgy je velmi silné ve svych profesionalnich sluzbéach a proto je ptilezitost jej rozsifit o

sluzbu - migrace IT infrastruktury.
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5.4.2 Slabé stranky

Slabou strankou spolecnosti je, Zze neni pevné definovan obchodni model. Je mozné ziskat data,
o jednotlivych obchodnich aktivitach, ale neni zpracovany model podle zddného osvédceného

modelu, jako je naptiklad canvas.

Dalsi slabou strankou jsou potom kapacity inZenyrti a obchodniho tymu. Jsou tézko
zastupitelné a Casto pti daném objemu zakazniki, nejsou kapacity na odbaveni komerc¢nich

aktivit nebo technickych projekt.

5.4.3 Prilezitosti

Velkou ptilezitosti znovu je remote prostiedi, které mtize slouzit vyborné pro vyhledavani
novych talentii v oboru, které spolecnost pottebuje z diivodil nedostatku kapacit. Spole¢nost
tedy neni limitovana na Ceskou Republiku, ale miiZe nabirat nové lidi prakticky globalng. S
timto se poji dalsi ptileZitost, kdy se spole€nost miiZze expandovat intenzivnéji do ostatnich

zemi Evropy a zvySovat tak svoji klientkou zdkladnu a trzby.

Velkou pftilezitosti pro revolgy jsou ekonomické pokroky, které béhem poslednich let rostou
jako nikdy dfive. Velka pftilezitost je v umél¢ inteligenci, pti ¢emz zékaznici, hlavné
technologické spolec¢nosti chtéji umélou inteligenci vyuzivat aby neziistavaly na trhu a byli
napted pfed konkurenci. Ve stejném duchu ptfemysli i pieprodejci. Amazon, Google a
Microsoft stavi své posledni kampan¢ hlavné na ume¢lé inteligenci a intenzivné do nich
investuji. Tyto fakta pak maji pfimy dopad na partnery, protoze se musi situaci ptizptisobit a

byt schopni se v tomto prostiedi orientovat.

5.4.4 Hrozby

Nejvétsi hrozba pro revolgy je aktualné sniZeni jeji partnerské marze, kterou maji od
dodavatelt pii preprodeji. Prozatim zadné oznameni o této skute¢nosti neprob¢ehlo ale v

posledni kvartalu roku 2023 Google plosné snizuje marzi pro své partnery.

Velkou hrozbou jsou pro spolecnost konkurenti, ktefi zaujimaji vétsi podil na trhu, maji vetsi
kapacity co se zaméstnanct tyce. Nejvetsi hrozbou je potom konkrétni partner Doit

International, diky svému strategickému obchodu s Amazonem, ktery byl zminén v ptedchozi

78



kapitole. Revolgy se ¢asto potyka s faktem, kdy konkurence chce pietahnout jeji zakazniky k

sob¢ a spole¢nost pak musi poskytovat rizné retencni kroky, jako mtize byt naptiklad sleva.

Hrozbu ptedstavuji taky regulace, hlavné pro bankovni instituce a pojistovny, které jim nemusi

povolovat shromazd'ovat data, naptiklad klientii u tfetich stran. A¢ by tyto spolecnossti, chtéli

posunou svilj business, vyuzivat moderni technologie, ¢asto je to pro n€ nemozné nebo pfilis

komplikované.

Dalsi hrozbu pak predstavuji spolecnosti, které Cloudu neveti a maji touhu mit své vlastni

datacentrum, mit datacentrum fyzicky v budové spolecnosti a sami si obstaravat zabezpeceni,

hardware

5.4.5 Celkové hodnoceni SWOT

Nyni po piedchozi interpretaci silnych a slabych stranek, ptileZitost a hrozeb budou tyto

faktory vyhodnoceny numerickou formou. Jednotlivé faktory budou mit procentudlné ptidanou

vahu a hodnotu od 1-5 pficemz 1 je hodnota nejmensi. Nasledné, po vysledcich vSech

kvadranti bude vysledek slabych stranek odecten od silnych stranek a vysledek kvadrantu

hrozby odecten od vysledku ptilezitosti. Tyto dva vysledky poté budou sec¢teny dohromady.

Tabulka €. 9 - Numerické vyjadieni SWOT analyzy

Silné stranky Slabé stranky
Kritéria Vaha Hodnota Vysledek]Kritéria Vaha Hodnota Vysledek
Online kooperace, technologie 25,00% 5 1,25 | Interni kapacita inZenyrli 25,00% 4 1
Kancelafe v nékolika zemich Evropy 20,00% 4 0,8 | Spatn4 zastupitelnost 20,00% 3 0,6
Certifikovany tym expert( 15,00% 4 0,6 | Chybi obchodni model 20,00% 4 0,8
Finanéni vysledky 25,00% 5 1,25 | Kapacita obchodniho tymu 20,00% 3 0,6
Kvalitné doddvané sluzby 15,00% 5 0,75 | Radovy zamé&stnanci nemaji vliv 15,00% 2 0,3
Vysledek 100,00% 4,65 | Vysledek 100,00% 3,3
PrileZitosti Hrozby
Kritéria Vaha Hodnota Vysledek] Kritéria Vaha Hodnota Vysledek
100% remote prostiedi 20,00% 5 1| Plo8né sniZeni marZe pro partnery 25,00% 4 1
Nabiréni zaméstnanct globalné 20,00% 5 1| Rist konkurence 20,00% 4 0,8
Expanze do ostanich zemi Evropy 20,00% 4 0,8 | Zavislost na dodavatelich 25,00% 5 1,25
RozSifeni obchodnich aktivit 20,00% 4 0,8] Inflace 10,00% 2 0,2
Investice spoleCnosti do cloudu 10,00% 5 0,5 Regulaéni zmény 10,00% 3 0,3
Vyvoj Al a IT celkové 10,00% 5 0,5 | Zakaznici maji sva datacentra 10,00% 3 0,3
Vysledek 100,00% 4,6 Vysledek 100,00% 3,85

(Zdroj - Vlastni zpracovani)
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Vysledek SWOT analyzy :
[=4,65-33=1,35
E=4,6-3,85=0,75
A=135+0,75=2,10

Vysledek celkové SWOT analyzy vySel pozitivné. Na zaklad¢ toho vypoctu je idealni zvolit
strategii maxi-maxi, kdy spole¢nost vyuziva svych silnych stranek a ptilezitost pro zlepSeni
postaveni na trhu. Konkrétné to pak je pak pfilezitost pro nové obchodni aktivity, jako je prave
profesiondlni sluzba, migrace IT infrastruktury, nabirdni novych talentl napfic¢ pracovnim
trhem a mit tak dostate¢né kapacity pro nové obchodni aktivity. Tato nova obchodni aktivita
také muize eliminovat hrozby a slabé stranky, protoZe v ptipad¢ této obchodni aktivity,

spole¢nost neni zavisla na dodavateli a tak mlize mit trzby, nezavisle na marzi dodavatelt.

Jak tuto strategii nejefektivnéji vyuzit bude rozebrano v navrhové ¢asti. Bude sestaven
obchodni model, ktery aktudln€ neni definovany a pomoci marketingové mixu 7P bude
provedena marketingova strategie této nové obchodni aktivity a jeji samotna implementace aby

mohla jit na trh.

80



6 Vlastni navrhy reseni

V nésledujici kapitole bude na zaklad€ pedchozich analyz navrzen obchodni model, navrhy

feSeni rozvoje obchodnich aktivit, jeji implementace a také ekonomické a rizikové hodnoceni.

Na zakladé vysledktt SWOT analyzy a zvoleného strategie maxi-maxi, kdy se spolecnost
soustiedi na silné stranky a ptileZitosti, lze fici, Ze silné stranky jsou finan¢ni vysledky,
spokojeni zakaznici a dobtfe provedené sluzby. Ptilezitosti jsou globalni a remote piistup
spolecnosti, ale také rychly technologicky vyvoj, ktery saim o sob¢ je ptilezitost, protoze s nim
stoupa poptavka spolecnosti po cloudovych sluzbach = tedy migraci do cloudu. Revolgy diky

sveé vyhodné pozici by mélo tuto piileZitost vyuzit.

Spole¢nost ma zachycena data o obchodnich aktivitach, je mozné je vy¢islit, neni vSak uréeny
obchodni model. Pro maximalni vyuziti vSech dostupnych zdrojl je nezbytné urcit model,
ktery bude sestaven podle modelu canvas. Dal§im krokem je nasazeni inovace v podniku,
rozvoj obchodnich aktivit, jeji implementace. Poté nasleduje navrh marketingového mixu 7P,
pro zvysSeni povédomi a uspéchu nové obchodni aktivity a jako posledni ekonomické

zhodnoceni nové obchodni aktivity spolu s rizikovym vyhodnocenim.

6.1 Navrh obchodniho modelu

6.1.1 KliCova partnerstvi

Podle SWOT analyzy lze vidét, ze klicové partnerstvi pro Revolgy predstavuji dodavatelé.
Jelikoz velka vétSina jejich pfijmu plyne pravé z marze tohoto pteprodeje. Revolgy by aktudlné
bez svych dodavatelii nemohlo existovat, tento fakt také, zptisobuje velké riziko, na které
poukazala SWOT analyza, jelikoz spolecnost je zavisla na téchto poskytovatelich. Pro Revolgy
je nutné drzet dobry vztah s dodavateli i co se nové obchodni aktivity tyce, protoze praveé
dodavatelé jako Google nebo Amazon mohou byt stéZejnim zdrojem novych zékaznik, kteti

pottebuji migrovat do cloudu.

e Poskytovatelé Google a Amazon jako zdroj zdkaznikl pro profesionalni sluzbu -
migrace IT infrastruktury
e Moderni technologie

e Nejvyssi mozna uroven partnerstvi
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6.1.2 Klicové Cinnosti

Podstata existence spolecnosti spociva v porozuméni pozadavkim svych zékazniki, jejich
businessu a pomoci modernich technologii jim pomahat dosdhnout jednotlivych cili na zakladé

know-how a expertizy, kterou spole¢nost dominuje.

Strategii spole€nosti je poskytovat individualni pfistup a vénovat zdkaznikiim dostatek energie,
¢asu a poskytnout feseni pro jejich individualni pozadavky. Tyto pozadavky jsou pak feSeny

konzultacemi nebo odpovédi z technické podpory.

Kli¢ovymi ¢innostmi spolecnosti je pieprodej cloudovych sluzeb, technicka podpora a

dodavani profesionalnich sluzeb.

e Pieprodej cloudovych sluzeb GCP,AWS
e Technicka podpora

e Profesiondlni sluzby - migrace

6.1.3 KliCové zdroje

Klicovym zdrojem je urcité technické know-how spole¢nosti, tedy lidské zdroje, které tvoii
poskytovani sluzeb svym zakaznikiim. Tyto fyzické zdroje tvoii vice nez 40 certifikovanych

odbornikil v cloudovych sluzbéch, kteti poskytuji zdkaznikiim revolgy piidanou hodnotu.

e Kvalifikovany personal
e Znalost technologii

6.1.4 Vztahy se zakazniky

Vztahy se zdkazniky jsou pro spolecnost klicové, proto je nezbytné vénovat se zdkaznikiim po
celou dobu Zivotniho cyklu a neustéle proaktivné zjistovat jejich potifeba a poméhat jim najit
feSeni. Kazdy zakaznik ma pfidéleného Account Managera, ktery se zdkazniky planuje aktivity

a snazi se jim pomoci modernich technologii dosdhnout jejich cilti.

e Dlouhodobé vztahy zaloZzené na divére (vysoké NPS)
e Individualni ptistup, Account Manager
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6.1.5 DistribuCni kanaly

Distribu¢ni kanaly jsou zptisoby jakym spole¢nosti komunikuje se svymi zakazniky. V tomto
ptipadé prevlada online komunikace pomoci Google Workspace - Google meet, tedy
videohovory, jelikoz zédkaznici jsou rozmistény na rtiznych mistech, pro zlepSeni efektivity je
vyuzivan tento distribu¢ni kandl. Krom¢ videohovoru jsou frekventované vyuzivany webové
stranky, kde jsou aktualni informace o sluzbach spolecnosti nebo rtizné novinky o cloudu. Dale

je velmi vyuzivéan online marketing zejména vSak pomoci platformy linkedIn.

e Videohovory - Google meet
e Online marketing - Web, LinkedIn

e Konference

6.1.6 Zakaznické segmenty

Zakaznické segmenty jsou podrobnéji rozebrany v kapitole anlyza trhu - zdkaznici. Idedlnim
zakaznikem pro spolec¢nost je aktudlné zédkaznik, ktery je cloud ready, je tedy v cloudu a
potiebuje partnera pro technickou podporu a expertyzu. Také je diilezité aby se tento zékaznik
spolecnosti vyplatil, aby mél v cloudu znac¢nou utratu. Z pravidla se jedna o IT spolecnosti,
videoherni spolecnosti, Fintech, Al, digitdlni marketing.

Avsak v piipadé nové obchodni aktivity, kdy se revolgy bude soustfedit na migraci IT
infrastrukry je nezbytné do segmentace pridat spole¢nosti, které zatim v cloudu nejsou, ale
chtéji svlij business do cloudu transformovat, vyuzivat moderni technologie, ale je pro n¢
obtizné migraci zrealizovat, uz jen kviili casové kapacité, technické ndro¢nosti nebo finan¢nim

nakladum.

e Spolecnosti pripravené na cloud (IT, videoherni spolecnosti, Fintech, Al)
e Spolecnosti které chtéji do cloudu migrovat, zejména Stfedni a Vychodni Evropa, kde

ma Revolgy nejvétsi vliv.

6.1.7 Struktura nakladu

Struktura nékladii je dana stejné jako v klasickém rozd€leni, tudiz jsou to néklady fixni,
variabilni. Néklady jsou v nejvétsi mife zastoupeny néklady na mzdy a poté vydaje na IT.
Spole¢nost ma velkou vyhodu, ze nemusi kupovat Zadné zasoby nebo velké kancelarské

prostory, ani vii¢i dodavatelim nema zadné zavazky nebo platby doptedu.
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e Naklady na mzdy
e Naklady na IT

6.1.8 Zdroje pfFijmu

Spole¢nost ma jako zdroj piijmi dva hlavni pilife. Prvni jsou platby ptimo od zdkaznik?, za
konzulta¢ni sluzby nebo dodané projekty, které ma spole¢nost plné€ pod kontrolou a nacenéni je
Cisté na spole¢nosti. Druhym zdrojem ptijmi a tim momentalné nejvétSim je marze z
pteprodeje cloudovych sluzeb GCP a AWS. Nad kterym nema kontrolu, ma kontrolu pouze nad
dosazenym partnerskym statusem od které¢ho se odviji vySe marze, ale kvalita poskytovanych
sluzeb nebo vztahy se zakazniky, pieprodejce nijak neovlivni tuto marzi a dodavatel ji mize
kdykoliv zménit.

e Trzby od zékazniki - Profesionalni sluzby

e Marze z pteprodeje cloudovych sluzeb - GCP, AWS

6.1.9 Poskytovana hodnota

Pfidané hodnoty pro zakazniky, ktefi se rozhodnou mit GCP nebo AWS cloud pod Revolgy
jsou nasledujici - Know-how a technicka znalost, kterou zakaznici dostavaji formou technické
podpory v piipadé operativnich potizi v cloudové infrastrukute. Zakaznici mohou pomoci
support portalll posilat na tickety a nejpozdéji do 24 hodin dostanou odpovéd’. Dalsi forma,
kterou jsou zékaznici schopni €erpat toto know-how jsou konzultace nebo technické projekty,
pfi kterém zakaznik potfebuje dosdhnout urcitych zmén ve svém businessu za pomoci

cloudovych sluzeb GCP nebo AWS.

Podle planu rozvoje obchodnich aktivit, novou poskytovanou hodnotou bude také moznost

migrace IT infrastruktury do cloudu.

e Technicka podpora

e Konzultace

e (Cloudové know-how
e Individualni ptistup

e Migrace IT infrastruktury
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Tabulka ¢. 10 - Obchodni model Canvas

KP KC PH \74 zs
+ Google a Amazon - Preprodej « Individuaini = Dlouhodobé . Cloud read
- Moderni cloudovych sluzeb pristup vztahy zalozené he gl;eénecnasr;'}, -
technologie - Technické « Technicks na divere Gpa o Al( [
- Nejvyssi uroveri expertyza podpora * Individualni Fintecl% ’
partnerstvi K I pfistup, Account 7 . .
* Konzultace Management « Spoleénosti které
« Cloudové chté&ji migrovat do
know-how cloudu
« Migrace IT
B
. Kvaliﬁk?’vany « Videohovory -
persona Google Meet
* Znalost - onli Keting -
Cloudovych e markenng
i Web, Linkedin
technologii

« Naklady na mzdy
« Naklady na IT

« Trzby od zakaznikd - Konzultace, projekty
* MarzZe z pfeprodeje GCP a AWS

(Zdroj - Vlastni zpracovani)



6.2 Inovace v podniku

Po zhodnoceni SWOT analyzy a provedeni navrhu obchodniho modelu je nyni mozné
identifikovat inovaci v podniku. Stavajici proces, ktery se ve firmé realizuje, je rozvoj
obchodni aktivity, rozvoj profesionalnich sluzeb, které revolgy poskytuje o migraci IT
infrastruktury. Cilem rozvoje této obchodni aktivity by mélo byt ziskani nového segmentu
zakaznikl a zvysit tak celkové portfolio, kterd spolecnost, zvysit trzby a také se vice
osamostatnit od zavislosti na dodavatelich a tim také snizit toto riziko. Rozvoj této obchodni
aktivity jednak snizi riziko, zavislosti na dodavatelich, ale také posili vztah se samotnymi
dodavateli, protoze dodavatelii pomiize ziskat nové zakazniky, kteti budou mit potencionalné
svou IT infrastrukturu v cloudu. Navic pro dodavatele je kritické mit partnery, kteti délaji

migrace, protoze dodavatelé jako takovy tuhle sluzbu nedélaji.

6.2.1 Volba agenta zmény

Agentem zmény bude Head of Professional Services, ktery bude mit na starosti rozvoj této
obchodniho aktivity a celou go to market strategii. O finalnim rozhodnuti tohoto projektu
rozhodla dozor¢i rada a CEO spolecnosti a urcili jako odpovédnou osobu prave Head of
Professional Services. Hlavné z ditvod, ze ma zkuSenosti s internim i externim prostiedim
cloudového primyslu a spolecnosti, ale také protoze novéa obchodni aktivita bude soucasti
Professional Services, které spole¢nost poskytuje. Patii sem sluzby jako konzultace - mohou
byt v ramci dni nebo hodin na riizné témata cloudového prostiedi nebo pak projekty. kam miize
patii naptiklad bezpec¢nosti audit, kontrola architektury nebo analyza infrastruktury z pohledu
optimalizace. VSak vSechny tyto obchodni aktivity jsou zaméfené na aktudlni zdkazniky a
spolecnosti, které uz v cloudu jsou, migrace, se bude soustfedit na spolec¢nosti, které do coudu

chtgji, ale jesté v ném nejsou.

6.2.2 IntervencCni strategie

K tomu aby se mohla tato obchodni aktivita realizovat, bude potieba tym specialistii, ktefi
budou schopni praci jako takovou provést, marketingova strategie, pro ziskani potiebnych

zéakaznikl a Skoleni obchodniho tymu aby dokazali obchod realizovat.
Zménou v organizacéni struktute tedy vytvoteni nového pod tymu, ktery bude zodpovédny za

migrace. Pro tento tym je nezbytny jeden projektovy manazer, ktery bude fidit koordinaci

projektu, 3 inzenyfi, ktefi budou provadét technickou migraci jako takovou.
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Dalsi zménou pak bude nezbytné skoleni marketingové a obchodniho tymu na danou tématiku,
aby businessové dokazali vést konverzaci se zdkazniky. Marketingovy tym pak musi vytvofit

marketingovou strategii, véetné¢ one pagert pro kampang.

6.2.3 Charakteristika - Migrace IT infrastruktury

Sluzba "Migrace IT infrastruktury", poskytovana spole¢nosti Revolgy Business Solutions a.s.,
je specializovana sluzba zaméfena na presunuti existujici IT infrastruktury z tradi¢niho
prostiedi do moderniho a efektivnéjsiho cloudového prostifedi nebo migrace z jednoho
cloudového prostedi do druhého. Tato sluzba je navrzena tak, aby pomohla organizacim
maximalizovat vyhody, které cloudova infrastruktura poskytuje, véetné vyssi flexibility,

Skalovatelnosti, spolehlivosti a bezpecnosti.

Charakteristika sluzby "Migrace IT infrastruktury" od Revolgy Business Solutions a.s.

zahrnuje nasledujici klicové prvky:

e Komplexni analyza a pldnovani: Revolgy provadi diikkladnou analyzu existujici IT
infrastruktury a potieb zdkaznika. Na zaklad¢ této analyzy vytvaii pldn migracniho
procesu, ktery je optimalizovany pro potfeby zakaznika a minimalizuje pferuseni
provozu.

e Migrace dat a aplikaci: Sluzba zahrnuje migraci dat a aplikaci z tradi¢nich servert do
cloudovych prostiedi, jako jsou Google Cloud Platform, nebo Amazon Web Services.
To zahrnuje pfesunuti dat, aplikaci, databazi a dalSich IT komponent.

e Testovani a validace: Po dokonceni migrace Revolgy provadi testovani a validaci nové
migrovanych systémd, aby se ujistila, ze v§echny funkce a procesy funguji spravné a
bez problému v novém cloudovém prostiedi.

e Skoleni a podpora: Revolgy poskytuje $koleni a podporu pro zékazniky, aby byli
schopni efektivné vyuZzivat novou cloudovou infrastrukturu a aplikace. To zahrnuje
Skoleni personalu, poskytovani dokumentace a technickou podporu.

e Po dokonceni migrace Revolgy poskytuje monitorovani a spravu nové cloudové
infrastruktury, aby zajistila vysoky vykon, bezpecnost a dostupnost. To zahrnuje
sledovani vykonu, analyzu dat, identifikaci a feSeni problému a optimalizaci

infrastruktury pro maximalni efektivitu.
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6.3 Navrh Marketingové mixu 7P

K vyvolani poptavky po nabizené inovaci, ¢ili migraci IT infrastruktury je vyuzitt
marketingového mix 7P. Nyni bude kazdy nastroj rozebran a jeho navrhy vycisleny v

nakladech a v dalsi kapitole ekonomicky zhodnoceny.

6.3.1 Product = Produkt

Charakteristika produktu jako takového je detailn€¢ vymezena v predchozi kapitole

,,charakteristika produktu”

V tomto ptipad¢ se jedna o produkt jako sluzbu, samotnou migraci. Migrace je Gzce spojena se

sluzbou a cloudovou infrastrukturu poskytovanou Googlem nebo Amazonem.

Vsak kritéria uspéchu tohoto produktu jsou nasledujici -

e Preciznost a kvalita - Migrace prob¢hne bez jakychkoliv problému, ptesné podle
ocekavani zakaznika a nebude mit vliv na funkénost aplikace nebo produktu zakaznika.

e Rychlost - Pokud mozno realizovat projekt co nejrychleji, ale ne vSak na tukor kvality.

e Osobni pfistup - Osobni pfistup jeden ze strategickych prvkl spole¢nosti musi byt
dodrZovén 1 v tom ptipadé¢, o to vice, protoZe pokud se projekt tispésné povede,
zékaznik se pak miize stat dlouhodobym zékaznikem revolgy, nejen po dobu
migrac¢niho projektu.

e Komplexnost - Sluzba, kterd zahrnuje kompletni migraci IT infrastrukruty, bez

jakéhokoliv zasahu zdkaznika, cely proces zastfeSuje spoleCnost revolgy.

6.3.2 Price = Cena

Vzhledem k velké flexibilité celkové IT a cloudového prostiedi je idealni zvolit cenovy model
zalozeny na pracovni sile a casu. Spole¢nost by mohla fakturovat za sluzbu migrace na zaklad¢
¢asu a pracovni sily, kterd je potfeba pro realizaci. Cena by mohla byt stanovena na zaklad¢
poctu hodin, které jsou pottebné pro planovani, implementaci a testovani migrace. Cena vSak
nelze jednoduse urcit ani odhadem, bude vZdy individudlni na zéklad¢ velikosti IT
infrastruktury zédkazniky a komplexnosti. Pro ur¢eni celkové ceny migrace bude nezbytné
mnoho sezeni se zdkaznikem, které vSak bude zdarma. Cena ostatnich Professional Services je

1,000 EUR za jeden odpracovany den. Cena pro migrace bude stejna.
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Vyhodou migraci je také fakt, Ze ¢asto jsou tyto migraec sponzorovany dodavatelem (Google,
Amazon) pokud je pro dodavatele zdkaznik, ktery chce migrovat IT infrastrukturu do cloudu
zajimavy, ¢asto si najimaji pravé partnery, aby migraci provedli a poté jej partnerovi proplati a
zékaznik tak ma sluzbu zdarma. Z pravidla je to v ptipadech u technologickych firem, kde

dodavatelé vidi velky potencidl a tak se jim tato investice vyplati.

6.3.3 Place = Misto, distribuce

Sluzba v tomto ptipad¢ bude distribuovana online, jelikoZ migrace celd probiha v cloudu,
provadéna pracovniky, kteti pracuji online a kooperuji pomoci cloudovych technologii, neni

zde zadné konkrétni misto distribuce - online.

6.3.4 Promotion = propagace

Dal$im znastrojii marketingového mixu je propagace, jedna o celoukomunikacni politiku firmy.
Vytvoieni obsahovych materiala

Prvotné je tfeba vytvofit ,,one pager”, ktery sdéli zdkaznikiim jednoduse zpravu a vzbudi
zajem, také poukaze na kreditabilitu spolecnosti a popiSe o jakou sluzbu se jedna. One pager
muze byt pouzit at’ uz v emailovych kampani obchodnikli nebo pro komunikaci s obchodniky
dodavateltl, aby védéli, Ze Revolgy je schopné poskytnout tuto sluzbu, také mize byt umistén
na webovych strankach. Na nasledujicim obrazku je one pager, ktery bude pouzit na propagaci

nové obchodni aktivity.
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Obrazek €. 12 - Revolgy propagacni dokument - migrace

revolqy Google Cloud

Cloud migration with Revolgy

Unlock your business potential with Google Cloud & Revolgy

What? How?
Discover how your business can benefit from Current Infrastructure assessment and
Google Cloud technology with Revalgy and discovery

migrate to the Google Cloud!
Have a workshop with us (2-4 hours) to

For Who? o understand your current situation

This workshop is designed for companies that

are interested in leveraging cloud technology

1o drive innovation and support their growth ° Usze full capability of Cloud
strategies. environment!

'd , ™
[ What you can expect from sessions? }
N, A

- N . " x Raiffeisen
° Business Case (document) describing how you can benefit from BANK

migrating to GCR

o Description of the recommended products

PWC

Q Recommendation for next steps (PoC, testing, ete.) including how
Revolgy & Google can help T
Yy Reed =l ui]Path

Why Revolgy? Ready to start your journey?
# 10+ years of experience as a Google Cloud partner Reach out and explore how your
=  Successfully delivered 100+ projects business can transform with Google
#  Experience with various industries like finance & Cloud

insurance, retail, e-commerce, gaming, and a strong

understanding of Google Cloud capabilities Dominik Hasek

#  Proven track record of expertise and high-quality dom@revalgy.com
services, making us the ideal partner to help you evaluate
Google Cloud for your needs.

(Zdroj - Vlastni zpracovani )
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Dodavatelsky management

Kli¢ovy pro propagaci je zde dodavatel management, obeznameni poskytovatell, konkrétnich

tymu v jednotlivych zemi, ktefi jsou zodpovédni za urcité uzemi aby védéli, Ze se mohou na

Revolgy obracet v ptipad¢, ze budou mit potencionalniho klienta na migraci. Je nutné udrzovat

vztahy s obchodniky dodavateld, jelikoZ maji moZnost zvolit si mezi mnoha partnery, aby si

vybrali pravé Revolgy. Lze také spolupracovat na marketingovych kampanich spole¢né s

dodavateli. Google a Amazon casto podnikaji marketingové kampané na zakazniky, ktefi zatim

nejsou v cloudu, ale vidi v nich velky potencial a tak se snazi je ploSné oslovovat.

Podpora prodeje
Obchodnici budou proskoleni tak aby byli schopni vést konverzaci se zdkazniky na téma

migrace IT infrastruktury. Poté budou zahajeny kampani na stavajicich zakaznicich, kde
obchodnici, pomoci mailingii a telefondtu budou zjistovat od jednotlivych zédkazniky, jestli

nemaji n¢jaka data centra, ktera nejsou v cloudu a nechtéji je migrovat do cloudu.

Podobné kampané budou vedeny i na potenciondlnich zakaznicich, kdy soucasti kampani
budou pravé cloudové migrace. Césti téchto kampani miiZe byt také one pager, ktery zveétsi

moznost zajmu u potencionalnich zakaznikd.

Online marketing
Umisténi této sluzby vcéetné jejiho popisu na internetovych strankach revolgy -

Obrazek ¢. 13 - Webove stranky revolgy s panelem migrace

25 revolgy.com

reva.l gy Cloud Services @ Goog

Partner Benefits

Cloud Consulting

Cloud Build & Migrate

we m Cloud Optimization

]
\
Cloud Operations I
1
Ty _w 1Vas _

(Zdroj - www.revolgy.com)
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Krom¢ umisténi na webovych strankach budou také publikované ptispévky marketingové tymu
na strankach linkedInu, aspoii jednou tydné€ na téma migrace, kde budou popsany vyhody
migrace do Google Cloud nebo Amazon Web Services, doprovazeny vyhodami a jakym

zpusobem migraci provadi spolecnost Revolgy.

Udalostni marketing
Poslednim pilifem propagace je pak udalostni marketing a udalosti, kterych se ucastni

obchodnici a ¢lenové marketingového tymu. Na téch udalostech budou mit clenové spole¢nosti
vytisténé one pagery a budou se snazit navazat komunikaci se spole¢nostmi, které zatim nejsou
v Cloudu, ale chtéli by to néj migrovat. Tyto udalosti mohou byt naptiklad Cloud Day Praze,
ktery organizuje Google cloud a partneti zde mohou mit sviij stdnek, AWS summit v Madridu

nebo Cloud Next v Las Vegas.

6.3.5 Participants = Lidé - uCastnici

Participans - 1idé nebo li ucastnici jsou osoby které se ucastni procesu, jedna se tedy o

vyjadfeni vztahu mezi prodavajicim a kupujicim - vztah mezi prodejcem a zdkaznikem.

Na zékladé analyz lze fici, Ze skupinou na, kterou bude spolecnost s touto novou obchodni
aktivitou cilit jsou spole¢nosti, které jsou technicky vyzralé, IT spolecnosti nebo které k nim
maji blizko, maji zna¢né naklady na infrastrukturu a chtéji sviij business presunout do cloudu

aby mohli €erpat z modernich technologii a ziskali tim vyhody na trhu.

Ugastnici ze strany revolgy jsou ¢lenové marketingového tymu, ktefi maji na starosti
linkedInové kampané a webové stranky. Clenové obchodniho tymu, ktefi budou mit na starost
aktivni oslovovani stavajicich i potencialnich zakaznikti. Poté clenové technického tymu, kteti

budou samotnou migraci provadét.

6.3.6 Process = Proces

Je velmi obtizné urcit nebo predikovat jak bude proces této nové obchodni aktivity probihat,
protoze to vzdy zalezi na velikosti migrované IT infrastruktury, na pozadavcich zékaznika a na
komplexnosti. Tyto proménné pak urcuji délku a cenu projektu. Pfiklad mensiho projektu,
migrace mens$i infrastruktury ne ptili§ komplikované by mohl v idedlnim ptipad¢ vypadat

nasledovné

92



V nésledujici tabulce jsou uvedené jednotlivé procesy migrace IT infrastruktury, které jsou

nasledné shrnuty do sitového grafu.

Tabulka ¢. 11 - PERT Analyza projektu - migrace IT infrastruktury

Cinnost Optimistickd | O¢ekavana | Pesimisticka
doba (dny) doba (dny) | doba (dny)

1.Vyhledavani zakaznikt 8 15 23
2.Pfedani zakaznika obchodnikem projekt 4 16 21
manazerovi, podpis smlouvy

3.Planovani a analyza soucasné IT infrastruktury | 4 7 12
4.Navrh soucasné infra. v cloudovém prostiedi 8 12 16
5.Implementace a migrace do cloudu 14 19 25
6.Testovani migrované infra a validace 7 11 15
7.8koleni a podpora 5 8 12
8.Monitorovani a optimalizace 4 7 10

(Zdroj - Vlastni zpracovani)

Jednotlivé kroky jsou popsany detailné v kapitole ,,Charakteristika - Migrace IT infrastruktury”

Podle tabulky PERT lIze fici, ze ptiblizné ocekavana doba pro dokonceni projektu vcetné

vyhledani zakaznika muze byt 64 dni - tedy odhadovana doba pro dokonceni jednoho

migrac¢niho projektu, relativné malého zdkaznika. 33 dni pak bude trvat projekt jako takovy,

bez vyhledavani zdkaznikl a nezbytné byrokracie.

Obrazek €. 12 - sitovy graf PERT

Cinnost 1 Cinnost 2

Cinnost 3

[ e [

Einnost 5 Cinnost 6

Cinnost 7

| — |

(Zdroj - Vlastni zpracovani)
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ﬁ I

Cinnost 8
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Vsechny jednotlivé kroky migrace na sebe postupné navazuji.

6.3.7 Physical Evidence = fyzické prostredi

Fyzické prostiedi je v tomto pripadé tézké urcit, jelikoz se jedna o sluzbu a zvlasté sluzbu
digitalni, kterd sama o sob¢ je nehmatatelna a jednou z hlavnich charakteristik cloudu je, Ze je
nehmatatelna. Proto je nutné pouzivat one pagery, prezentace a timeline, ktera byla pouzita v

predchozi kapitole, aby zdkaznici, méli vizualni pfedstavu o této sluzbe¢.

6.4 Ekonomické zhodnoceni

Vyhodou spolecnosti je, Ze je pln€ remote a v ptipadé rozvoje obchodnich aktivit se nemusi
tesit naklady na vyrobu nebo otevirani novych pobocek a naklady spojené s nimi. V tomto
ptipadé, zde vznikaji ndklady pouze na lidsky kapital a procesy. Nadruhou stranu ekonomicky
piinos kromé diverzifikace ziski a pfidani nového zdroje ptfijmu je zde také vyhoda, ze
spolecnost zlepsi své partnerské vztahy s dodavateli, protoZe dodavatelé Amazon a Google

potiebuji migracni partnery.

Pro ekonomické zhodnoceni zavedeni nové obchodni aktivity: migrace IT infrastruktury je

nezbytné vy¢islit spojené naklady s touto aktivitou a pfipadné potencialni vynosy.

6.4.1 Naklady

V nésledujici kapitole je vyc¢isleni odhadovanych nékladl na rozvoj nové obchodni aktivity a
jeji realizaci.

Nasledujici tabulka pfedstavuje odhad ro¢nich ndkladi na novou obchodni aktivitu.

Tabulka €. 12 - Ro¢ni nédklady nové obchodni aktivity

Polozka - pfimé naklady cena (EUR) ro¢né
Senior Cloud Architekt (ro¢ni mzda + 80,000

odvody)

Junior Cloud Architect (ro¢ni mzda + 60,000

odvody)

Projektovy manaZer (ro€ni mzda + odvody) | 40,000

PoloZka - neptimé naklady
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Vybaveni (pocitac) 4,000
Licence (software) 1,000
Skoleni obchodniho tymu 3,000
Marketingové kampané, materialy 3,000
Vstupenky na veletrhy 10,000
Celkem 201,000

(Zdroj - Vlastni zpracovani)

Z uvedené tabulky odhadované ro¢ni ndklady nové obchodni aktivity ¢ini 201,000 EUR pied
zdanénim. Cloudovy architekti mohou byt potenciondlné vyuziti i na jiné projekty a tim se

snizuje ekonomické riziko.

6.4.2 Vynosy

V nasledujici kapitole jsou odhadovany mozné vynosy nové obchodni aktivity aby doslo k
ekonomickému zisku a snizeni ekonomického rizika. Uréeni vynost neni jednoduché, protoze
nelze urcit kolik migraci bude v nasledujicim obdobi provadét ani jak velkych zakaznikli. Cena
za sluzbu je vSak zndma4, 1ze tedy aspon odhadem predikovat mozné vynosy v nasledujicim
roce. Predikce vynost je v nésledujici tabulce, tabulka pocita s primérnou délkou projektu u
mensiho zédkaznika, utraci za IT infrastrukturu okolo 10,000 EUR mési¢né, jak bylo vypocteno

pomoci tabulky PERT.

Tabulka €. 13 - Predikce ro¢nich vynosii nové obchodni aktivity

Migrace zakaznika 10,000 EUR-mési¢ni utrata
za IT infrastrukturu

Ocekavana délka projektu 33 pracovnich dni
Cena za manday (cena za den) 1,000 EUR
Zisk 33,000 EUR

(Zdroj - Vlastni zpracovani)

95



V ideélnim piipad¢ za podpory marketingovych a obchodnich aktivit je cil provést minimalné

12 projektu za rok, coz by €inilo zisk 396,000 EUR v ptipadé, Ze vSechno budou mensi

projekty a budou dorucovany v odhadovanou dobu.

6.4.3 Ekonomické varianty

V piedchozich kapitolach je uvedeny optimalni scénaf, je vSak nutné brat v potaz pesimisticky

a optimisticky scénaf, jelikoz ve scénafich je mnoho proménnych.

Optimisticky scénar

e Rust poptavky: Existuje vysoka poptavka po sluzbach migrace IT infrastruktury, coz

vede k tomu, Ze podnik dokdZze realizovat vice projektl nez planovanych 12 za rok. a to

konkrétné 18

e V¢tsi zisk na projekt: Zakaznici mohou byt ochotni zaplatit vyssi cenu za kvalitni

sluzby, coz zvysuje celkovy zisk z kazdého projektu. Zvyseni zisku na kazdém projektu

0 20% vice nez optimalni odhad

e Efektivni vyuZiti zdroji: Zaméstnanci pracujici na nové obchodni aktivité jsou

efektivné vyuzivani, coZz minimalizuje néklady o 10%.

Pesimisticky scénar

e Nizka poptavka: Predpokladejme, Ze kviili nizsi poptavce podnik dokaze realizovat

pouze 8 projektil za rok misto pldnovanych 12.

e Ztrata zékaznik(: Snizeni poctu zakaznikii o 30 % ve srovnani s pivodnim odhadem.

e Naklady nad planem: Neocekavané naklady na realizaci projektu ve vysi 25%

(nedodrzeni v€éasného dodani projektu, neefektivni vyuziti zaméstnancii)

Tabulka ¢. 14 - Ekonomické varianty, (hodnoty jsou v EUR pted zdanénim)

Optimisticka var.

Optimalni var.

Pesimisticka var.

Pocet projektl za rok 18 12 8

Zisk z kazdého projektu 39,600 33,000 33,000
Zisk z projektt za rok 712,800 396,000 264,000
Celkové naklady 180,900 201,000 251,250
Zisk/ztrata celkové za rok 531,900 195,000 12,750
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Zdroj - Vlastni zpracovani

Ve vyse uvedené tabulce jsou 3 mozné scénare navratnosti nové obchodni aktivity - migrace IT
infrastruktury. Rozsifeni profesiondlnich sluzeb o tuto aktivitu nema potencionalni dopad jen
na ziskovost, ale také také na zvySeni povédomi o spole¢nosti, otevieni kompletné nového
zdroje ptijmu pro Revolgy. Dalsi vyhodou je, potencialni zlepSeni vztahu s dodavateli, protoze
prave oni jsou ti, kteti potfebuji nové odbératele cloudu, sami vSak tyto profesiondlni sluzby
jako je migrace nabizeji a vyhledéavaji partnery aby tuto praci provedli. Vzhledem k postaveni
Revolgy na Stfedoevropském a Vychodoevropském trhu, zejména vii¢i Googlu, mtize byt tato

nova obchodni aktivita pro spolecnost kriticka.

6.5 Hodnoceni Rizik

Pfi rozvoji novych obchodnich aktivit a novych projekti vzdy vznikaji néjaka konkrétni rizika.
Nasledujici kapitola tato rizika identifikuje urcuje jejich odhadovanou vaznost a poukazuje na
ptipadné snizeni téchto rizik. Rizik v tomto piipad¢ jsou nasledujici -

e Technicka rizika - Technické problémy béhem migrace, jako jsou vypadky sité,
selhéni zafizeni nebo kompatibilita s existujicimi systémy, které mohou vést ke
zpozdénim nebo ndkladiim na opravy, Bezpe¢nostni rizika spojena se ztratou dat,
neautorizovanym piistupem nebo kybernetickymi utoky béhem migrace.

e Operativni rizika - Neschopnost dodrZet planované terminy migrace, coz miize vést ke
ztraté divéry zdkaznikl nebo dodate¢nym nakladim. Nedostatek zkuSenosti nebo
zdrojti pro obsluhu zvySeného objemu prace v diisledku nartstajici poptavky po
sluzbach migrace.

e Finan¢ni rizika - Neschopnost ziskat dostate¢né trzby nebo zédkazniky pro novou
sluzbu migrace, coz muze vést k finan¢nim ztratam.

e Reputacni rizika - Ztrata divéry klientti v disledku nedostatecného dodrzovani
zavazkl nebo neptiznivych zkusenosti s poskytovanymi sluzbami.

e Regulacni rizika - Nedodrzeni ptislusnych pravnich a regulacnich pozadavki
tykajicich se ochrany dat, ochrany osobnich udaji a dalsich piedpist, coz mize vést k
pravnim problémim nebo pokutdm.

e Konkurenéni rizika - Rostouci konkurence v oblasti sluzeb migrace IT infrastruktury,

coz muze vést k tlaku na ceny a zisky a snizeni podilu na trhu.
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V nésledujici tabulce je vyjadiena pravdépodobnost rizika a jejich pfipadny dopad na
spole¢nost. Pravdépodobnost i dopad jsou hodnoceny stupnici od 1 do 5 pti ¢emz 1 je nejméné

pravdépodobné a zavazné a 5 velmi pravdépodobné a velmi zdvazné.

Tabulka ¢&. 15 - Ciselné hodnoceni rizik

Riziko pravdépodobnost | dopad | hodnoceni
Technicka rizika 2 2 4
Operativni rizika 3 3 9
Financ¢ni rizika 2 3 6
Reputacni rizika 2 4 8
Regulaéni rizika 2 2 4
Konkurenéni rizika 3 3 9

(Zdroj - Vlastni zpracovani)

Intervaly pro definovani rizika jsou nasledujici -
1-5 = B&zné riziko

6-10 = Vyssi riziko

11-15 = Zavazné riziko

16-20 = Kritické riziko

Dle vysledki ¢iselné analyzy rizik tato nova by nova obchodni aktivita neméla zptisobovat
zadné kritické riziko, ani riziko zadvazné. Nicméné, je nezbytné navrhnout protiopatfeni i na

tato vyssi a bézna rizika, aby se jejich pravdépodobnost co nejvice snizila.

Tabulka €. 16 - Opatieni proti rizikiim

Riziko Opatieni

Technické riziko Diikladné testovani pred zahdjenim migrace,
zavedeni bezpec¢nostnich opatieni

Operativni riziko Zajisténi dostatecné kapacity, aktivni
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komunikace se zdkazniky béhem projektu

Finan¢ni riziko

Pecliva financ¢ni analyza a planovani, rezerva
na mozne ztraty

Reputacni riziko

Po kazdém projektu ziskat zpétnou vazbu,
dodavat kvalitni sluzby

Regula¢ni riziko

Spoluprace s pravnimi poradci ohledné
moznych regulaci

Konkurenéni riziko

Sledovani konkurence, cenové ptizpiisobeni,
neustalé inovace

(Zdroj - Vlastni zpracovani)
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[ Zaver
Obsahem moji diplomové prace je navrh planu rozvoje obchodnich aktivit aby vedl k lepSimu

postaveni na trhu a ziskani nového zdroje na generovani zisku.

Diplomova prace, byla psana soucasn¢ s probihajicim projektem ve spolec¢nosti a néktera
vychodiska jiz byla aplikovana v praxi. Prace ma jednotlivé etapy. Jako prvni doslo k definici
daného problému ve spolecnosti. Poté ke stanoveni hlavniho cile. Hlavni cil je pak rozdélen na
dil¢i cile spole¢né s ur¢enim metodiky diplomové prace a naplnénim téchto dil¢ich cila.
Nasleduje ¢ast teoreticka, kde jsou uvedeny teoretické poznatky, které popisuji Cloudové
prostiedi ve kterém se spole¢nost pohybuje a teoreticky popsané odborné metody za pomoci
zdrojt z literatury nebo internetovych zdrojt. Nasleduje ¢ast Analyticka a nakonec Cast vlastni

navrhy feSeni.

Analyticka ¢ast zaCind podrobnéjSim popisem spolecnosti a jeji charakteristikou z pohledu
vnéjsiho a vnitiniho prosttedi spolecnosti, tedy vlivy, které na ni plisobi interné a extern¢ a
finan¢ni zdravi spole€nosti pomoci Du Pontova rozpadu. Soucasné jsou analyzovany obchodni
a marketingové ¢innosti spolecnosti a ty slouzi spole¢né s analyzou vnéjsiho a vnitiniho
prostiedi jako vstupy do SWOT analyzy. Vysledek analyzy SWOT analyzy vySel S-O pii cemz

se spolecnost zamétuje na své silné stranky a ptilezitosti pro ziskani vyhody na trhu.

Posledni ¢ast prace obsahuje navrhovana feSeni na zéklad¢ vysledki pfedchozich analyz.
Sestaveni business modelu pomoci modelu Canvas a inovace v podniku, kterou je praveé nova
obchodni aktivita - Migrace cloudové¢ infrastruktury. V ndvaznosti na obchodni model a inovaci
v podniku byl sestaven marketingovy plan podle marketingového mixu 7P, ktery by mél
pomoci podniku ziskat nové zdkaznici pro rozvijejici se obchodni aktivitu. Na zavér bylo
provedeno ekonomické zhodnoceni a hodnoceni rizik, ktera v obou ptipadech vysla pozitivné a

spolecnost nemuze nijak ohrozit.

Dle mého nazoru prace splnila o¢ekavani a bude mit pfinos pro spolecnost. Jelikoz paralelné
tento projekt probihé ve spolecnosti i prakticky, vétSina poznatkl jiz byla aplikovana.

Nejvétsim prinosem dle mého ndzoru je rozsifeni obchodnich aktivit ve smyslu, diverzifikace

ziskl a sniZeni existencni zavislosti na marzi dodavatelii (Google a Amazon).
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