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Vazené ctenarky, vazeni ¢tenari,
do rukou se vdm dostava nova rocenka TOP 100 ICT
spoleénosti v Ceské republice, ktera ma v mnohaleté
historii naseho vydavatelstvi jiz své pevné misto.
Také v letoSnim 22. roéniku jsme se snazili postihnout
aktualni technologické trendy. Obé vyzkumné spolec-
nosti, na néz se pravidelné obracime, tedy IDC a Gart-
ner, prispély zajimavymi tématy. Pohled dalSich analy-
tika zprostfedkovaly redakéni ¢lanky. Diky tomu jsme
mohli tabulkové prehledy a profily vyznamnych ICT
spoleénosti, které se v Ceské republice anga?uji, pre-
zentovat v unikatnim odborném kontextu.

Vlastni prace na rocence pfindasi i dalsi uhel pohledu,
ktery jde za fadu strohych ¢&isel, jeZ jsme shromazdili.

Na turbulenci sou¢asné ITC scény ukazuje i to, kolik no-

vych subjektl se letos rozhodlo prezentovat své Uspéchy v nasi
anketé. Naopak néktefi z tradi¢nich hraéu nenavazali na predchozi
boom a vykazali za lorisky rok slabsi vysledek, nez méli v obdobi
pfedminulém. MoZna i proto néktefi velci hraci, jez bychom v anketé
pravem ocekavali, se letos do prehledu ani nepfihlasili. V§em ostat-
nim, ktefi ndm své Gdaje poskytli, velmi dékujeme.
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Dear reader,
you are holding the new yearbook of the TOP 100 ICT compa-
nies in the Czech Republic, a publication that has earned an
important place in the long history of our publishing house.
In this year’s 22nd edition, we have once again done our best
to cover the current trends in technology. IDC and Gartner,
the two research firms we regularly cooperate with, have
contributed with interesting topics, and the views of other
analysts are reflected in editorial articles. This allows us to
present the statistics and profiles of important ICT players on
the Czech market in the unique context of the industry.
Working on the yearbook has given us another point of
view, one that goes beyond the plain numbers we have gath-
ered. The market is going through a turbulent period, illus-
trated by the large number of new subjects who have decided

to present their success in our survey. At the same time, some traditional
players did not manage to maintain their previous momentum and their 2017
results show weaker performance than in the year before. Perhaps this is
one of the reasons why some of the large players we expected to take part
in the survey chose not to apply this year. Our special thanks go to all those
who decided to share their data with us.
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zejména hlavnim partnerim:

a ostatnim spole¢nostem, které se zde prezentuji.

IDG would like to thank all who participated on the release of this publication,

especially the general partners:
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and all the other companies involved.
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Krize porozument:

Tt1 oblasti, v nichz se 1i$i pohled IT a zbytku podniku, a co s tim délat

hoda na zakladnich premisach a stejné vidéni reality jsou ne-

zbytnymi predpoklady vytvoreni a realizace jakékoli strategie.

V pripadé digitalni transformace (DX) je vSak spole¢ny pohled
na skutecnost spiSe vyjimecny. Tempo zmén je tak rychlé, Ze je takrka
nemozné si udrzet jasny prehled o tom, jak si podnik stoji z hlediska
technického rozvoje, a tedy kterym smeérem by se mél dale ubirat.

Prazkum, ktery v srpnu 2017 uskutecnila spole¢nost IDC mezi

témi, kdo se podileji nebo maji vliv na rozhodovani o vydajich na IT,
ukdzal, Ze manazefi IT a jini podnikovi manazefi (LoB) ve stfedni
a vychodni Evropé maiji €asto odliSny pohled na rozvoj IT v jejich
podniku. Pravda se samoziejmé nachéazi nékde uprostred (cozZ je
dobré zprava pro dodavatele IT, ktefi mohou znat miru pfipravenosti
na digitalni transformaci), ale zminéné rozdily se nutné projevi odlis-
nym chapanim zakladnich vychodisek. Vysledné preslapy nebo
zdlouhavé diskuze budou mit nasledné vliv na rychlost, s niz bude
mozné realizovat plany a zavadét nastroje digitalni transformace.

Oblasti, kde se pohled IT a ostatnich manazeru lisi, je cela rfada,
avsak tfi z nich jsou nejvyraznéjsi a stoji za rychlé vyreSeni.

1. Davéra ve schopnost managementu
transformovat podnik
IT a ostatni manazefi v zemich stfedni a vychodni Evropy, které jsou
¢leny EU, se shoduji, Ze vedeni jejich podnikt chape, jak technologie
ovlivni budouci vyvoj daného odvétvi. Ze 311 dotazanych ve ¢tyfech
zemich (Ceské republice, Madarsku, Polsku a Rumunsku) celkem
71 % IT manazerl a 73 % ostatnich manazZerd souhlasi nebo roz-
hodné souhlasi s tim, Ze vedeni podniku vénuje této problematice
pozornost a ma alespon néjakou prfedstavu o budoucnosti svého od-
vétvi. Takto vysoka Cisla svédci i o tom, Ze nejvyssi vedeni dokaze
svlj pohled srozumitelné komunikovat déle.

Z hlediska vize jsou ¢Cisla jednak podstatné nizsi, jednak se vyrazné
lisi: 45 % IT manazerl se domniva, Ze ma vedeni jasnou vizi a dokaze

Crisis of Clarity:

Three Ways CIOs and LoBs See Things Differently and What to Do

About It

ommon assumptions and a shared reality are essential for developing

and implementing any strategy. In the case of digital transformation

(DX), a shared reality is often elusive. The pace of change has been so
rapid that it can be nearly impossible to maintain a clear view of where your
company stands in terms of technology development, and thus where it
needs to go.

A survey conducted by IDC of IT influencers and decision makers in August
2017 reveals that IT professionals and line-of-business (LoB) managers in Cen-
tral and Eastern Europe (CEE) often see the state of their IT development dif-
ferently. And while the truth will inevitably lie between the two views (good
news for IT suppliers looking to assess DX readiness), those differences will
nevertheless translate into different understandings of core assumptions.
Resulting missteps or extended debate will, in turn, impact the speed at which
the plans and tools of digital transformation can be put into place.

While there are multiple areas in which IT and LoB decision makers have
different perspectives, three stand out as worth addressing right away.

1. Faith in management to transform the organization

IT teams and LoB decision makers in the European Union part of CEE agree
that their leaders understand how technology will change the future of their
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industry. 0f 311 people surveyed across four countries (the Czech Republic,
Hungary, Poland, and Romania), 71% of IT and 73% of LoB respondents agree
or strongly agree that management has done its homework and at least has an
idea about the future of their given industry. The high numbers also suggest
senior management has been reasonably adept at communicating this under-
standing to others.

When it comes to vision, however, those numbers are not only much lower,
but also differ considerably: 45% of IT teams believe (agree or strongly agree)
that their management has a strong vision and will transform their firm into
a digital leader. But just 31% of LoBs feel the same way. Similarly, IT teams are
also more positive about their organization’s ability to develop data-driven
products and services. While 51% of IT decision makers agree or strongly
agree that there is a clear vision for launching digital products, only 44% of
LoBs feel this way.

What to do about it: Those C-level leaders, VPs, and directors who have yet
to construct a strategic framework for transforming their firms should do so
right away. (Our survey reveals that only around one-third of organizations in
EU CEE have digital transformation strategies in place, which helps explain the
lower level of confidence compared to understanding the impact of DX.) In so
doing, they must present a structured approach to change, then run work-



shops that collect and synthesize feedback from frontline
staff. Plans emerging from strategy sessions must contain
SMART objectives and be clearly communicated to staff in
a manner that reflects their immediate, day-to-day needs
as well as longer term goals.

i

2. An understanding of what is possible

Proximity to the technology also explains numbers that skew the other direc-
tion towards LoBs. For instance, in our survey, 21% of LoB respondents —
compared to just 10% of IT respondents — strongly agree that key product
and service lines are fully integrated with each other and with client data.
Broadening out a bit, half of LoB respondents and just 38% of IT respondents
agree or strongly agree that interactions with suppliers and partners is fully
digitized.

Again, compared to non-IT staff, IT leaders generally have a better idea
about what integration means. They also have a keener sense of what tech-
nology can and cannot do. According to our survey, 23% of LoB respondents
strongly agree that a lack of understanding of what technology can do (and
what digital transformation is) is a major obstacle to faster development.
Among IT professionals, that number is just 8%. Such differences of under-
standing can hamper efforts to create technology maps and plan for
change.

0% 10 % 20 % 30 % 40 % 50 %

Zdroj/Source: IDC, 2017

What to do about it: Run a technology assessment to determine the level of
development in the organization. Use a maturity model that breaks digital
transformation into component parts, such as strategy and leadership, the
omni-experience ecosystem, work sourcing and skills, processes and govern-
ance, and information use. Each area should be further subdivided, with each
subdivision modified for different functional areas. When communicated inter-
nally, such an audit should create alignment between IT and non-IT workers
on where the organization stands, and what should come next. At the same
time, whoever leads transformation efforts needs to run workshops to ensure
staff understand what technology can help them achieve, and its limitations.
For CEE, this is usually done by the IT team. Firms should therefore leverage
their expertise internally with continuous education programs for LoB manag-
ers.

IDC

Analyze the Future

transformovat podnik na digitélniho lidra, av8ak to-
téz si mysli pouhych 31 % obchodnich a vyrobnich
manazerQ. V IT také panuje pozitivnéjsi nadzor na
schopnost podniku vyvijet produkty a sluzby zalo-
Zené na datech. Zatimco 51 % IT manaZer( souhlasi
nebo rozhodné souhlasi, Ze existuje jasna vize pro
zavadéni novych digitalnich produktd, jejich pohled sdili pouze 44 %
manazerl na strané byznysu.

Co s tim: Nejvys$si manaZzefi, viceprezidenti a feditelé, ktefi dosud
nepfipravili strategicky rdmec pro transformaci svych podnik, by
tak méli neprodlené ucinit. (Prizkum IDC odhalil, Ze pouze zhruba
tfetina podnik(l v ¢lenskych zemich EU ve stifedni a vychodni Evropé
ma zpracované strategie digitalni transformace, cozZ ¢aste¢né vysveét-
luje nizsi miru davéry oproti pochopeni dopadtd DX.) Musi pfi tom
predstavit strukturovany pfistup ke zménam a nasledné shromazdit
nazory a podnéty od zaméstnancu. Jejich kazdodenni potieby i dlou-
hodobé cile musi nasledné zohlednit pfi formulovani strategickych
plant a zamér.

2. Vnimani hranic mozného
Blizkost technologii rovnéz vysvétluje ¢isla vychylena opaénym smé-
rem. V prazkumu napft. 21 % respondent( na strané byznysu — av§ak

0% 5% 10 % 15 % 20 % 25%

Zdroj/Source: IDC, 2017

pouze 10 % respondentd na strané IT — rozhodné souhlasi, Ze klicové
produktové rady a sluzby jsou plné provazané navzajem a se zakaz-
nickymi daty. Roz$ifime-li pohled i na dal$i okoli podniku, zjistime, Ze
polovina byznysovych respondentd a pouze 38 % IT respondentl
souhlasi nebo rozhodné souhlasi, Ze je interakce s dodavateli a ob-
chodnimi partnery pIné digitalizovana.

Opét plati, Ze oproti ostatnim manazerdm maiji IT lidfi obecné
lepSi pfedstavu o tom, co znamena integrace. Lépe také chapou hra-
nice moznosti technologii. V prizkumu 23 % ne-IT respondentt roz-
hodné souhlasilo s tvrzenim, Ze nedostate¢né porozuméni moznos-
tem technologii (a konceptu digitalni transformace) predstavuje za-
sadni prfekazku rychlejsSiho rozvoje. Mezi IT odborniky v8ak tento
nazor zastava pouze 8 % dotazanych. Takto vyrazny rozdil v chapani
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muZe zmafit snahy o sestaveni technologickych map
a planovani zmén.

Co s tim: Udélat audit IT a zjistit Groven technického
rozvoje podniku. VyuZit model vyhodnoceni vyspélosti,
ktery déli digitalni transformaci na nékolik oblasti
véetné strategie a vedeni, ekosystému pro komplexni
zkusenost, zdrojl pracovni sily a dovednosti, procest
a fizeni a vyuziti informaci. Kazda oblast by se méla
dale délit na podkategorie prizpisobené jednotlivym
funkcim podniku. Vysledky auditu by mély byt interné
komunikovany, tak aby doslo ke sladéni pohledu IT
a zbytku podniku na skuteény stav a dalsi kroky. Zaro-
ven by mél ten, kdo stoji v ¢ele digitalni transformace,
na workshopech pro zaméstnance vysvétlovat, co jim
readlné nové technologie mohou pfinést a jejich ome-
zeni. Ve stfedni a vychodni Evropé tato Uloha obvykle
pfipada na IT tymy. Podniky by proto mély vyuZit jejich
odborné znalosti a zkuSenosti v programech prabézného vzdélavani
obchodnich, vyrobnich a provoznich manazerd.

3. Co je hnaci silou digitalni transformace
Spoluprace mezi riznymi funkénimi oblastmi podniku z(stavéa pro-
blematickym aspektem nejen ve stifedni a vychodni Evropé, ale i glo-
balné. Shoda na tom, co potiebu digitalni transformace vyvolava, je
nezbytna pro stanoveni klicovych ukazatel( vykonnosti, které jsou az
pfili§ ¢asto zamérené na cile jednotlivych divizi nebo oddéleni. To
vede k tendencim preferovat vlastni potieby na tkor cilt celého pod-
niku.

Plati, Ze motivatory transformace vyplyvaji i ze samotné povahy
prace. Prodavadi, likvidatofri pojistnych udalosti nebo zasobovaci bu-

Obchodni, vyrobni a provozni

IT manazefi -
manazefi

3. What drives DX

Cross-functional cooperation remains a challenge at organizations in Central
and Eastern Europe and globally. Agreeing on what drives the need for trans-
formation is crucial for establishing KPIs, which are too often directed to divi-
sion or department goals, causing staff to focus on oiling their own cog in the
company without consideration of the big picture.

Itis true that drivers also emerge from the nature of the work itself. Shop
assistants, claims adjusters, and procurement managers will all be after tools
that make their jobs easier. For IT, after the proverbial “keeping the lights on,”
teams may be focused on enhancing experiences more generally, which might
include sub-goals such as Ul improvement, the streamlining of processes,
data integration, and replacing old systems. But this is why it is essential to
bring IT and non-IT together to agree on common needs.

IT leaders LoB leadership

® ZlepSovanim zkusenosti zakaz- | ® Snahou usnadnit praci tém,
nika kdo jsou ve styku se zadkazniky

® Konkurenénimi tlaky v odvétvi | ® Potfebou vymény starych
IT systému

® Novymi technologiemi uZiva-
nymi partnery/zakazniky

® Snahou usnadnit praci tém,
kdo jsou ve styku se zakazniky

dou hledat néastroje, které jim usnadni jejich specifickou napli prace.
Na druhé strané se IT kromé zajistovani, aby vSe fungovalo, bude za-
meérovat na obecnéjsi zlepSovani, napf. zdokonalovani uZivatelskych

rozhrani, zefektiviiovani procesu, integraci dat nebo nahrazovani za-

staralych systému. To je dlivod, proc je zcela nezbytné, aby se IT

a ostatni ¢asti podniku shodly na spolec¢nych potifebach.

Priazkum odhaluje rozdil v pohledu IT a ostatnich manazZerd na
hnaci sily digitalni transformace. Za pozornost pfitom stoji zjisténi,
Ze IT manaZzefi pfifazuji nejvyssi hodnoty jednotlivym motivatordm
méné Casto neZ ostatni respondenti. Napft. 40 % respondentd na
strané byznysu, avSak pouze 30 % IT respondent(i u svych hlavnich
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® Customer experience

® Competition from within our
industry

® Empower frontline staff

® A need to replace old IT
systems

® Empowering frontline staff ® New tech used by partners/
customers

While our survey does suggest a disconnect between IT respondents and
LoB respondents when it comes to understanding what drives DX, it is impor-
tant to note that IT respondents assign the highest value to any given driver at
a lower rate than LoB respondents. For instance, 40% of LoB respondents
“strongly agree” on their top driver, while only 30% of IT respondents “strongly
agree” on theirs. This makes sense. Most LoB managers and leaders are usu-
ally focused on one area: their own. And while IT decision makers and influ-
ences may also focus on one area, they generally have to also consider all the
different systems, IT goals, and business goals in play at the same time.

What do to about it: It is unlikely that any two individuals within a company
will have identical views on what the top drivers are, and thus what the top



priorities should be. Nevertheless, organizations must ensure that the process
by which they agree on key drivers is not just transparent, but inclusive. Our
survey tells us that IT is heavily involved in leading digital transformation in
CEE (by contrast, in Western Europe, the CEQ has a far more prominent role), it
is therefore incumbent on IT leaders to reach out to division heads and man-
agers, bring developers, application leads, and administrators together with
relevant non-IT staff to agree on what is needed, and then together develop
the boundaries, specifics, and rankings of key priorities.

“Well begun is half done”

Creating confidence in leadership through a shared understanding of what
digital transformation means, where an organization stands in terms of devel-
opment (technologically, culturally, and so forth), and what drives the need for
change is no mean feat. Having
the right technology in place and
a plan for developing it along with
processes, skills, governance
models, and new business mod-
els is essential. Such a plan must
serve as an instrument for both
communicating direction and
generating buy-in from key stake-
holders. Of course, it is not easy
and it will not please everyone.
Some staff may resign. Others
may need to be replaced. But, on
the whole, an internal communi-
cations plan that includes inter-
active development of frame-
works, strategies, technology
roadmaps, and drivers will help ensure a common set of assumptions and thus
facilitate agreement on what must come next.

IDC’s CEE Digital Transformation Survey was conducted in August and early
September in five Central and Eastern European countries: the Czech Repub-
lic, Hungary, Poland, Romania, and Russia. (Numbers in this article do not
include Russia.) It benchmarks digital transformation in five key areas (leader-
ship, omni experience, worksource, operating model, and information), and
assesses drivers, inhibitors, and priorities, leadership approach, and how
budgeting works in relation to digital transformation, with regional data broken
down by country and key verticals.

Autor / Author
Mark Yates, Research Manager, IDC Government Insights, IDC
CEE

Pro vice informaci prosim kontaktujte /

For more information, please contact:

Ewa Lis-Jezak, Senior Marketing Manager, IDC CE,
elisjezak@idc.com

motivatord odpovédélo ,rozhodné souhlasim”. Je to v8ak pochopi-
telné. VétSina manazerd se zaméfuje na jedinou oblast — tu svoji. IT
manazefi sleduji samoziejmé své zajmy, ale zaroven berou v Gvahu
rlizné systémy, obecné cile IT i obchodni cile podniku.

Co s tim: Je nepravdépodobné, Ze by jakékoli dvé osoby v pod-
niku mély identicky nazor na hlavni motivatory transformace, a tedy
i na to, jaké by mély byt hlavni priority. Cilem v8ak musi byt, aby
proces nalezeni shody na hlavnich motivatorech byl nejen transpa-
rentni, ale také aby bral v potaz pohled v§ech slozek podniku. Pri-
zkum ukazal, Ze ve stfedni a vychodni Evropé se na fizeni digitalni
transformace vyrazné podili IT (zatimco v zapadni Evropé se mno-
hem zasadnéji angazuji generalni feditelé). IT manazefi proto museji
oslovit vedeni jednotlivych divizi a oddéleni a iniciovat diskuzi mezi
vyvojafi aplikaci, spravci sy-
stému apod. na jedné strané
a prisluSnymi zastupci ostat-
nich sloZzek podniku na strané
druhé, aby spole¢né defino-
vali potifeby a vymezili hlavni
priority.

Spravny start je
polovina Guspéchu
Budovat dlvéru ve vedeni na
zakladé shodného pohledu
na to, co znamena digitalni
transformace, v jakém stupni
rozvoje se podnik nachazi
(technicky, kulturné apod.)
a co vyvolava potfebu zmén,
neni rozhodné snadny ukol. Je nezbytné zavést spravné technologie
a mit plan jejich rozvoje i rozvoje procest, dovednosti, modelt Fizeni
a obchodnich modeld.

Takovy plan musi slouzit jako nastroj jednak ke komunikaci cilll
a smeérovani podniku, jednak ziskani podpory zainteresovanych
stran. To samozifejmé neni snadné a ne kazdy bude spokojeny. Né-
ktefi zaméstnanci mohou radéji odejit. Jini budou muset byt nahra-
zeni. VSeobecny interni plan komunikace, ktery bude pokryvat inter-
aktivni tvorbu ramcu, strategii, technologickych plan a motivatoru,
pomuZze sjednotit predpoklady a oekavani, a zajistit tak shodu na
dalSim postupu.

Prizkum IDC CEE Digital Transformation Survey se uskutecnil
v srpnu a na zacatku zari 2017 v péti stfredoevropskych a vychodoev-
ropskych zemich: Ceské republice, Madarsku, Polsku, Rumunsku
a Rusku. Udaje uvadéné v ¢lanku nezahrnuji Rusko. Prizkum porov-
nava stav digitalni transformace v péti hlavnich oblastech (vedeni,
komplexni zkusenost, pracovni sila, provozni model a informace)
a zkouma stimulatory, inhibitory a priority, pristup k vedeni a zpu-
soby rozpocétovani ve vztahu k digitalni transformaci. Regionalni data
jsou ¢lenéna podle zemi a podle odvétvi.
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Vyspélost trznich strategii

Pochopte svou pozici a naplanujte dalsi smérovani

spét na nékterych trzich, jako je na-

priklad technologicky, mize byt na-
je, ze potencialni odmény jsou vysoké. Mno-
ha dodavateliim pfFesto unikaji nékteré za-
kladni principy, a vystavuji se tak vysSimu
nez nezbytnému riziku.

Analytik Gartneru Ed Cordin sestavil sadu
,Go-to-Market Maturity Toolkit” s cilem po-
moci dodavatelim - zejména rozvijejicim se
poskytovatelim technologii a sluzeb — ve
dvou klicovych oblastech:
Pochopeni své vlastni skuteéné pozice
pomoci:
1. Definice pojmu ,Go-to-Market” (GtM),
jeho prvki a rizikovych oblasti
2. Definice GtM vyspélosti a cesty k ni — od
zrodu k ristu
3. Definice jednotlivych fazi, zejména rasto-
vych
4. Ramce klicovych faktord GtM vyspélosti
(jeji ,prevodové ustroji”)
Naértnuti cesty, kterou se vydat:
1. Zhodnoceni indikator( a imperativu
2. Vyuziti rdmce pro urceni a planovani kon-
krétnich aktivit

Pro néas ¢lanek jsme z toolkitu (obsahuji-
ciho studii, sestavu slajdii a hodnotici ta-
bulku) vybrali jen nékteré pasaze a sché-
mata. Zakaznici s odpovidajicim typem pred-
platného Gartneru si mohou cely toolkit
stahnout (odkaz naleznete na adrese
http.//gartner.com/document/3742917).

GtM: Kde hrat a jak zvitézit

Cela trzni/GtM strategie je ve své podstaté
jen o dvou vécech: kde hrat a jak vyhrat (jak
pfitom zahrnuje i s &im). Uginna GtM praxe
vychazi z propojeni fady faktor( a vstupd,
pfiéemz jsou to pravé mista jejich prekryvu,
kterad vyzaduji zvlastni pozornost, koordinaci
a planovani, jinak hrozi, Ze zacnou prevladat
aspekty rizikovych oblasti (viz schéma I). Vy-
hnout se jim Ize jen s odpovidajicim usilim,
pfi némz navic neni moZzné zapominat na
Sirsi perspektivu a faktor ¢asu (na¢asovani,
terminy).

Pét fazi na cesté vzhtru

Cesta smérem vzhUru k vyspélé GtM strate-
gii zahrnuje obvykle dvé faze zrodu (seed

a start-up) a nékolik etap rastu (Skalovani).
Je pfitom dllezité s jistotou védét, v jaké fazi

se nachazite, nebot to ur€uje zpusob, jakym
fidite vztahy s/mezi zdkazniky, partnery,
vlastniky a managementem i vlastni zptsob
dalsi expanze (jak ukazuje schéma V).

Klicové vyspélostni faktory
Analytici spole¢nosti Gartner urcili Sest
hlavnich imperativi GtM, jeZ souviseji se
vSemi fazemi vyspélosti GtM. Jejich vyspé-
lost a vzajemna provazanost se béhem pra-
chodu podniku jednotlivymi fazemi méni —
miZete o nich tedy uvazovat jako o ozube-
ném soukoli, u néjz staci porucha jediné
vazby k tomu, aby to prestalo fungovat jako
celek (viz schéma lll). Sada ,,Go-to-Market
Maturity Toolkit” popisuje indikatory a im-
perativy pro v8echny faze a zahrnuje i na-
stroj — tabulku pro sebezhodnoceni.

V tomto ¢lanku uvadime jako pfiklad po-
drobnéjsi popis prvni rlstové faze, a to ve
schématu IV.

Nejen pro start-upy

| kdyZ studie ,Emerging Technology and
Service Provider Go-to-Market Maturity Tool-
kit” cili primarné na technologické start-upy
a rozvijejici se dodavatele, tipy a koncepty

1. Co je GtM

GtM
je odvou
vécech: kde
hrat a jak Segmenty
vyhrat Cile
Pozicovani

a sluzeb
Komunikace
Reklama

Zakaznicka zkusenost
Management produktd

I. Jak definovat GtM a jeho rizikové zony

2. Co jsou jeho rizikové zony

Strategicky rozvoj

byznysu Hodnotova propozice/portfolio
Prioritizace trznich prilezitosti
Zona nepodloZzeného Zona oportunismu Nagasovani/(,,Master clock")
presvédceni .Ziskali jsme n&jakou Financovani
.Jsme jedinecni zakazku, takze tenhle
a nemame zadné typ byznysu ted'
skuteéné konkurenty.” budeme délat.”
Strategicky Obchod, y
T v Operacni prostor
CLEl STy partneri Nastaveni a partnersky
marketing e a ekosystémy ]
obvinovani Obchodni model
% %

Obchod a marketing
se navzajem
.nahrazuji“

Zdroj: Gartner, 2017

Vize a mise
Obchodni model
Pozicovani podniku

Prodejni postupy
(metodika)
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uvedené v ni i v tomto ¢lanku plati univer-
zalné - fada etablovanych technologickych
firem uvadi nové produkty nebo zaklada
nové divize ¢i start-upy a spin-off start-upy,
do nichz vyélenuje produkty ¢i sluzby, jez
vznikly napfiklad na zakladé IP ze zakazko-
vého feSeni €i subdodavky a nezapadaji
dobre do jadra vlastniho obchodniho mo-

Gartner

delu nebo je tfeba je Fidit a rozvijet odliSnym
zpUsobem. Filozofie ,Fizeni jako start-up” je
navic pouZivana jak etablovanymi dodava-
teli, tak nékterymi firmami na ,uZivatelské”

strané pro rozvoj novych obchodnich funkci
¢i dovednosti — i zde Ize nékteré z GtM prin-
cipu uplatnit.

Tento text byl vytvofen na zakladé studie
a sady nastrojl spolec¢nosti Gartner ,Emer-
ging Technology and Service Provider Go-
-to-Market Maturity Toolkit”.

Il. Faze cesty ,,vzhuru“

Faze zrodu

Faze ristu

Zdroj: Gartner, 2017

Byznys je ve fazi ,napadu”

Minimalni nebo zadné

Start-up

Byznys ma pravni formu
a vlastnickou strukturu

Objevuji se prvni verejné
reference a zakaznici -
obhajci (marquee,

Pokraéujici rast prinasi
nové zdroje pfijma
s vy$si marzi

Skalovani 1 Skalovani 2 Skalovani 3

Podnik je v podstaté
finan¢né sobéstacny

externi financovani Pocatecni ,seed napad”
vvvvvv mUze byt pfeformulovan,
ujasnéni pocatecniho aby ziskal na .sile
napadu, jeho prijeti,
ovéreni a zaméreni se
na casto neprokazanou
hodnotovou propozici/
prilezitost

Zacinaji prvni GtM aktivity -
formuje se zakaznicka baze
a trzni pritomnost

Prvni zakazky jsou
realizovany nebo aktivné
nabizeny formou PoC
(Proof-of-Concept)

Vyrazné zaméreni na
schopnost dodat produkt
(sluzbu)

advocates) Cilem uZ neni jen ziskavat

trzni podil, ale také
zvySovat obrat
a dosahovat zisku

Spolecnost se stava
»znamou"

Prvni vazné snahy
o formalizaci Jsou zkoumany nové
trhy (zemépisné)
prostfednictvim partner(

nebo pFimym vstupem

Znaény dlraz na ,.,prodavat,
prodavat, prodavat”

NékteFi ze zakladatell
se ocitaji mimo svou
,komfortni zénu”

Formalizace zasahuje

mezinarodni obchod,

marketing a podporu
Zkoumani moznych

partnerstvi ,.s“ a ,skrze”

Vedou jej profesionalni
(najati) manazefi - ¢asto
jiz ve druhé ,generaci”

Uspé&éného vstupu na
mezinarodni trhy bylo
dosazeno prostrednictvim
partnerd, nebo napfimo

Formalizace (struktura,
procesy) se zvy$uje
v oblastech jako lokalni
obchod, marketing
a podpora

I1l. Co jsou klicové vyspélostni faktory?

Hodnotova
propozice
Vlastni pomér nabidky
(ceny)/hodnoty - pro koho
je urceno, co mu nabizi
av cem je jiné/lepsi (nez
konkurence).

Prilezitost
Jaky je rozsah a povaha prile-
Zitosti? Jak vypada konku-
rencni prostredi? Jak najit po-
trebu, Ci potreba to je a jak je
rozhodovano o koupi?

Komercni odolnost

Jaky je obchodni model,

jak vytvari hodnotu a jak

bude podnik financovan,

aby se udrzel na stano-
vené cesté?

Nabidka/Produkt

Jak jsou hodnotova propo-
zice a obchodni model rea-
lizovany a dorucovany
(tedy co produkt/sluzba
nabizi)? Jak je to podporo-
vano?

Zdroj: Gartner, 2017

Prodej

Jaky pristup zvolit pro stavbu,
realizaci a zachyceni pFijmu
(mysleny cesty/stezky na trh)?
V minulosti to mohlo zname-
nat napriklad posun od pri-
mého prodeje ke komplexnimu
mixu primého a partnerského
prodeje v riznych podobach -
digitalni technologie to ale
méni.
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IV. Priklad ze studie Gartner ,,Emerging Technology and Service Provider Go-to-Market

Maturity Toolkit“: Vstup do fazi rustu

Zdroj: Gartner, 2017

Nejvétsi vyzvou, jiz podnik Eeli pFi vstupu do faze rdstu (kalovani), je zvladnuti (i filtrovani) neustalého proudu problémd, které si vyZaduiji stale vice
¢asu a penéz. Nezbytné je efektivni Fizeni (schopnost zadkolit druhé a delegovat) a potfebny miZe byt i novy byznys plan. Pro zvladnuti rostoucich objemu
prodeje a mnoZstvi zdkaznik( se musi rostouci podnik proménit do formalné;jsi podoby. Jsou tFeba lepsi Géetni a manaZerské systémy, bude nutné nabi-
rat nové zaméstnance, aby bylo mozné zvladnout narlst objemu zakazek. TéZce vybojované vitézstvi v podobé etablované pfidané hodnoty vytvarené
Uspé3nym produktem, sluzbou nebo trzni pfileZitosti skryva past v podobé pfili$ rychlého ristu.

Indikatory a imperativy vyspélosti GtM: 1. Skalovaci faze

Seed

Hodnotova propozice

Prilezitost

Komercni odolnost

Nabidka/produkt

Marketing

Prodej

Start-up

Indikatory

Hodnotova propozice ziskava prvni odborné uznani a dobre
rezonuje u cilové skupiny

Prvni spokojeni referencni zakaznici a zastanci na prvnim
klicovém trhu

Nové zakazky jsou impulzem k diskuzim o investicich, pod-
nik generuje prvni vyznamnéjsi obrat, nebo je alespon jeho
redlny prislib

Sluzba ¢i produkt je realné nasazovana u prvnich ,,ostrych”
zakaznik{/uzivatell

Web s ranou verzi obsahu, chybé&ji zatim seniorni/full time
marketingovi zaméstnanci

Zakladni obchodni postupy zapoustéji koreny, objevuji se
prvni partnerskeé prileZitosti, probiha hodnoceni primych

Skalovani 1

Skalovani 2 Skalovani 3
Imperativy

Rozsireni atraktivity hodnotové propozice s vyuzitim zkuse-
nosti prvnich zakaznikt

Ziskani dalsi kritické ,,masy" lokalnich zakaznikd, sledovani
svodek o konkurencnich hrozbach

Revize a posileni byznys planu, modelu a obchodu, rozvijeni
investi¢niho planu

Rozvijeni nabidky/produktového planu. Kam smérujeme?
Ddraz na komunikaci ziskanych zakézek a kontraktl ¢i ispés-
nych realizaci s cilem , byt slySet” a ,,rozvijet povédomi”

Jaka je nejlepsi kombinace trznich strategii pro ziskani kri-
tické masy zakaznik(?

i nepfimych prodejnich modeld

Hodnotova propozice: Jadro hodnotové propozice uz zapustilo kofeny a vytvari kladnou odezvu v lokalnim méFitku (pripadné téz zajem konkurence). Je
dilezité vyuzit zjisténi vychazejici z prvnich zkuenosti zakaznik( s produktem (¢i sluzbou) pro rozsifeni a posileni hodnotové propozice. Mize jit o vylep-
geni plvodniho produktu ¢i nabidky nebo o objeveni nové produktové ¢ geografické prileZitosti anebo strategického partnerstvi. Jde o to, posunout se od
bodu &i detaild, které vas odliSuji, smé&rem ke dlouhodobé konkurenéni vyhodé.

PrileZitost: PFileZitost rozvinete nejlépe Gspésnymi dodavkami ¢i plnénim smluv s prvnimi spokojenymi zékazniky, které miZete pouzit jako reference.
Bez nich je nemoZné nebo velmi obtiZné vytvoFit kritickou masu klient(. Stejné tak jsou prvni Gspédné zakaznické prib&hy dileZité pro rychlou expanzi na
klicové trhy a je také tFeba zalit sledovat aktivity a hrozby ze strany konkurence. Vzhledem k (nejspise) omezenym zdrojum byste se méli ptat na: kam se
obchodné zamé&Fime pro pFistich 6-12 mésicl a podle Eeho takové zaméFeni pFipadné vybereme. V této fazi hrozi predéasné rozmélnéni na pfilis mnoho
novych segmentt (zemépisnych, vertikal apod.), soustiedte se proto disledné na kvalitu a exekuci.

Obchodni pruznost: Schopnost Uspésné prodavat a generovat pozitivni cashflow zvySuje sebevédomi. Je proto ¢as revidovat obchodni plan, ovéfit si pu-
vodni predpoklady a navrhnout mozné investicni scénare.

Nabidka/produkt: S tim, jak zakaznici ve stale vétsi mife vas produkt &i sluzbu vyuZivaji, budete dostavat stale vice otazek tykajicich se dalSich pland (tzv.
cestovni mapy/roadmap) a vyspélosti. Budouci klienti budou chtit védét, kam/jak hodlate svou nabidku dale rozvijet, a budou to porovnavat s vyvojem
trhu, trendy a konkurenci.

Marketing: Organizace je nejspise ve fazi, kdy zacne obsazovat seniorni marketingové pozice. Nové zakazky a uspéchy budou vyuzivany k propagaci a zvy-
Sovani povédomi na trhu, rozvoji povédomi o znacce atd. Bude tedy treba zacit pracovat s influencery, zakazniky - advokaty a uvazovat o marketingu
a jeho prioritach jako soucasti dalSiho skalovani obchodu.

Prodej: Hlavni prodejni strategie se stale rodi a vyviji. Prvni vét3i obchodni Uspéchy mohou vyvolat zajem potencialnich partner( - vétdina souéasnych
partnerstvi je spie ndhodna ¢i taktickd, bez jasné strategie a pevné danych procesu. To by se ale mélo zadit ménit - produkty ¢i sluzby si vyZzadaji imple-
mentacni podporu a prace s partnery by méla do budoucna ziskat strategicky kontext.
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Tech Go-to-Market Maturity

Understand your position and chart your future course

is typically riskier, than in other sectors, but

as recent events show, the rewards can be
high. However, getting the basics right often
eludes many, and consequently, technology busi-
nesses can fail unnecessarily.

E stablishing success in the technology sector

Gartner analyst Ed Cordin has assembled a Go-to-
-Market Maturity toolkit which aims to help emerg-
ing technology and service providers in two key
areas:

Understanding true position by:

1. Defining go-to-market (GTM) and its elements
and danger zones;

2. Defining growth journey — creation and growth
phases;

3. Defining life stages of a typical TSP when
engaged in growth;

4. Providing a gear box framework to analyze pro-
gress so far and to reorient toward what is most
needed next to progress.

Charting the subsequent course:

1. Assessing your indicators and imperatives;
and

2. Using the framework outcomes to identify and
plan actions by role.

We are only providing select highlights from
the toolkit (which consists of research note, slide
deck and excel spreadsheet).

Gartner clients can access it online (link is
http.//gartner.com/document/3742917).

GtM: Where to play and how

to win.

At its heart, GTM is two things: where to play,
and how to win (with the “how” including what
to win with). Effective and efficient GTM prac-
tice relies on the interdependency of many fac-
tors and inputs. Particular areas of overlap
require careful coordination, challenge and
planning; otherwise, the three danger zones can
quickly become evident (see graphic No. | on
this page). Different degrees of emphasis are
required to avoid the danger zones — all without
losing sight of a bigger picture and a sense of
timing/urgency.

Five phases of growth journey

The growth journey has typically two creation
phases — seed and startup and multiple (typically
three) growth phases. You should be aware of the
phase you're in — a seed, startup or scale up — as
this defines, among other things, your relationships

with customers, partners, founders/owners and
management or your expansion strategy (see vis-
ual No. IV for more details).

Key Maturity Factors

Gartner has identified six leading GtM imperatives,
which relate to each of the growth journey phases.
Their interconnections and maturity of each
changes as business progresses from one phase
to the next. You can think of them as interlinked
gears (see graphics No. Ill), which, when the link-
age breaks, become dysfunctional. The Go-to-
-Market Maturity toolkit describes indicators and
imperatives for all stages and provides spread-
sheet tool to self-assess them —you can find over-
view for Scaling 1 Stage as an example on visual
No. IV.

Applies to most vendors, not just
startups

Although the ,,Emerging Technology and Service
Provider Go-to-Market Maturity Toolkit” was
written primarily to help tech startups and scal-
ing tech vendors, most concepts, tips and guide-
lines apply almost universally to anyone selling
products and services in B2B markets. After all,
most established tech vendors do launch new

I. Defining GtM and its danger zones

1. Defining GTM

GTM

is two things:

Where to Play
How to Win i
Positioning

Management
Messaging
Promotion

Customer Experience
Product and Service

2. Defining Its Danger Zones

Strategic Business
Development

Zone of
Unqualified Belief

"We are unique and have
no competitors™

Strategic Sales, )
and Operational Partnering Theaters of Operation
Marketing Zone of and Ecosystems Configuration and Partnering

Finger-Pointing

Sales and/or marketing
compensating for each
other

Source: Gartner, 2017

Vision and Mission
Business Model

Zone of Opportunism

“"We've won some business,
so that's the business we
are in/wish to be in"

Company Position
Value Proposition/Portfolio
Market Opportunity Prioritization
Timing/"Master Clock"
Funding

Model
Sales Model
Sales Methodology

%
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products or event new divisions and startups or
spin-off startups to handle products or services
born out od custom delivery or subdelivery IP
and do not quite fit or align with core business,
or require different managerial and devleopment
approach. The ,manage it like a startup” philo-
shophy is after all used by established vendors
and even some user organizations to develop

Gartner

new business functions or capabilities — and
usually a subject to at least some of GtM princi-
ples.

This article is based on Gartner research and

toolkit ,Emerging Technology and Service Pro-
vider Go-to-Market Maturity Toolkit".

Autor / Author

Lukas Erben, Vendor Executive Manager,
KPC-Group - Zastoupeni Gartner pro CR,
SR a Rumunsko

Il. Phases of the Growth Journey

Creation Phases

Growth Phases

Source: Gartner, 2017

Business is in

Startup

Business is formal legal

Marquee customers/
advocates exist

Continued growth is

Business is inherently

"idea only"” stage

Little or no external
funding

A key set of challenges:
initial ideation,
acceptance, verifying and
pursuing an often
unproven value
proposition/opportunity

entity, has ownership
structure.

The initial seed idea may
have been reframed to be
stronger

GTM activities have begun
to establish a customer
base and market presence

First sales have been

creating some profitable

. . revenue streams

The company is becoming

"known" Target is to gain a larger

market share, increase
revenue and become

profitable

Some focus on formalizing
is underway

Strong emphasis on "sell,

sell, sell” Investigation into new

geographic markets

Some founders outside of through partnering or

self-sustaining financially

Professional management
team may be in second
iteration

New geographic market
presence and success
achieved through
partnering or direct

Formalization increased in

combination - .
made or are being actively

sought through proof of
concept

comfort zone

Partnering "with and
through” being

direct . .
international sales,
Formalization increased in marketing and support

local sales, marketing and

The inherent
offer/value, who it's
for, what's in it for
them, and why it's
different/better.

Opportunity

What is the scale and nature
of the opportunity? What is
the competitive landscape?

What is the path to the need,
who is involved, and how do

they make decisions and
buy?

build value, and how

is the business to be

financed to stay the
course?

Strong focus on delivering investigated support
the product
I1l. What are the Key Maturity Factors? Source: Gartner, 2017
C;m!rlm_eraal Offer/Product
Value esitience How is the value
ix What is the business proposition and business
FIEpEE 1en model, how will it model manifested and

delivered (that is, what is

the product or offer)?
How is it supported?

Selling

What approach is to be taken
to build, transact and retain
revenue (referring to routes to
market)? Historically, this may
have meant moving from direct
sales to a more complex mix of
direct sales and partnering of
various forms, but this is
changing.
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IV. Example from Emerging Technology and Service Provider Go-to-Market Maturity Toolkit:

Entering the scaling phase

The biggest challenge companies face when entering the scaling phase is dealing with/filtering the constant range of issues that bid for more time and
money. Effective management (learning how to train/delegate) and possibly new business plans are required. To deal with increased sales/customers,
scaling businesses come to focus on running the business in an increasingly formalized fashion. Better accounting and management systems will have
to be set up. New employees will have to be hired to create and/or deal with an influx of business. With the hard-fought victory of an established value

proposition, delivered through a desirable product or offer to an attractive market opportunity, awaits a trap: scaling too quickly.

GtM maturity indicators and imperatives: Scaling 1 Stage

Seed

Value Proposition

Opportunity

Commercial
Resilience

Offer/Product

Marketing

Selling

Startup

Indicators

Value proposition is gaining some critical recognition and
resonates well with initial targets

Happy and referenceable early customers and advocates in key
initial market

New impetus facilitates investment conversations; business
starting to generate some cash, or the promise is more
concrete

Offer/product is being implemented, and first users are using it

A website, some early content, no senior dedicated marketing
executive

A main sales approach is taking root, potential partnering
options emerge, evaluation of direct and indirect models is
ongoing

Source: Gartner, 2017

Scaling 2 Scaling 3

Imperatives

Augmentation of value proposition appeal through discoveries
with early customers

Unlocking the next critical mass of local customers;
a watching brief on competitive threats

Revisit and strengthen the business plan, model and
commercials; build the investment case

Building out the offer/product roadmap: Where is it heading?

Accentuating inbound: using customer wins and successes to
.make noise” and ,,build awareness”

What is the best combination of routes to market for the next
critical mass of customers?

Value proposition - The core value proposition will have taken root and may be attracting some favorable local or home vertical market recognition (and
competitive interest). The imperative is to utilize discoveries being made through product and customer experiences to augment and strengthen the value
proposition. This may be utilized to enhance existing products or offers and likewise to identify new product opportunities, geographic expansion opportu-
nities or strategic partnerships. But it should build initial points of difference toward anticipated enduring advantage.

Opportunity - To further embrace opportunity, new customer sales should be rendered successful, happy and referenceable as soon as possible. Other-
wise, the credibility thread to where the critical mass of customers is coming from will be lost or harmed. Gaining a footprint in a geography/vertical
based on first customer successes is critical, as is keeping a watching brief on competitive threats. Given resource constraints, the crucial questions are:
Where should the business focus be in the next six to 12 months, and how do you make that decision sensibly? Note that there is a big danger here in
broadening into too many new segments (geographies, verticals and so forth) too early. But the focus should be execution, execution, execution.

Commercial resilience - There will be a new impetus/confidence created by the business’s ability to win business and create positive cash flow. Now is
the time to revisit the business plan, question/validate the underlying assumptions, and build a number of scenarios and investment cases.

Offer/product - With customers increasingly using the business’s product or offer, a focus will turn to what the roadmap is, and how mature it needs to be.
New and future customers will want to know where the product is going - perhaps in response to market timing, trends and competitive reaction.

Marketing - The business may be in the process of hiring a senior dedicated marketing executive into the business. It will increasingly be interested in
using customer wins and successes to start to “make some noise,” build brand and awareness, and so forth. The imperatives will be what marketing
activities are required to build awareness with influencers, enable customers as advocates, and utilize won or lost deals as sources of insight. How

do you structure, resource and measure the marketing function as a part of the scaling journey? How do you prioritize the range of possible activities and
execute on them?

Selling - A main selling approach is emerging and a work in progress; early sales wins might create potential partner interest. Partnerships that exist
often are largely accidental or tactical, with no strategy or process behind them. Products/services will need implementation support; a business may
need to expand to deliver or present this as the basis for future partnership. What should the strategy be for this? Likewise,

CERVEN 2018/ CIO TOP 100 | 11




Rozhovory s hlavnimi partnery Top 100

ICZ

Nase fesSeni dnes pokryvaji prakticky celou oblast I'T

ICZ oslavila v lété loriského roku dvacet let plsobeni na trhu, jak
byste toto obdobi zhodnotil?
Kdyz se ohlédneme na samy pocatek zrodu ICZ, spatifime velmi se-
bevédomou vizi integrovat, synergicky kombinovat a nasledné za-
kaznikdm nabizet to nejlepsi z oboru informacénich a komunikaénich
technologii at jiZz prostfednictvim akvizic ispésnych priakopnickych
spolecnosti, tak samoziejmé také vlastnim rozvojem.
A pokud se podivame do souéasnosti, vidime
etablovanou Skupinu ICZ, ktera svymi feSenimi po-
kryva prakticky celou sféru ICT. Od zakazkovych soft-
warovych aplikaci pres velké databazové registry
verejné spravy, reSeni pro zdravotnictvi, systémy
pro zpracovani utajovanych informaci, pro fizeni do-
kument(, divéryhodné archivy, feSeni pro vyrobu
a logistiku, fizeni letového provozu az po specifické
systémy pro obranu. A rozhodné nejde o néjaka kra-
bicova feseni. V fadé oboru patfime mezi naprostou
Spicku a nasSe vize se nezfidka stavaji koncepcemi
budouciho rozvoje. Zfetelné rosteme také terito-
rialné a z tohoto pohledu musim fict, Ze cil, ktery se
moZna nékomu zdal pred dvaceti lety jako mimo-
fadné ambiciozni, byl vice nez naplnén.

Jak jste si vedli v uplynulém roce 2017? Mate néja-
ké projekty, na které byste rad upozornil?

| lofisky rok bych urcité zafadil mezi nase Uspésné.
Jakkoli planovanych ekonomickych vysledkl nebylo nakonec dosa-
Zeno v plné mife, stale naplfiujeme nase rozvojové plany a rosteme
jak portfoliem feseni, tak nabidkou sluzeb i mnoZstvim zakaznikd.
To, Ze nékteré projekty byly posunuty do dalSiho obdobi, k nasemu
podnikani prosté patfi. Za Uspésné pociny roku bezesporu povazu-
jeme Uspésné predani projektu NATO EADS, zavedeni oboustranné
komunikace ¢eského Centralniho registru vozidel s evropskym sy-
stémem Eucaris, prebudovani meziresortniho systému EU Extranet
pro MZV CR &i pilotni zakazku resortni sité pro MO CR. Dale to jisté
bylo ziskani technické podpory pro IS veleni a Rizeni pozemnich sil
ACR na léta 2018-2019 a realizace Il. etapy v ramci projektu CIV-MIL
(integrace civilniho a vojenského systému fizeni letového provozu

v CR). Ziskali jsme pilotni implementaci modulu parkovani pro mést-
ské ¢asti Prahy; ispésné jsme zvladli migraci registru obyvatel na
novou databazi i Upravu podoby mezinarodniho fidi¢ského prikazu
podle nové platné legislativy v centralnim registru Fidi¢t (CRR).
Implementovali jsme feSeni spisové sluzby ICZ e-spis v pro nas no-
vém segmentu — Skolstvi. V dalsi sféfe portfolia ICZ to pak bylo také
napf. zabezpeceni ochrany (firewall) pro spole¢nost Avast systémem
Intrusion Prevention System (IPS), obména Wi-Fi pro Hyundai AESE
¢i pokryti stadionu FC Viktoria Plzer signalem Wi-Fi a dalsi.
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Bohuslav Cempirek,
generalni reditel Skupiny ICZ

Které technologie ¢i trendy jsou aktualné u zakaznik popularni?
Kromé jiz vlastné bézného prechodu datovych a aplikaénich konsoli-
daci do rtznych forem cloudu, privatnich, vefejnych ¢i kombinova-
nych, probiha soubéziné i prechod na mobilni technologie. Spolu

s tim jiZ zfetelné nabyva na vyznamu také internet véci a firmy zaci-
naji pfemyslet o zpusobech vyuziti umélé inteligence ¢i strojového
uceni. Pokracuje také elektronizace statni spravy a zdravotnictvi

a integrace rozliénych systému pod jedno ucelené,
uZivatelsky privétivé rozhrani. Av§ak dvé témata
jednoznacéné prevaZzuji nad ostatnimi. A témi jsou
obecné bezpecnost a ochrana osobnich udaju ve
formé narizeni GDPR. Co se tyce bezpecénosti, jiz
davno neplati feSeni formou zabezpeceni vnéjsi
hranice firemni sit&, nybrz dochazi k presunu na
mikrosegmetaci a ochranu jednotlivych zafizeni ¢i
aplikaci. Do velké miry s tim souvisi i zminéné nafri-
zeni General Data Protection Regulation. Prestoze
tento novy pravni rdmec vstoupil v platnost

25. kvétna letosniho roku, jsem si jist, Ze existuje
fada spolecnosti, které jeho pozadavky stale ne-
uvedly v praxi. A pravé na analyzu existujiciho za-
bezpeceni, jeho porovnani s poZadavky narizeni

a navrh technickych a organizaénich opatreni pro
zajisténi souladu se u nasich zadkaznikl aktualné
zameérujeme.

Jaké jsou nejvétsi prekazky, se kterymi se setkavate, a jak je preko-
navate?

Stéale pretrvava neprizniva atmosféra na poli vefejnych vybérovych
fizeni, kdy jedinym kritériem byva cena bez ohledu na kvalitu feseni,
jakoZ i astd obména zodpovédnych osob a celych tymu na strané
zakaznika. To vede k plytvani ¢asem, energii a penézi dafiovych po-
platnika.

O to vice se proto zamérujeme na soukromy sektor a také do za-
hraniéi. PfestoZe jsou pozadavky firemnich zadkaznikd oproti statni
spravé v radé pripadl odlisné, zvladame prenos naseho know-how
i vyskoleni tymu bez vétsSich komplikaci. Stejné tak se nam dafi po-
kracovat v expanzi na nové trhy, zejména do oblasti Stfedni Asie.

A pfirozené i trvale modernizujeme a rozSifujeme své produktové
portfolio i nabidku novych sluzeb, a to prakticky ve vS§ech nasich kli-
¢ovych oblastech.

V pripadé vybérovych fizeni pro vefejnou a statni spravu je pak
asi jedinou moznosti nadale disledné nabizet koncepéni a smyslu-
plna fesSeni a doufat, Ze spolu s pribyvajicimi zkuSenostmi zadavatele
jak v tom pozitivnim, tak i negativnim duchu dojde k postupnému
pfehodnoceni dosavadniho pfistupu a nastaveni pravidel, ktera bu-
dou dlouhodobé ku prospéchu celé spole¢nosti.
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Minerva Ceska republika

Lonsky rok potvrdil nasi dlouhodobou stabilitu

Jak hodnotite uplynulé obdobi? Byl pro vasi firmu rok 2017 Gspésny
a ve kterych oblastech predevsim?

S potésenim mohu konstatovat, Ze nase spole¢nost v uplynulém
roce Uspésné navazala na posledni zdafilé roky. A to jak v oblasti ob-
chodni, tak ve sfére realizace projektli a servisu. Minerva uzavrela
rok opét se ziskem a mohu potvrdit, 7e nase firma je v Ceské repub-
lice i na Slovensku dlouhodobé stabilni spoleé¢nosti a ma své pevné
misto na ERP trhu.

Pokracujeme v provozovani QAD v cloudu
a v soucasnosti probihaji nové vlastni projekty im-
plementace ERP systému QAD Enterprise Cloud by
Minerva. Zaroven realizujeme s americkym partne-
rem QAD nadnarodni projekty QAD cloud ERP fe-
Seni u dcefinych firem nadnarodnich spoleénosti
v Ceské republice i na Slovensku. Tési nas, 7e i spo-
le¢nost QAD méla velmi Uspésny rok a posilila své
postaveni na trhu s podnikovymi systémy a pfinesla
dualezité technologické inovace.

V roce 2017 se uskutecnila velice Uspésné spolu-
prace s dal$im vyznamnym partnerem, Siemens
PLM Software, a to v oblasti distribuce, implemen-
tace a servisu produktt Siemens PLM, které vhodné
dopliiuji nase QAD ERP projekty pro primyslové
podniky. Zaroven jsme se stali ,dvornim dodavate-
lem” sluzeb v oblasti SIMATIC IT Preactor pro vy-
robni zavody Siemens, a to nejen v CR.

Které nové trendy vam k tomu nejvice dopomohly?

To, Ze spolec¢nost doséhla v uplynulém roce nardstu vynost v porov-
néni s rokem predchozim, kromé jiného znamen4, Ze se ndm dafilo
téZit z pozitivniho vyvoje hospodarského okoli, a vylepsit vysledky
svého hospodareni. Dale je to jednoznaéné rozsifovani nasi nabidky
pro vyrobni organizace smérem k trendiim, jako je industry 4.0, sy-
stém MES i internet véci. Podporujeme automatizaci toku a zpraco-
vani informaci mezi jednotlivymi prvky ve vyrobnim podniku. Jde

v zdsadé o integraci v soucasnosti jednotlivych oddélenych ostrivki
s rliznymi automatizovanymi systémy do jednoho komplexniho

Petr Koptik, pfedseda predstaven-
stva Minerva Ceska republika, a. s.

funkéniho celku a ndhradu dosud neautomatizovanych systému a je-
jich integraci. V soucasné dobé diky zminénym vlivim a trenddm se
tésime vysokému poctu instalaci ERP QAD a nejvy$$imu pocétu APS
fesSeni (SIMATIC IT Preactor) na tuzemském trhu.

Rozsifujeme spolupraci se Siemens PLM Software i na dal$i pro-
dukty v oblasti Manufacturing Operations Management Software
(MOM) zaloZené na SIMATIC IT Unified Architecture. Tyto produkty

budou integrovany s ERP QAD.

Na jaké uspésné projekty (vyrobky, feSeni) byste
rad upozornil?
Kromé aplikaci souvisejicich s industry 4.0 zminé-
nych vys$e jsou to v pfipadé produktl QAD Uspésné
projekty QAD EE (Enterprise Edition) vyrazné zvysSu-
jici funkcionalitu v oblasti financi u zakaznikt v CR,
a to jak v pfipadé upgradu existujicich zakaznikd,
tak i implementaci u novych klient(. Verze QAD EE
je soucasné zakladem pro vyuZiti novych technolo-
gii v rdmci programu Channel Islands (HTML5 roz-
hrani, REST API, embedded BI, NoSQL databaze
MongoDB atd.), jejichZ zvladnuti a nasazeni u prv-
nich zakaznikd nas ¢ekd béhem roku.

V souvislosti s digitalizaci podniku se zabyvame
i produkty na rozhrani mezi funkcionalitou CAD/
CAM/PDM/PLM a ERP. Jako pfiklad miZeme uvést
produkt Siemens Product Cost Management (Per-
fiect Costing), ktery umoziiuje zakaznik(im vytvéaret z pohledu na-
kladl konstrukéné optimalizované a z hlediska cen konkurence-
schopné nabidky na zakladé jak informaci z ERP, tak i informaci z tr-
vale udrZzované znalostni databéaze, ktera je soucasti tohoto produktu.

Jaké jsou nejvétsi prekazky, se kterymi se setkavate, a jak je preko-
navate?

Jako v§echny ostatni firmy i my feSime dasledky GDPR na interni
procesy. A jelikoZ jsme softwarova firma vyvijejici podnikovy soft-
ware, feSime i dopady GDPR na aplikace a procesy, které implemen-
tujeme u nasich zakaznika.

Minerva Ceska republika ptisobi na trhu ERP
systému 26. rokem. Od pocatku se zaméfuje
na aplikaéni feseni pro vyrobni spole¢nosti.
Mezi své zakazniky fadi stfedni a velké podniky,
napfiklad United Bakeries, Senior Flexonics
Czech, Unex, Bioveta, TESCAN ORSAY HOL-
DING nebo Hranipex.

Minerva buduje vizi vytvareni efektivniho
podniku zefektivnénim podnikovych procesu,
a to zvIasté ve vyrobé a navazujicich oblastech

predvyrobnich etap. Reseni podporuje auto-
matizaci vyrobnich firem v rdmci industry 4.0.
Minerva implementuje SIMATIC IT Preactor

ve vyrobnich podnicich, které hledaji tuto funk-
cionalitu k doplnéni existujicich ERP systému
véetné vlajkového produktu ERP QAD. Minerva
rozs$ifuje spolupraci se Siemensem i na dalsi
produkty v oblasti Manufacturing Operations
Management Software (MOM) zaloZené po-
dobné jako Preactor na SIMATIC IT Unified

Architecture, které jsou integrovany se zmingé-
nym APS Preactor, napf. Manufacturing Exe-
cution System (MES). | tyto produkty budou
integrované s ERP systémem QAD.

Vice informaci najdete na www.minerva-is.eu.

minerva.
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Unicorn Systems

Softwarové projekty uspesne realizujeme po cel€ Evropé a mame
ambici, aby nas software pouzivali lidé po celém svéte.

Jak hodnotite uplynulé obdobi? Byl pro vasi firmu rok 2017 Gspésny
a v kterych oblastech pfedevsim?

Skupina spoleénosti Unicorn proziva uspésné obdobi. V roce 2017
nase trzby rostly a dosahli jsme obratu 3,103 miliardy korun. Nase
trzby tvofily pfijmy za informacéni systémy pro banky, pojistovny,
energetiky a utility, vyrobni firmy a obchodni spo-
leCnosti. Zaroven jsme provozovateli internetové
sluzby Plus4U, ve které nabizime Siroké portfolio
sluZzeb zaloZenych na softwarovych feSenich pro
malé a stfedni podniky a hlavné pro lidi.

Aktualné vice nez 2100 spolupracovnikl pracuje
ve 20 vyvojovych centrech v Cesku, na Slovensku,
v Nizozemi a na Ukrajiné na projektech pro vice nez
300 prednich evropskych spoleénosti, které jsou
lidry ve svém oboru a dlouhodobé spoléhaji na
schopnost Unicornu dodavat IT feSeni. To pFinasi
obrovskou zodpovédnost viéi nasim klientam i vci
spolupracovnikiim a zaroveri radost z toho, Ze jsme
prospésni a délame dobré véci.

Které nové technologie, zakaznické ¢i spotiebitel-
ské trendy vam k tomu nejvice dopomohly?
UZivatelska rozhrani se ve velké mife pfesouvaji na
mobilni zafizeni. Klienti chtéji pro své systémy nové
moderni front-endy poskytujici excelentni uzivatelsky zazitek. Plati to
pro nové informacni systémy i pro ty jiz existujici. Vytvofili jsme
knihovnu pro vyvoj uZivatelského rozhrani uub. Je postavena na
HTMLS5 a JavaScriptu a integruje popularni webové frameworky
React a Material Design. Je zaméfena na vyvoj responzivnich apli-
kaci, které pro kazdé zatizeni pfizplsobi své uzivatelské rozhrani, tak
aby byl uZivatelsky zaZitek excelentni a srovnatelny s nativni aplikaci
pro danou platformu.

uub je soucasti Unicorn Application Framework, ktery resi kom-
plexné potfeby Unicornu s ohledem na nasi kliC¢ovou schopnost —
dobfe vyrabét software. Aplikuje zakladni referenéni architekturu
Unicorn Mobile-First loT-Ready Cloud Architecture, ktera je navrzena
tak, aby pokryvala jasné trendy trhu s vyhledem minimalné na nasle-
dujicich pét let.

Aktivné se zabyvame novymi technologiemi, jako jsou napf. loT,
Al nebo blockchain a jejich aplikace. Ve vSech téchto oblastech reali-
zujeme nebo pripravujeme prvni projekty.

Na jaké zajimavé projekty byste rad upozornil?

V loriském roce se ndm podafilo v Komeréni bance nasadit fesSeni
pro 360° pohled na zakaznika, které umoznuje mit lepsi informace
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Jan Jaro$, generalni reditel,
Unicorn Systems

o klientovi a lépe a rychleji jej obslouzZit. V navazujicich etapach na-
sazujeme dalsi funkénosti, jako jsou kampané, integrace s call cen-
trem, Bl a Al

Podafilo se nam zvitézit ve vybérovych fizenich v energetice. Prv-
nim se stal projekt Terre, ktery predstavuje komplexni feSeni propo-
jujici v redlném Case vyrovnavaci trhy s elektfinou
v zemich zapadni Evropy. Druha je dodavka infor-
macniho systému pro fizeni podmofiského kabelu
mezi kontinentalni Evropou a Anglii spole¢nosti
Eleclink. Bude to jiZz Sesty podmofrsky kabel, ktery
bude fidit nas software.

Dalsi zajimavy projekt je z oblasti elektromobility.
Jde o systém, ktery bude zaji$tovat rezervace dobi-
jecich stanic a méreni spotfebované energie pfi do-
bijeni jednotlivymi automobily.

Ve spolupraci se slovenskym Orange vyvijime fe-
Seni pro mésta pro chytré parkovani. Zakladem jsou
¢idla umisténa na parkovacich mistech, ktera pro-
stfednictvim loT umoznuji rezervovat parkovaci
mista.

Realizujeme projekt pro Hartmann-Rico, ktery za-
jisti odecet informaci z vyrobni linky a poskytne tato
data pro on-line fizeni vyroby.

Krasnym prikladem toho, jak dobfe pfipravena
vyrobni linka Unicorn Application Framework umoZziuje rychle vy-
tvofit feSeni, je +4U eRecept nebo on-line vzdélavaci kurzy Red Mon-
ster.

Zajimavy je projekt ITk Production Database, ktery pro CERN
realizuje Unicorn College. Systém bude uchovéavat informace o stati-
sicich soucastek, ze kterych se sklada vnitini detektor experimentu
ATLAS.

Vlastné se da fict, Ze nejzajimaveéjsi projekty jsou vzdycky ty nej-
novéjsi, které zrovna déldame. No a dalsi jesté zajimaveéjsi prijdou :)

Jaké jsou nejvétsi prekazky, se kterymi se setkavate, a jak je preko-
navate?
ného ¢lovéka na spravné misto je zakladem Uspéchu. Také umét ho
posunout dale ve spravny okamZik nebo fict dost a zménit jeho na-
plfi prace, aby se vyuZily nejsilnéjsi stranky spolupracovnika. Pracu-
jeme s lidmi a je to to nejcennéjsi, co mame. Nové pocitace nebo
servery si dokdZzeme pofridit snadno.

Zkusenych IT odbornikl byl vZidy nedostatek. Strategii Unicornu
proto vzdy bylo vyrazné investovat do rozvoje svych lidi, at uz zku-
Senych profesionald, nebo talentovanych junior(l na za¢atku jejich
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kariéry. Svlj pristup proto v sou¢asné situaci nemusime ménit. Vy-
sledkem je, Ze médme o 150 odbornikl vice, nez jsme méli pfed ro-
kem.

Jakou roli ve vzdélavani vasich lidi hraje Unicorn College?

Unicorn College zajistuje realizaci vzdélavaciho programu Unicorn
Top Gun Academy pro vS§echny nase spolupracovniky. Participuji na
ném vSichni naSi specialisté v€etné vedeni spolecnosti. Zarover se
na Unicorn College pfipravuje pfes 300 budoucich IT specialista.

Kde ocekavate prostor pro dalsi expanzi?

Software je dnes v8ude, je soucasti vSeho, co délame, a je zfejmé, Ze
potieba softwarovych fesSeni stale roste. Dafi se nam Uspésné reali-
zovat nové zakazky pro klienty v zahranici i doma. RozSifujeme vyvo-
jova centra v zahraniéi i v Cesku. Aktualné mame pét zahraniénich
vyvojovych center a planujeme dalsi rozsifeni. Pisobime v Brati-
slavé a Presové na Slovensku, v Kyjevé a Ternopilu na Ukrajiné

a v Arnhemu v Nizozemi. Ruku v ruce s tim rozSifujeme vyvojova
centra v Cesku, otevieli jsme nové v Pardubicich, Chrudimi, Pisku

a brzy otevieme Liberec.

My dnes nepotiebujeme pfivézt ajtaka ke klientovi, aby tam vyra-
bél informacni systém, ale zadani pro vyrobu naopak odvezeme za
nim a on ndm ho tam vyrobi. Jsme softwarova fabrika, kde jeden sy-
stém z komponent spolu stavi tym sloZzeny z lidi z riznych mést —
diky technologiim spolu pracuji a spolupracuji napf. kolegové z Ky-
jeva, Brna a Hradce Kralové spolu s tymem zadavatele ze Skandina-
vie.

(S UNICORN

citlivych dat, spoléhaji na

O spoleénosti Unicorn

Unicorn je renomovana evropska spole¢nost poskytujici ty nejvétsi
informacni systémy a feseni z oblasti informacnich technologii.
Dlouhodobé se soustifedime na vysokou pfidanou hodnotu a konku-
renéni vyhodu pfindSenou nasim zakaznikam. Pisobime na trhu jiz
od roku 1990 a za tu dobu jsme vytvofili fadu $pi¢kovych a rozsah-
lych feseni, ktera jsou rozsifena mezi a uzivana témi nejvyznamnéj-
§imi podniky z riznych odvétvi. Mdme ty nejlepsi reference z oblasti
bankovnictvi, pojistovnictvi, energetiky a utilit, komunikace a médii,
vyroby, obchodu i vefejné spravy. Nasimi zédkazniky jsou pfedni

a nejvétsi firmy. Jsme v8ak zaroven provozovateli internetové sluzby
Plus4U, ve které nabizime $iroké portfolio sluzeb zaloZenych na ro-
bustnich softwarovych feSenich pro malé a stfedni podniky a hlavné
pro lidi. V internetové sluzbé Plus4U si kazdy z nas vytvofi svilj digi-
talni prostor a propoji se s digitalnimi prostory téch ostatnich — jed-
notlivcl (My Territory) i podnikd a organizaci (Business Territory).

Disponujeme detailnimi znalostmi z celého spektra podnikatelskych
odvétvi. Rozumime principim jejich fungovani, ale i specifickym po-
tfebam svych zékaznikd. Nase rozsahlé tymy systematicky vzdélava-
nych odbornikd dokonale ovladaji rozsahlé portfolio v sou¢asnosti
obvyklych produktovych fad, komponent a technologii. Mdme témér
30 let praxe a zkuSenosti. PfestoZe pfi své praci uplatiiujeme mnoho
progresivnich a modernich mysSlenek, vlastni dodavky rfeSeni podlé-
haji osvédéenym kritériim — kvalita, kvantita, termin a cena.

Software
Everywhere

, které rfesi ochranu svych

https://unicorn.com
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TOVEK

Neusiname na vavrinech a stale inovujeme

Jak hodnotite uplynulé obdobi? Byl pro vasi firmu rok 2017 Gspésny
a ve kterych oblastech predevsim?

Rok 2017 byl pro nas Uspésny po vSech strankach. Nase reSeni hla-
sovych analyz pro kontaktni centra se diky partnerim povedlo rozsi-
fit natolik, Ze dnes je de facto standardem. My i nasi zakaznici jsme
posbirali fadu ocenéni, kterych si velmi vazime. Kromé cen za ino-
vace a pripadové studie v oblasti kontaktnich center to bylo tfeba

i feSeni Tovek GDPR Tools, které umoZzriuje snadno
zmapovat, kde vSude v organizaci se nachazeji
osobni udaje.

V soucasné dobé neni snadné naijit kvalifikované
zaméstnance. O to vétsi radost méame z toho, Ze se
ndm do naSeho tymu v lofiském roce podafilo ziskat
nékolik skvélych lidi. Jsme firma, kterd produkuje
$pickové technologie, a proto potfebujeme stabilni
tym rozSifovat neustéale. KdyZ uz jsme u té technolo-
gie, nelze se nepochlubit, Ze se ndm po letech usili
podafrilo posunout vyvoj nasich nastroju na Groven
skute¢né platformy, ktera zahrnuje cely retézec
funkci potfebnych pro kreativni analyzu velkych ob-
jem velmi rliznorodych dat.

Za nejlepsi dukaz potvrzeni kvality nasi platformy
povaZuji samoziejmeé to, Zze ndm narlistd pocet za-
kaznik( a uZivatelu, a to jak doma, tak v zahranici.
Tradic¢né je to v oblasti bezpeénosti a fizeni rizik, ale
stale vice dllezitym segmentem jsou pro nas také
kontaktni centra a poskytovatelé riznych informacnich sluzeb. Jeden
ze stéZejnich projekt(l jsme realizovali v Cing, kde s nasi platformou
pracuje nékolik set analytik(i ve firmé zamérené na odhalovani eko-
nomické kriminality a hodnoceni ekonomickych rizik.

Neusiname na vavfinech a stale inovujeme. Rada firem na trhu
véetné velkych hracd dnes nabizi fesSeni, se kterymi jsme pfisli jiz
pfed lety. Ovéem jedna véc je, co snese marketingovy material,
druha véc je, jak feSeni opravdu funguje, a tfeti véc je, zda ma firma
tym zkuSenych lidi, ktefi dokaZou feSeni naimplementovat tak, aby
skute¢né prinaselo zdkaznikovi uzitek. Jsem presvédceny, Ze pravée

nosti TOVEK

v tom méame stéle jasnou konkurenéni vyhodu. A vysledky to ukazuji.

Které nové trendy vam k tomu nejvice dopomohly?

Pro néas vidy bylo a stéale vice je tim nejaktualnéj§im tématem schop-
nost ¢lovéka vyuzivat informace k rozhodovani. Zkratka nachazet

v nich odpovédi na dulezité otazky. Informace maji hodnotu pouze

v okamziku, kdy je potfebujete vyuzit. Dfive se Uspésni manaZzefi od
téch ostatnich lisili zejména v tom, Ze méli pfistup k unikatnim zdro-
jam informaci. Dnes je v8ak moZné ziskat informace velmi snadno

a lacino. Neni problém ziskat odpovédi, ale problém je spiSe v tom,
na co se ptat, jak se ptat a jak ziskané informace vyhodnotit.
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Tomas Vejlupek, prezident spolec-

Zazraéné feSeni téchto novych probléma slibuje uméla inteligence
ve spojeni s analyzou chovani. Mobilni telefon nam sam fika, co
a kdy bychom méli délat. Internetovy vyhledavac¢ nebo obchod sam
nabizi, co by nds mélo zajimat. Nastroje pro zpracovani rlznych big
dat zase fikaji, éemu bychom méli vénovat pozornost. A tak si zvy-
kdame, Ze je zbyteéné se ptat a vlastné i premyslet. Dostadvame auto-
maticky tolik odpovédi, Ze je ani nestacdime sledovat a k néjakému
rozhodovani vyuzivat. Snad i dokonce otekdvame,
Ze uméla inteligence uc¢ini rozhodnuti za nés.

Tento trend je ale velmi nebezpeény! Stale plati,
Ze odpovéd je pouze tak dobr4, jak dobra je otazka.
Formulace otazek je klicovou soucasti procesu roz-
hodovani. Tou dalsi je vyhodnotit ziskané informace
v riznych souvislostech, extrahovat z nich pod-
statna fakta a interpretovat v kontextu konkrétniho
rozhodnuti, problému nebo ¢lovéka.

Tvorba otazek, interpretace informaci a jejich na-
zorna prezentace v souvislostech, to jsou zakladni
koncepty platformy Tovek. Samoziejmé vyuzivdame
i technologie neuronovych siti ¢i umélé inteligence
v konkrétnich oblastech, napfiklad pfi zpraco-
vani multimedialnich dat. Tvorbu zavérl a hypotéz
pro konkrétni rozhodnuti v8ak vZdy nechavame
na inteligenci lidské. S tim souvisi nase rozhodnuti
vénovat se také osvété a vzdélavani v oblasti prace
s informacemi, které zac¢indme realizovat v rdmci
Tovek Akademie. Pfipravujeme kurzy, které uci, jak vytvaret z dil¢ich
poznatk( zavéry, jak ovérovat rizné hypotézy a jak syntetizovat dil¢i
vysledky, tak aby byly vyuZitelné pro rozhodovani.

Na jaka uspésna FeSeni byste rad upozornil?

Platformu Tovek tvofi dva hlavni produkty: Tovek Tools a Tovek

Server. Oba produkty maji totozné technologické jadro a mohou
zpracovavat ohromné objemy rliznorodych dat. Popravdé, snad
kromé Ciny se nesetkavame s daty, ktera bychom nazvali ,big”.

Tovek Tools je nastroj uréeny pro zpracovatele rtiznych informac-
nich vystupl — analytiky, resp. syntetiky, ktefi jej mohou mit na svém
notebooku nebo pracovni stanici. Pfikladem muze byt Tovek GDPR
Tools, implementace pfipravena pro vyhledavani osobnich tdaji
v §edych datech organizace.

Tovek Server umoZiiuje automatizovat zpracovani velkého ob-
jemu novych dat a poskytovat prehledné vystupy manazerim pres
webové ¢i mobilni rozhrani. VyuZiva znalostni bazi pro prezentaci in-
formaci v souvislostech a pro individualizované alerty a monitoringy.
Prikladem muze byt feSeni pro kontaktni centra, kde pomoci Tovek
Serveru ziskdva manazer prehled o obsahu komunikace operator(i se
zakazniky a o kvalité ¢innosti operatora.



Mzdy v IT se priblizily vrcholu

ALEXANDER LICHY

edostatek lidi v IT sektoru zpiisobil v CR
plosny rist mezd i nefinanénich benefita.
Tento trend ale uz pomalu kon¢i, pro né-

které pozice uz mzdova uroveri dosahla na své maximum, u ostat-
nich se ¢eka narist na trovni jednotek procent.

| tak jsou vyhlidky IT odbornikd velmi dobré, jak potvrdil letosni
mzdovy priizkum agentury Grafton Recruitment. Ceska ekonomika
roste nejvice za posledni roky, je zde silna poptéavka po IT specialis-
tech, ktefi jsou orientovani na nové technologie. Navic se ocekava
p¥ichod dal$ich investorti, ktefi v Cesku vybuduji nova technologicka
centra. Tim se hlad po pracovnicich z IT obor( jesté zvysi. Nejvice
chybéji vyvojafi, datovi analytici a odbornici na informacéni bezpec-
nost. Objevuji se poZzadavky na nové specializace, tfeba na ochranu
dat v souladu s GDPR, na robotickou automatizaci nebo na umélou
inteligenci.

Kriticky nedostatek lidi s sebou také nese sniZujici se naroky na
dosazenou kvalifikaci. Pokud ma zajemce o pozici spravné pracovni
navyky, motivaci a zajem udit se nové véci, jsou firmy pripraveny ta-
kového pracovnika zaucit ¢i zajistit mu odpovidajici vySkoleni. Vybor-
nou startovni pozici maji vtomto ohledu i absolventi technickych
univerzit a IT oborG ekonomickych $kol. Studenti jsou bézné kontak-
tovani spole¢nostmi jesté pred dokonéenim studia a kromé zajima-
vych projektli a pracovniho uplatnéni je jim nabizeno i velmi zaji-
mavé mzdové ohodnoceni.

Obor zaméstnava i celou fadu cizincl, zejména z vychodni Evropy.
Nabor v zahrani¢i dnes probiha i ve firmach, které mély plvodné vy-
hradné ceské prostredi. Nejcastéji jde o pozice vyvojara, testéru
a lidi, ktefi nevyZaduji velkou komunikaci s klienty. Atraktivni v tomto
sméru je i slibné se rozvijejici sektor podnikovych sluzeb, kde pro
velkou ¢ast pozic neni ¢estina vyZzadovana vibec.

V oblasti benefitd maji IT zaméstnanci jasno - vitézi jednoznacné
flexibilita. Davno uz pfitom nejde jen o flexibilni pracovni dobu
anebo moZnost pracovat z domu. Prosazuje se i trend digitalniho no-
madstvi, kdy IT pracovnici mGzou délat v podstaté odkudkoli. Na-
bidka takto pruzné formy spoluprace dokaze dokonce vyvazit i horsi
finan&ni podminky. Siln& se rozmaha i spoluprace na OSVC. Podstat-
nou roli pro rozhodovani uréitou praci pfijmout hraji vyuZzivané tech-
nologie a Ucast na zajimavych projektech.

Regionalni rozdily

Pro obor informacnich technologii jsou typické obfi regionalni roz-
dily. Mzdy v Praze ¢asto prevysuji mzdy v regionech o vice nez polo-
vinu, vyjimku tvofi Brno, které jiz nékolikaty rok Prahu na nékterych

pozicich dotahuje. Nejlépe placeni jsou tradié¢né feditelé IT (CTO,

grafton

recruitment

ClO), ktefi si v Praze prijdou na 130-250 tisic
meési¢né, druhou nejvyssi mzdu mohou mit na
Ustecku (100-190 tisic). Naopak nejhte jsou
placeni specialisté technické podpory 1. stupné
(Ustecko, Kralovéhradecko a Pardubicko 20-25
tisic) a webdesignefi, ktefi si na Olomoucku, Liberecku ¢i na Vyso-
¢iné vydélaji 25-35 tisic korun hrubého mésicnég, a to véetné varia-
bilnich sloZzek a bonusd.

Vyvojafi dosahli vrcholu

Manzefi a feditelé softwarového vyvoje patfi spolu s fediteli IT mezi
nejlépe placené IT pozice, v Praze si vydélaji az 170 tisic mési¢né.
Zajem o vyvojare je vysoky napfi¢ celou zemi, coz doklada fakt, ze
mzdy v Praze prevysuji regiony zhruba jen o tfetinu, rozdil mezi hlav-
nim meéstem a regiony tedy neni tak dramaticky jako u jinych IT po-
zic. Nejhlre jsou programatofi placeni na Olomoucku, nejméné si
vydéla webdesignér (25-35 tisic), SW testér (25-40 tisic) a vyvojar
Java/C# bez zkuSenosti (28-38 tisic). Ve vyvoji softwaru mzdy vy-
rostly na vysokou uroven, a tak se da o¢ekavat, Ze nyni nastane spise
stagnace, anebo dokonce mirny pokles.

Reditelské pozice

Zatimco v Praze si feditel IT polepS§il ze 120-200 tisic na 130-250 tisic,
v Brné a Ostravé doslo k narlstu jen nepatrnému nebo Zadnému.
Vykonni feditelé se letos v Praze pohybuji v §ir§im pasmu nez loni -
v roce 2017 se mzda na této pozici pohybovala mezi 150 a 200 tisici,
letos si v§ak mohou vydélat jak méné, tak i vice, a sice v rozmezi od
120 do 250 tisic. Vykonny feditel si mize polepsit i na Ostravsku, a to
az o 50 tisic mési¢né. Ve srovnani s loriskym rokem byly v Praze za-
znamenany mensi mzdy i u pozice obchodni feditel, zatimco vloni
vydélaval 100-150 tisic, letos zac¢ina jeho mési¢ni mzda jiZz na 60 tisi-
cich.

NejhuF placené jsou pozice v technické podpore
Mzdy na pozicich v oblasti technické podpory ¢i IT administraci se

v Praze pohybuji zhruba o 50-100 % vyS$e neZ v ostatnich regionech
CR s vyjimkou Brna, které dokaze Praze konkurovat. Nejhtfe placeni
jsou pracovnici technické podpory v Kralovéhradeckém a Pardubic-
kém kraji. Mzdy v této oblasti ovéem nerostly skokové v 7Zadném z re-
gion(, a to ani v Praze.

Obchodni pozice v IT firmach

Business development manazer v Praze si mze polepsit aZ o 50 tisic
mési¢né, z 50-80 tisic na 55-130 tisic. Obecné nelze na obchodnich
pozicich napfi¢ celou CR vysledovat 7adny patrny trend ve vysi
mezd, pozice jsou hodnoceny prakticky vSude velmi podobné, Prahu
nevyjimaje.
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ProcC je nutna strategie digitalni

transtormace

vyvoje v uplynulém desetileti je naprosto ziejmé, Ze se infor-

macni technologie staly hnaci silou zmén v podnikovém své-

té. Avsak nebylo tomu tak vzdy. Od 80. let 20. stoleti aZz do po-
¢atku 21. stoleti pocéitatovy hardware a software viceméné replikoval
a do urcité miry automatizoval transakce, které pivodné &inil ¢lovék
tuzkou na papire. Sady podnikového ekonomického softwaru a pro-
vozni feSeni Casto pouze kopirovaly zavedené procesy. A internetové
stranky mozna byly atraktivni na pohled a nabizely urc€ité omezené
moZnosti on-line nakupovani, povétsinou $lo o vypravnéjsi elektro-
nické verze firemnich broZur a produktovych katalogtl (aZ na nékteré
vyjimky, napf. Amazon).

Narast vypocetniho vykonu, pokroky v oblasti analyzy dat, clou-
dovych sluzeb a budovani platforem (zejména socialnich) a rozmach
mobilnich zafizeni staly u zrodu dnesni éry podnikové transformace.
K nim se pfidavaji technologie souvisejici s internetem véci (loT), 3D
tiskem, umélou inteligenci (Al) a prediktivni analyzou, inteligentnimi
roboty a virtualni a rozSifenou realitou (VR/AR), coZ bude mit poten-
cialné vliv na v8echny tradi¢ni podnikové procesy. Jde o pliZivou re-

N = 311; vysledky pro Ceskou republiku, Madarsko, Polsko a Rumunsko
N =311; includes Czech Republic, Hungary, Poland, and Romania

Zdroj/Source: IDC, 2017

The DX Ultimatum:

You Need a Transtormation Strategy

ver the past decade so, it has become abundantly clear that information

technology itself has become a driving force of change in the business

world. This hasn't always been true. From the 1980s through the early
2000s, computer hardware and software largely replicated and, to some de-
gree, automated transactions once carried out on paper or in person. Complex
back-office suites and assembly-line solutions often just recreated established
processes.

And while websites could be striking to look at and offer a few ecommerce
options, for the most part they were glorified brochures or product catalogs
(with a few exceptions, such as Amazon).

Then advances in processing power, analytics, cloud delivery, platform cre-
ation (especially social platforms), and mobile devices ushered in the current
era of business transformation. Add in emerging technologies related to the
Internet of Things (loT), 3D printing, Al and predictive analytics, smart robots,
and augmented reality — and no old-school process or business model is
safe. It is a slow revolution, but one that is impossible to ignore. In Central and
Eastern Europe (CEE), IDC's extensive network of decision makers have indi-
cated that they are largely aware of what is happening and what needs to be
done.
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The strategy legacy

And yet, despite the high level of awareness, far fewer CEE IT and business
leaders than one would expect have strategies in place for handling the situa-
tion. As we reported in a prior post, in a survey we conducted in August and
September of IT and LoB leaders, nearly three-fourths of respondents reported
that company leaders are fully aware of how tech will change their industry.
Nevertheless, only around 40% of enterprises actually have a strategy. The
number varies across the five countries surveyed (the Czech Republic, Hun-
gary, Poland, Romania, and Russia). In Russia it goes up to 43% and in the
Czech Republic down to 33%. It also varies considerably by vertical. Excluding
Russia, just over half of the healthcare organizations and just over 40% of the
financial institutions surveyed have strategies in place. By contrast, only 30%
of government firms and 26% of professional services firms have taken the
time to develop strategies.

One reason given by respondents for not having a strategy on digital trans-
formation is that it is not needed. Even though IT (or a dedicated cross-
-functional team heavily influenced by IT) lead digital transformation in CEE,
the real issue is change management, so the argument goes, which is better
handled by operations, HR, or the CEQ. Another reason is that having an IT



strategy is enough. Yes, technology is developing rap-
idly, but this is accounted for within a two-year or five-
-year plan for integrating systems, moving to the cloud, =
and creating a foundation upon which lines of busi-
ness can innovate.

Both arguments are true to some degree. New
methods and models require new skills and org structures, which usually fall
outside the CIO’s or CTO's bailiwick. (And this partially explains why in West-
ern Europe, CEOs are far more likely to be driving digital transformation than
they are in Central and Eastern Europe.) It is technology, however, that is driv-
ing the change, which means tech leaders need to be actively engaged or
even leading the transformation, as they are often the ones with the best heli-
copter view on where, how, and when new tech needs to be introduced and
its potential impact on systems, processes, governance, and goals.

-

The strategy imperative
A digital transformation strategy is an essential tool for asserting that leader-
ship. And it makes a big difference. According to our survey, firms with DX
strategies in place were 27% more likely to say their overall progress on digital
transformation was rather developed or nearly complete. Perhaps more tell-
ing, firms with a digital transformation strategy in place were 29% more likely
to report confidence in their leaders’ ability to transform their organization into
a digital leader (a statistically significant number with a confidence level of
p<0.0005). And in terms of underdevelopment, firms without a digital transfor-
mation strategy are 80% more likely to be in the earliest stages for transforma-
tion.

The cause and effect remains undefined. It could be that forward-looking
leaders proactively develop strategies and work to drive those strategies to

Il Ma DX strategii / DX Strategy
I Nema DX strategii / No DX Strategy

N = 311; vysledky pro Ceskou republiku, Madarsko, Polsko a Rumunsko
N = 311; includes Czech Republic, Hungary, Poland, and Romania
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voluci, kterou v8ak nelze ignorovat. Z prazkumu,
ktery mezi stredoevropskymi a vychodoevrop-
skymi manazery uskutecnila spolec¢nost IDC, vy-
plyva, Ze mira povédomi o aktualnim vyvoji

a o potiebnych krocich je pomérné vysoka.

Strategicky problém

Avsak navzdory uvedené vysoké mife povédomi ma podstatné méné
podnikd pripravené patficné strategie, jak v této situaci postupovat,
nez bychom mohli oéekavat. V prizkumu z loriského srpna a zafi té-
meér tfi ¢tvrtiny IT a obchodnich manaZera uvedly, Ze jsou si plné vé-
domy toho, jak moderni technologie méni jejich odvétvi. Nicméné
pouhych cca 40 % podnikd ma zpracovanou pfislusnou strategii.
Vysledky se li§i v jednotlivych zemich, kde se prizkum uskuteénil
(Ceska republika, Madarsko, Polsko, Rumunsko a Rusko). V Rusku
podil podnik(, které maji strategii, dosahuje 43 %, zatimco v Ceské
republice pouhych 33 %. Rozdily jsou patrné i mezi riznymi odvét-
vimi. Vyjma Ruska ma strategii tésné nadpolovicni vétSina zdravot-
nickych organizaci a mirné pres 40 % finan¢nich instituci. Oproti
tomu pouhych 30 % statem vlastnénych podnik(i a 26 % firem posky-
tujicich podnikové sluzby vénovalo ¢as a Usili zpracovani takovych
strategii.

Jeden z divodl, ktery respondenti uvadéli na vysvétlenou, pro¢
nemaiji strategii digitalni transformace, byla jeji nepotfebnost. Ve
stfedni a vychodni Evropé digitalni transformaci sice obvykle fidi IT
(pfipadné specialné ustanovené smisené tymy pod vyraznym vlivem
IT), av8ak hlavni problém spociva v fizeni zmén, které Iépe zvladaji
provozni nebo HR oddéleni, pfipadné generalni feditel. DalSim uva-
dénym davodem je, Ze IT strategie je dostacujici. Technologie se sice
vyviji rychlym tempem, av8ak s tim se pocita ve dvouletych nebo pé-
tiletych planech integrace systému, prechodu na cloud a budovani
zékladu pro vyrobni a obchodni inovace.

Oba argumenty jsou do uréité miry validni. Nové metody a mo-
dely vyZaduji nové dovednosti a organizaéni struktury, coz obvykle
spada mimo kompetence IT a provoznich manazer( a rediteld. (Cas-
tecné se tim vysvétluje, pro¢ se v zapadni Evropé v fizeni digitalni
transformace angazuji generalni feditelé podstatné ¢astéji nez ve
stfedni a vychodni Evropé.) Zmény jsou vSak stimulovany vyvojem
technologii, coZz znamena, Ze se na transformaci museji aktivné podi-
let nebo ji pfimo vést IT lidfi, protoZze maji ¢asto nejlepsi prehled
o tom, kde, jak a kdy je zapotfebi zavést nové technologie a jaky to
bude mit dopad na systémy, procesy, fizeni a naplinovani cil(.

Strategicka nutnost

K ustanoveni takového vedeni je nezbytna strategie digitalni trans-
formace (DX). A mit, nebo nemit strategii predstavuje zasadni rozdil.
Mezi podniky, které v nasem prizkumu uvedly, Ze dosahly pokroci-
Iého stadia digitalni transformace nebo ji témér dokondéily, bylo

0 27 % vice téch, které maji DX strategii, nez téch, jez ji nemaji. Jesté
vice o dulezitosti digitalni strategie vypovida zjisténi, Ze mezi respon-
denty, ktefi davéruji svému vedeni, Ze dokaze transformovat podnik
v digitalniho lidra, bylo 0 29 % vice podnik(i s DX strategii nez téch,
jez ji nemaiji (statisticky vyznamny pocet s hladinou spolehlivosti

p < 0,0005). Podivdme-Ili se na opacny konec spektra, mezi podniky
v nejranéjSich fazich transformace nalezneme o 80 % vice téch, které
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DX strategii nemaji, nez téch, jez
ji maji.

Nejasny zlstava vztah pfi-
¢ina — nasledek. Je mozné, ze
progresivni manazefi aktivné roz-
vijeji strategie a usilovné pracuji
na jejich ispésném naplnéni.
Stejné tak je mozné, Ze vlazni
manazefi naplfuji strategii, pro-
toZe to dostali nafizeno od ve-
deni podniku, coZ jim dalo smér,
kterym vyvoj posouvat. Tak nebo
tak, komunikace okolo pfipravy
digitalni strategie svédc¢i o tom,
Ze nejvysSi vedeni chce drzet
krok s nejnovéjsimi trendy, nikoli
na né pouze se zpozdénim rea-
govat, a dava zaméstnanclm jednoznacné a smysluplné cile.

Strategicka nadrazenost

Sestavit strategii digitalni transformace je naro¢né a neexistuje je-
diny spravny zpusob. V kazdém pfipadé jsou nutné komplexni pri-
stup a intenzivni spoluprace mezi riznymi podnikovymi funkcemi,
sebekriticky pohled, dlisledna inventura IT prostfedkd, ochota potla-
Cit své ego a oprostit se od kompetencénich sporu, redefinovat kli-
¢ové vykonnostni ukazatele, prepracovat organizacni strukturu

a upravit procesy a modely fizeni. Pfi zpracovavani strategie je nutné
pamatovat i na to, na co upozornil zndmy technicky spisovatel Ni-
cholas Carr, drzitel Pullitzerovy ceny za literaturu faktu, a totiz ze
bézné IT je dnes jako elektfina ve 20. stoleti. Mit zavedenou elektfinu
samo o sobé nepfinasi konkurenéni vyhodu. Konkuren¢ni vyhodu
prinasi to, co elektfina umoznuje. V neposledni fadé je potfeba si
uvédomovat, Ze strategie neni nikdy kone¢na. Jde o pracovni doku-
ment, ktery je pribézné aktualizovan a doplfiovan na zakladé zkuse-
nosti a zpétné vazby pfi realizaci, ktera predstavuje dal$i naroény
proces.

Strategie je nezbytna pravé kvili popisované komplexnosti. Vzdy
sice budou existovat podniky, které se néjak transformaci protlucou,
ale vétSina potfebuje jednoznacné vytyéeny smér a cile cesty. ZkuSe-
nost ukazuje, Ze mit mapu se rozhodné vypléci.

Prazkum IDC CEE Digital Transformation Survey se uskutecnil

v srpnu a na zacatku zari 2017 v péti stfredoevropskych a vychodoev-
ropskych zemich: Ceské republice, Madarsku, Polsku, Rumunsku

a Rusku. Udaje uvadéné v élanku nezahrnuji Rusko. Priizkum porov-
nava stav digitalni transformace v péti hlavnich oblastech (vedeni,
komplexni zkusenost, pracovni sila, provozni model a informace)

a zkouma stimulatory, inhibitory a priority, pristup k vedeni a zpu-
soby rozpoctovani ve vztahu k digitalni transformaci. Regionalni data
jsou ¢lenéna podle zemi a odvétvi.
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their necessary conclusion. It could
also be that half-committed leaders
put a strategy in place because the
board (or someone else) told them to,
and that gives them the direction they
need to keep things moving. Either
way, the communication of a strategy
projects forethought, evinces a senior
team aiming to set the terms of
emerging trends rather than react to
them, and gives staff a clear set of
goals to provide meaning and work
towards.

The strategy supremacy
Creating a digital transformation
strategy is hard, and there is no sin-
gle right way. When done correctly, it is a complex undertaking that involves
intense cross-functional cooperation, fearless self-examination, a thorough IT
inventory, and a willingness to put aside ego and territorial disputes, as well
as a redefining of KPls, organizational structure, processes, and governance
models. In developing a strategy, itis also important to remember Nicholas
Carr's cautionary note that off-the-shelf IT is like the electricity of the 20th
Century. Having electricity on its own does not convey competitive advantage.
Itis rather what electricity enables that conveys competitive advantage and
makes it a game-changer. Finally, a strategy is never final. Rather it is a work-
ing document continually modified through various feedback loops during
implementation, a process with its own collection of challenges.

It is this complexity that makes having a strategy essential. While there will
always be enterprises capable of muddling through the transformation jour-
ney, most require a clear map of where they are headed. And based on the
evidence, having the map can really pay off.

IDC’s CEE Digital Transformation Survey was conducted in August and early
September in five Central and Eastern European countries: the Czech Repub-
lic, Hungary, Poland, Romania, and Russia. (Numbers in this article do not
include Russia.) It benchmarks digital transformation in five key areas (leader-
ship, omni experience, worksource, operating model, and information), and
assesses drivers, inhibitors, and priorities, leadership approach, and how
budgeting works in relation to digital transformation, with regional data broken
down by country and key verticals.
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Vedouci pracovnici se museji naucit
pouzivat jazyk informacnich technologii

CLINT BOULTON, Senior Writer, CIO

azda firma se dnes stava do urcité miry spoleénosti technolo-

gickou. Experti proto pfipominaji, Ze je povinnosti vedoucich

pracovniki byznysu dozvédét se vice o tom, co formuje digi-
talni transformaci jejich firmy.
Vétsina IT fediteld by dnes uZ souhlasila s ndzorem, ze
podnikatelé museji zac¢it mluvit jazykem novych techno-
logii. V uplynulém desetileti to bylo spiSe obracené. Ka-
riérni Uspéch CIO byl podminén schopnosti mluvit jazy-
kem podnikani. Ulohou technologickych lidra bylo po-
rozumét podnikové strategii a vybavit firmu potfebnymi
technologickymi nastroji, které by tuto strategii byly
schopny uskutec¢nit. IT manazefi pak nediskutovali
o technologiich jako takovych, ale snaZili se je popsat
optikou obchodnich pfinost. Nikdo se nepozastavil nad
tim, kdyz $éf firmy neznal pojmy, jako je tfeba Hadoop.

Casy se zménily a progresivni feditelé informatiky
chtéji, aby se i management firmy orientoval v novych
pojmech dnesdniho digitalniho svéta. Technologie, které
se za témito pojmy skryvaiji, totiz mohou byt zakladem
uspésné IT strategie podniku.

Digitalizace je tim hlavnim disruptorem, ktery nuti
predstavitele byznysu poznavat nové technologie. Digi-
talni platformy, jako jsou Amazon, Uber nebo Airbnb,
narusily fadu tradiénich obchodnich odvétvi. Nové
standardy, které klienti od sluZzeb dnes oc¢ekavaiji, se navic promitly
do v8ech segmentu. Zakaznici tak nyni povazuji za bézné funkce do-
ru€eni tyZ den nebo samoobsluzna feSeni poskytovana digitalnimi
a mobilnimi kanaly. Kreativita, s jakou firmy vyuZivaji nové technolo-
gie, je zakladem jejich rastu. A naopak — pokud firmy selZou ve vyuzi-
vani novych digitalnich moZnosti, mohou selhat i ve svém podnikani.
Reditelé firem museji pochopit dtleZitost kybernetické bezpeénosti
a museji se naudit, jak vyuzit technologie, jako jsou strojové uéeni
nebo uméla inteligence, proto, aby automatizovali a zlepSili své ob-
chodni procesy. Jinak jim hrozi, Ze je pfedbé&hnou jejich technicky
zdatnéjsi konkurenti. Nastésti se zd4a, Ze podniky dobre chapou, jak
jsou digitalni technologie dulezité nejen pro zvySovani efektivity fun-
govani firmy, ale také pro zvy$ovani angaZzovanosti jejich zakaznik(.

V tradi¢nich priimyslovych oborech, které jesté nebyly zasazeny
naruSenim obchodniho prostfedi ze strany technologicky orientova-
nych firem, ale muzZe byt pro vedouci pracovniky obtizné odhadnout
ten spravny moment, kdy k digitalni transformaci pristoupit. Vhod-
nym feSenim by bylo obratit se na néjakého mentora, a to bud z jiné
firmy, nebo na nékoho, kdo ma blize k prodeji. Ten by mohl $§éfiim
takovych firem osvétlit, jaké jsou aktualni moZznosti dalSiho digitalné-
-technologického rozvoje.

Nékteré podniky se chopily nové se rozvijejicich technologii, jako
jsou agilni techniky nebo DevOps, aby dosahly rychlejsiho uvadéni
svych vyrobkd na trh a aby pruzné a interaktivné reagovaly na po-
tfeby svych zdkaznikua. Tyto firmy nékdy nazyvame jako ,propojené”,
protoZe se jim podafilo Gzce propojit funkce jednotlivych sloZzek pod-
niku, které se tradi¢né oznacuji jako back-office, middle-office a front-

-office. Takové propojeni vede zpravidla i ke snaz8imu uspokojeni
potieb klientll. Podle prizkumu KPMG hovofi 57 % firem, které lze
oznacit jako propojené, o tom, Ze zakaznicka zkuSenost je u jejich
klientt lep$i, nez tito zakaznici ocekavali.

Pro kazdou zménu je ovSem tifeba také umést cesti¢ku, usnadnit ji.
Ovsem to se vétSinou snaze fekne, neZ pak udéla. Nejvétsi problém,
ktery se procesem digitalni transformace tdhne jako pfislovecna cer-
vena nit, je to, Ze podniky nejsou schopny zménit svou firemni kul-
turu jako celek a globalné do ni zavést nové hodnoty a principy.
MdzZe se stat, Ze néktera oddéleni, jako jsou tfeba HR nebo obchod,
za¢nou pouzivat moderni agilni techniky, ale tato zména se nerozsifi
do celé firmy, protoze néktefi z vedoucich ¢initelt nechtéji podstou-
pit pfipadné riziko. Zmény by mély byt nastartovany nahore, v pred-
stavenstvu podniku, které by k tomu mélo najit odvahu jako prvni.
A pak by zmény mély postupovat jako trychtyfem pres vedeni firmy
a smérovat do stfednich a nizSich vrstev. Jediné kdyZ se do procesu
zmény zapoji vedouci manaZzefi organizace, miZeme zaznamenat po-
tfebny ,tah na branku”.

Je tedy nezbytné, aby byznys absorboval v§echny potifebné zna-
losti novych technologii.

A to chce cas.
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K?2 atmitec

Vyrobce a dodavatel Informacniho systému K2

Spole¢nost K2 atmitec vznikla v roce 1991 a od této doby se inten-
zivné vénuje oblasti firemniho IT. Primarné se zamérujeme na vyvoj
a implementaci Informacniho systému K2, tedy ERP/CRM fe8eni pro
podporu, fizeni a kontrolu firemnich procest.

Informacéni systém K2 diky vice nez sedmi stovkdm individudlnich
implementaci v rdznych zemich svéta
pouZiva v desktopové, webové, table-
tové ¢i mobilni aplikaci témér 20000
uzivateld. Na systém se pak nabaluji
ostatni sluzby v oblasti projektovych
cinnosti, analytickych sluzeb, HW vy-
baveni, konektivity, siti, cloudu a slu-
Zeb datového centra.

Oproti konkurenci vynikdme Sitkou
standardniho feseni. Systém je navic
naprosto otevieny a umozZnuje nasim
zakazniklm napojovat na néj i sva re-
Seni Ci feSeni tfetich stran; k dispozici
maji stejné vyvojové prostredi jako
nasi konzultanti.

®

atmitec

Vyznamnou vyhodou je i to, Ze nedélime tymy na implementaéni
a servisni — o feSeni se vZdy stara stejny tym, ktery mél na starost
implementaci. V nasledném servisu tak maji konzultanti vzdy pre-
hled o nasazeném FeSeni, a Upravy jsou tak rychlejsi, stabilné;jsi

zkuSenostmi a jejich péce si vazi i nasi
klienti — 98 % zakaznikl je s nasimi
sluzbami spokojeno.

Spole¢nost K2 atmitec je zakladayji-
cim ¢lenem ICT Unie a ma personalni
zastoupeni v pfedsednictvu ICT clus-
teru. Dlouhodobé se snaZzime propa-
govat prouZivatelsky pfistup k navrhu
uZivatelského rozhrani a vzdélavani
uzivatelt ERP systém{.

Informacni systém K2 aktualné
pouZivaji napfriklad spole¢nosti
Gienger, Reda, Barvy a laky Hostivar,
KOH-i-NOOR Hardtmuth ¢i Servis
Climax.

Kalypta

Pruzné sluzby pro vendory, distributory ~

a resellery

Kalypta je mlada IT spole¢nost, kterd pusobi na ¢eském trhu od
roku 2011.

Zabyvame se poskytovanim sluzeb pronajmu IT a disponujeme
pruznymi sluzbami pro vendory, distributory a resellery.

Kratkodobé a dlouhodobé pronajmy

Vyuzivdme sklad a technické zazemi v Praze, dodavame sluzby krat-
kodobého pronajmu zakazniklim s nejrliznéj$imi potfebami. Jsou to
napftiklad rozliéné kratkodobé projekty, vyvoj softwaru, testovani,
migrace, marketinkové akce a vystavy, sportovni akce, zpracovani
voleb.

Dale otazka OPEX vs. CAPEX, vybaveni Skoleni, preklenuti
pfipadnych dlouhych dodacich Ih(it dodavatel(, konference a jiné
podobné potfeby pro kratkodobou nebo dlouhodobou sluzbu od jed-
noho dne po tfi roky.

Produkty k pronajmu — notebooky, PC, displeje, tablety, servery,
ulozisté dat, IP telefonie. Vyhody pro zdkazniky — dostupnost pro-
duktd k prondjmu, moznost lepsiho planovani rozpoctu, pruznost
sluzby.
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KALYPTA

Channel & Partner

Poskytujeme a rozvijime sluzby, které usnadnuji zakaznikim rozho-
dovaci procesy a podporuji strategii prodeje vendor, distributor(

a konkrétnich produktl na mistnim trhu. Poskytujeme sluzby a vyvi-
jime konkrétni feseni pro potifeby demo, try & buy, proof of concept
apod.

Nas prispévek green computing

Uvédomujeme si vyzvy, které se dotykaji IT a Zivotniho prostredi.

V pribéhu let jsme rozvinuli aktivitu, v jejimZ rdmci vykupujeme
pouzité IT produkty od lokalnich partnert a zadkaznikd, tyto produkty
repasujeme a dale je doddvame na méné rozvinuté evropské nebo
mimoevropské trhy. Jsme €leny dvou globalnich pfednich sdruzeni
resellert pouzité techniky, coZz ndm umozniuje dale rozSifovat nasi
prodejni sit ve svété. A naopak mame moZznosti nabidnout napf.
kriticky nedostupny nebo EOL dil ze sité naSich kontakt(. Produkty:
notebooky, PC, displeje, tablety, servery, GloZisté dat, networking,
IP telefonie.

www.kalypta.cz



System4u

system4u

Partner pro hromadnou spravu a zabezpeceni

firemnich mobilnich zarizeni

Spolec¢nost System4u byla zaloZzena v roce 2004 a nyni zaujima ve-
douci pozici mezi poskytovateli sluzeb Enterprise Mobility Manage-
mentu (EMM) v Ceské republice a na Slovensku.

Mobilnich zafizeni — chytrych telefont a tabletd - pro préci ve fir-
mach pfibyva. S rostoucim poétem modell a verzi operacénich sy-
stému musi firemni IT ¢elit problémum spojenym s jejich spravou

a s moznymi Uniky dat. A presné s témito problémy pomaha firmam
nasazeni nékteré z EMM technologii prostfednictvim partnera — spo-
leénosti System4u.

Z portfolia svétovych EMM technologii, které spole¢nost System4u
implementuje, jmenujme napf. Mobilelron, VMware Workspace One,
Samsung Knox, IBM MaaS360, Citrix XenMobile ¢i BlackBerry Enter-
prise Service 12.

Spolecnost System4u je ¢lenem svétové aliance GEMA - Global En-
terprise Mobility Alliance — globalni poskytovatel sluzeb pro spravu

a zabezpeceni firemnich mobilnich zafizeni prostfednictvim lokalnich
partnert. Toto sdruzeni poskytuje globalni sluzby v oblasti mobility
a bere pfi tom ohled na lokalni potfeby zakaznikd z jednotlivych
zemi, jako jsou jazyk, kultura, ¢asové pasmo ¢i legislativa.

Spoleénost System4u je spolehlivym partnerem mnoha velkych
firem a korporaci. Mezi jeji vyznamné zakazniky se fadi napft. Price-
waterhouseCoopers, HELLA Group, T-Mobile, Orange Slovensko,
Skoda Auto, Moneta Money Bank, Policie CR a fada dalsich.

Spoleénost System4u sluzby v oblasti mobility firem nadale roz-
Sifuje. Jiz nyni zdkaznikim nabizi moZnost vybéru a profinancovani
nakupu mobilnich zafizeni, jejich po¢ateéni nastaveni, predani
konkrétnimu uZivateli v€éetné poskytovani podpory po celou dobu
uzivani zafizeni.

Vice na www.system4u.cz

Trask solutions

Enabling Innovation

Seznamte se s ¢eskou spolecnosti s obratem
pres miliardu korun, ktera jiz 24 let stoji za
technologickymi inovacemi v Ceské republice
i v zahranici. Spoleénost s vice nez 500 odbor-
niky, ktefi se kaZzdy den bavi praci s nejmoder-
néjSimi technologiemi. To je Trask solutions.
Technologicka a konzultaéni spolec¢nost je
postavena na znalostech a inovacich. Na trhu
pusobi jiz od roku 1994 a je dlouholetym part-
nerem firem &i instituci v oblastech bankovnic-
tvi, financi, telekomunikaci, obchodu a vyroby.
Mezi zdkazniky spole€nosti patfi napriklad
Ceska spotitelna, CSOB, Moneta Money Bank,
Komeréni banka &i Skoda Auto. Trask si za-
klada na porozuméni oboru svych klientt, aby
tak mohl dodavat feSeni, ktera jim budou sku-

hledu vlastni efektivity, nebo z hlediska ziska-
vani a udrzeni novych klientl ¢i zavadéni no-
vych produkta.

trask

Na poéatku byli dva mladi nadSenci do po-
¢itacll v dejvickém byté. Nyni Trask solution,
a.s., stoji za fadou ryze digitalnich produktl
¢eskych bank, konceptem Connected Car
a projekty rozsifené reality ve Skoda Auto,
nebo praveé vytvari neviditelnou arméadu chyt-
rych robotu, ktefi vdm budou usnadnovat Zi-
vot.

Mobilita, cloud, uméla inteligence,
blockchain, internet véci, nova regulatorika,
APl ekonomika a dalsi technologie zasadnim
zpusobem méni mys$leni dnesnich spolec-
nosti. A pravé Trask solutions, a.s., je partne-
rem Fady zasadnich byznysovych transfor-
maci.

Vice informaci naleznete na
www.trask.cz.
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Promeény tradiCniho trhu IT

felom let 2017 a 2018 prinesl zménu, ke které se pozvolna schy-

lovalo jiz del$i dobu. Hlavni pilif vydajd na IT dlouhodobé spo-

¢ival na trhu hardwaru (HW), av§ak nyni prevazil podil vydajt
na sluzby. Didvodem je jednak saturace trhu HW, ¢imz se trh IT ja-
ko celek svoji strukturou stale vice blizi proporcim béznym na trzich
zapadni Evropy, jednak nastup cloudu, kdy podniky pro nékteré typy
uloh nepotrebuji investovat do vlastni infrastruktury, ale mohou si ji
pronajmout véetné prlibéZného navysovani ¢i snizovani kapacit po-
dle potfeby. Navic jim takovy krok umoZziiuje pfesunout naklady z in-
vesti¢nich (CAPEX) do provoznich (OPEX) se souvisejicimi vyhoda-
mi. Kromé toho nadale roste podil trhu softwaru (SW) na celkovém
trhu IT. Velky — byt klesajici — podil si nadale udrZuje samostatny seg-
ment vydaju na trhu telekomunikaénich sluzeb.

Nejvéts§im zdrojem dynamiky na trhu IT jsou samoziejmé inova-
tivni oblasti jako internet véci (Internet of Things, l1oT), kognitivni
technologie a uméla inteligence (Artificial Intelligence, Al), roz§ifena
a virtualni realita (AR, VR), 3D tisk nebo robotika. Nutno ovéem zminit
i stalice, které vytrvale rostou, napfiklad bezpe¢nostni technologie.

Drive, nez se zaméfime na zminéné inovativni oblasti, podivejme
se na hlavni determinanty vyvoje ve svété tradi¢niho hardwaru. Trh
poditacu v poslednich letech vyznamnym zplsobem expandoval —
na pozadi stala politika spoleénosti Microsoft, ktera poskytovala vel-
kou slevu na poditace zakladniho cenového segmentu s predinstalo-
vanym vyhledavacem Bing. Vyrobci zaplavili prodejni kanaly témito
pocitaci, coZ zplsobilo vychyleni cyklu, predzasobeni spotiebitelt

a také snizilo cenovy normal, jak jej vnimaji spotfebitelé. Dozvuky
jsou patrné dodnes pravé u cen. Na druhé strané jiz ¢esky trh poci-
tacl prosel konsolidaci a jesté pred koncem roku 2017 zacal opét
rast. Pfispélo k tomu mimo jiné rozsifeni portfolia vyrobkd, zejména
v diléim segmentu hernich poéitact. K sou¢asnému rastu pfispiva

i obnovena dostupnost Evropskych strukturalnich fonda (ESF), které
v poslednich dvou letech na trhu relativné chybély. Tato svym zpUso-
bem mimotrzni komponenta poptadvky umoZziiovala dfive i nyni reali-
zaci znaéného mnozstvi drobnych projektl v oblasti vefejné sféry
(Skoly, nemocnice apod.). Rust na trhu PC je taZzen hlavné note-
booky — na né pfipada sedm z deseti prodanych pocitacd.

Na trh mély v nedavné dobé vliv i dalsi faktory, napfiklad nedosta-
tek nékterych komponent na celosvétovém trhu, ktery ptsobil na
rast cen. Prlmérnou cenu naopak stlacovaly jiné faktory, napfiklad
dalsi iniciativa spole¢nosti Microsoft, Windows 10 S. Na strané kom-
ponent si nebylo mozné nepovs§imnout aféry spojené s bezpecénost-
nimi slabinami procesort (Meltdown, Spectre).

Na trhu podnikovych vypoéetnich systému si nejvétsi pozornost
zasluhuje nevidany propad v segmentu server( na konci roku 2017 -
ve Ctvrtletnim srovnani vyrobci dodali nejnizsi pocet kust za posled-
nich vice nez deset let (nemluvé o tom, Ze na konci roku jinak obvykle
dochazi k pozitivnimu sezénnimu vykyvu). Propady byly zplsobeny
mimo jiné zminénym rdstem cloudu (podniky si vypodcetni vykon ku-
puji ve formé sluzby) a také predzasobenim, které predtim zptsobila
dostupnost prostiedkl z Evropskych strukturalnich fondd, z nichz se

Where is the IT Market Heading?

he end of 2017 and beginning of 2018 brought about a change that had

been looming for some time. The main pillar of IT spending, the hard-

ware (HW) segment, has been replaced with spending on IT services.
One of the reasons is saturation of the HW market, with its structure increas-
ingly resembling those in Western Europe. Another reason is the transition to
cloud, which means organizations no longer need to invest in their own infra-
structure for certain tasks, but can instead hire infrastructure, including elas-
tic scalability on demand. In addition, such move enables organizations to
switch from the capital expenditure (CAPEX) model to the operating expendi-
ture (OPEX) model with all the associated benefits. Another trend we can ob-
serve is a growing share of software (SW) in the total IT market while telecom-
munication services maintain a large, albeit decreasing, share.

The strongest factor contributing to the IT market dynamics is the evolution
of innovative technologies such as Internet of Things (loT), cognitive technolo-
gies and artificial intelligence (Al), augmented and virtual reality (AR/VR), 3D
printing, and robotics. We should also acknowledge segments that have been
growing steadily over the long term, such as security technologies.

Before moving on to the innovative technologies, let's take a closer look at
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some of the factors driving the traditional hardware market. The PC market
has expanded significantly over the past few years, receiving a boost from
Microsoft and its policy of discounted pricing on entry-level devices with the
Bing web browser preinstalled. Manufacturers flooded the channels with such
machines, which disturbed the usual cycle with early purchases and lowered
the price brackets expected by consumers. The repercussions of this can still
be felt. On the other hand, the Czech PC market had consolidated and restored
growth before the end of 2017. This was partly due to an expansion of the
product portfolio, in particular in the gaming PC sub-segment. The current
growth is also driven by the renewed availability of European Structural Funds,
the absence of which has been felt on the market over the past two years. This
artificial demand-stimulating factor has fostered a large number of small-scale
projects in the public sector (education, healthcare, etc.). The overall PC mar-
ket growth has been driven primarily by notebooks, which accounted for 7 out
of 10 PCs.

The market has recently also been affected by a range factors, such as
shortages of certain components that have pushed prices up, and the affair
around security weaknesses in CPUs (Meltdown, Spectre); other factors, such



as Microsoft's Windows 10 S initiative, have pulled the
average price down.

In the corporate computing systems segment, we
should highlight an unprecedented plunge in the
server market toward the end of 2017 — vendors have
delivered the lowest number of units per quarter seen
in more than 10 years (even though a positive seasonal fluctuation in the last
quarter of the year has been the norm). The decline was partly due to the
aforementioned cloud adoption, whereby organizations purchase computing
power as a service, and partly due to an accelerated purchase cycle in the
previous years, stimulated by the availability of European Structural Funds that
organizations tapped into to finance the construction of new datacentres, the
capacity of which has remained largely underutilized. There are also other
factors contributing to the slowdown, such as a weak inflow of foreign direct
investment (FDI).

Cybersecurity: Spotlight on Mobility, Growing Demand for
Security Services

Digital transformation is high on every Cl0’s agenda, and the widespread
adoption of 3" platform technologies along with the emergence of the 4" plat-
form are fundamental components of the journey to become agile, data-driven
digital businesses. However, with this transformation come increased cyber
exposure and cyber risk. As businesses consolidate and enrich their digital
assets through the adoption of big data and analytics that incorporate both
structured and unstructured data, the value of those assets is increased, and

=1DC

v drivéjsich letech financovalo znaéné mnoZstvi
kapacity novych vypocetnich center, které jsou
ov8em vyuZity jen z malé Casti. Determinant
Utlumu je vice, napfiklad z pohledu makroekono-
mického slabé pfimé zahrani¢ni investice (FDI).

Kyberneticka bezpecnost: Mobilita v centru
pozornosti a rostouci zajem o bezpecnostni sluzby
Digitalni transformace patfi dnes k nejvy$sim prioritam podnikového
IT a vSeobecné zavadéni technologii tzv. 3. platformy spolu s nastu-
pem 4. platformy predstavuji zakladni stavebni kameny agilniho, na
datech zaloZzeného digitalniho podnikani. Tato transformace vSak

s sebou nese zvySené ohroZeni kybernetické bezpeénosti. Konsoli-
daci dat ze strukturovanych i nestrukturovanych zdrojud a jejich stale
pokrodilejsi analyzou vzristad hodnota informaci, které ma podnik

k dispozici, a tedy i jejich atraktivita pro kyberzloc€ince.

Rostouci pocéet a mnoZstvi typl koncovych zafizeni rozsifuje
prostor pro utok. Stoupajici obliba mobilnich aplikaci také zvy$uje ri-
ziko, kdy kyberzlo€inci prostifednictvim legitimnich Gétd v oficiadlnich
obchodech §ifi aplikace infikované skodlivym kédem. Pal€ivost pro-
blému mobilni bezpecnosti se projevuje na vyvoji trhu. Nejvice pro-
stfedkl je vynaklddano na zabezpeceni koncovych bodu, pficemz vy-
daje v CR v roce 2017 rostly mirnym meziro&nim tempem 2,9 %. Dil&i
segment bezpecnostnich feSeni pro mobilni zafizeni vSak rostl tem-
pem 13,5 % (byt z nizké zakladny).
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Snaha podnik( o upfednostriovani digitalnich kanala, produktd
a sluzeb vyZaduje rychly vyvoj a zavadéni novych softwarovych re-
Seni, coZ zvySuje riziko chyb a zranitelnosti. Imperativem proto je tzv.
inherentni bezpecnost, tj. zohlednéni bezpecnosti jiz v ndvrhu soft-
waru, a zavadéni bezpecnostnich opatfeni a ovéfovani bezpeénosti
v celém pribéhu vyvojového cyklu.

Na obecnéjsi urovni Ize pozorovat posun v celkové strukture bez-
pecénostniho trhu: zatimco investice do bezpecnostniho softwaru se-
trvale rostou a integrovana bezpecnostni zafizeni zaznamenavaji cyk-
licky vyvoj vydaja, tahounem ristu trhu jsou bezpeénostni sluzby. To
je zpUsobeno nékolika faktory, predevsim:

@ stoupajici naroénosti spravy zabezpeceni lokalnich a cloudovych
prostredi,

@ nedostatkem patfi¢né kvalifikovanych bezpec¢nostnich odbornikd,
@® mozZnosti vyuZivat inovativni bezpe€nostni technologie, jejichz za-
vedeni a provoz by vyZadoval specializované know-how,

@ dostupnosti zdroji a poznatkd o bezpe¢nostnich hrozbach, které
vyrazné zvy$uji informovanost a posiluji mozZnosti ochrany.

Na zékladé toho mizeme v néasledujicich obdobich ocekavat vy-
razny nardst zajmu o outsourcované bezpecénostni sluzby a bezpec-
nostni poradenstvi.

V souvislosti s vyvojem technologii jsou dnes bezpecénostni rizika
a potencial bezpe¢nostnich sluzeb podnikiim pomahaji zlepsit svoji
obranyschopnost. Digitalni transformace s sebou nese rizika, avSak
pfilezitosti, které nabizi, nad témito riziky pfevazuji, dokaze-li podnik
zaujmout holisticky a strategicky prfistup k bezpeénosti ve vSech as-
pektech své éinnosti.

Internet véci ve stiedni a vychodni Evropé:
Zajem rychle roste
Internet véci neboli loT celosvétové zaznamenava rychly rozvoj a vy-
kazuje i dal$i potencidl. Rlstu zajmu napomahaiji kvalitni pokryti bez-
dratovou konektivitou, klesajici ceny senzor( a dalSich prvkd loT infra-
struktury, ale i stale lepsi povédomi o tom, co loT mZze firmam, ve-
fejné spravé ¢i domacnostem pfinést. Velmi rychle tak mifime ke
stavu, kdy bude vSe chytré a pfipojené k siti. Pravdépodobné rychleji,
nez by mnozi €ekali. Nasledujicich nékolik let bude pro rozvoj inter-
netu véci stéZejnich, jak potvrzuji vysledky nedavného prizkumu ana-
lytické spole¢nosti IDC ve stfedni a vychodni Evropé, ve kterém vice
neZ pétina respondentl uvedla, Ze jejich organizace jiz prikrodila k pi-
lotnim projektlm loT, nebo dokonce tyto technologie plné vyuziva.
| kdyZ fada organizaci stale je$té vaha, pfipadné se k loT stavi zcela
chladnég, ty proziravéjsi v ném jiz dnes spatfuji velkou pfilezitost ke
zvy$eni své efektivity, zlepSeni komunikace s klienty a k dal§imu rlstu.
A jak se tento trend promita do investic? Podle nejnovéjsi predpo-
védi IDC vzrostou letos investice do feseni pro internet véci ve
stfedni a vychodni Evropé o 14,8 % a dosahnou hodnoty 11,3 mi-
liardy dolar(. IDC zaroven predpovida, Ze vydaje na internet véci
v tomto regionu budou v obdobi 2017-2022 udrzovat sloZzenou roéni
miru ristu (CAGR) 18,1 %, ¢imZ v roce 2022 prekrod&i hranici 22 mi-
liard dolar(. Jinymi slovy, hodnota trhu loT se béhem nésledujicich
péti let zdvojnésobi.
loT nachazi uplatnéni ve vSech odvétvich: v monitoringu logistiky
(a to nejen pro zajisténi efektivity provozu, ale i jako bezpecnostni
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consequently so is their attractiveness as a target for cybercriminals.

On top of this, the proliferation of endpoint devices increases the attack
surface for hackers to target, while widespread usage of mobile apps
increases the risk of supply-chain attacks, wherein cybercriminal groups dis-
seminate apps with malware payloads through the co-opting of legitimate
accounts on app marketplaces. The challenge of mobile security is reflected in
the development of the market: While endpoint security software remains the
biggest investment area and is growing at a relatively modest rate (2.9% in the
Czech Republic in 2017), as a subsegment of that, spending on mobile endpoint
security grew by 13.5% (albeit from a small base).

The drive of businesses to be ‘digital-first” means rapid development and
rollout of digital products and services, and this increases the risk of introduc-
ing vulnerabilities in new launches. The underlying message here is the need
for security by design, and the adoption of security controls and testing
throughout the software development lifecycle.

Finally, at a very broad level, IDC is seeing a shift in the composition of the
security market: While investments in security software continue to rise stead-
ily and the security appliances market follows cyclical spending patterns,
security services are the engine of market growth. This reflects multiple fac-
tors, including:

@ the increasing complexity of managing security across on-premises and
cloud architecture;

@ the challenge of finding, recruiting, and retaining skilled and experienced
security professionals;

@ the potential to adopt innovative security technologies, which require spe-
cific know-how to effectively deploy and utilize;

@ the availability of greater-than-ever threat intelligence resources that can
significantly improve awareness and protection — if an organization is able to
harness them.

Managed security services and security consulting will grow strongly in
the coming years on the back of these drivers.

In summary, security threats are greater than ever before, but innovative
security solutions and growing services capabilities are emerging to help
organizations improve their security posture. Digital transformation brings risk,
but the opportunity can still outweigh the risk if companies take a holistic and
strategic approach to security, building it in to their roadmap, design, and
development processes.

Internet of Things in Central and Eastern Europe:
Demand has Been Growing Fast
Internet of Things (loT) has seen increasing adoption worldwide, and shows
further growth potential. Demand has been driven by reliable availability of
wireless connectivity, decreasing prices of sensors and other loT infrastruc-
ture components, and growing awareness of the potential benefits of loT for
businesses, public-sector organizations, and households. We are quickly
approaching a situation whereby everything will be smart and connected —
probably faster than any would expect. The following few years are going to
be crucial for the development of loT, as the results of a recent IDC survey
suggest. In the survey, more than a fifth of respondents in Central and Eastern
Europe said that their organizations have launched pilot projects, or have been
using loT technologies in regular operations. While many organizations have
been hesitant to adopt loT, or have even taken a completely negative stance,
the progressive ones see it as a great opportunity to improve effectiveness,
enhance interaction with the clients, and stimulate further growth.

How does the trend translate into investments? According to the latest IDC



predictions, investments into loT solutions in Central and Eastern Europe are
likely to grow by 14.8% this year to reach $11.3 billion. At the same time, IDC
predicts that in 2017-2022, expenditure on loT in this region will grow at

a compound annual growth rate (CAGR) of 18.1% to exceed $22 billion at the
end of the period. In other words, the value of the loT market will double over
the five-year period.

We can find loT application across all industries: in logistics monitoring (for
operating effectiveness as well as security), in insurance telematics, in smart
utility grids (for smart meters as well as for the monitoring of device status, for
example power plant turbines, leakages, and unauthorized consumption), as
well as manufacturing and retail (stock and inventory management, RFID and
NFC, context marketing), in smart buildings, connected cars, smart cities, and
healthcare (telemedicine).

IDC research suggests that in 2018, manufacturing, transport, and utilities
will account for the largest share of loT solutions. loT expenditure in manufac-
turing will focus primarily on solutions that support production operations and
assist with machinery status monitoring, allowing for significant savings due
to predictive maintenance and early warning against unplanned machinery
outages. The biggest share of loT expenditure in transport (nearly two-thirds)
will go toward freight transport monitoring, followed by fleet management. In
the utility sector, loT is leveraged primarily to build intelligent power, gas,
water, and heat grids; for automation of meter reading; and for failure or leak-
age detection. loT has also been increasingly adopted by consumers who are
attracted by its potential application in smart homes, including automation,
security, and smart appliances.

Public Cloud Services Accelerate Digital Transformation
Cloud services represented one of the most dynamic areas of the IT market in
the Czech Republic in 2017, expanding several times faster than most tradi-
tional IT categories. Investment patterns have been affected as customers
migrate from their legacy IT environments and transform their systems to

a consumption model based on cloud solutions. IDC has observed increased IT
budget allocations for cloud services, confirming the general transition to an
OPEX model.

opatteni pro pfipad kraddeze), v pojistné telematice nebo v energetice
(nejde jen o chytré elektroméry, pomoci loT Ize sledovat napf. i stav
zafizeni, jako jsou turbiny v elektrarné, nebo sledovat Uniky ¢i ne-
opravnéné odbéry) — tedy v inteligentnich rozvodnych sitich. Uplat-
néni se nabizi také v priimyslové vyrobé a v maloobchodé (fizeni za-
sob aj. aktiv, RFID a NFC, kontextovy marketing), v chytrych budo-
vach, automobilech, chytrych méstech, ale i ve zdravotnictvi
(sledovani zdravotniho stavu na déalku).

Vyzkum analytické spoleénosti IDC ukazuje, Ze v roce 2018 bu-
dou mit nejvétsi podil na vydajich do feSeni loT pravé sektory pri-
myslu, dopravy a energetiky. Vydaje na internet véci mezi primys-
lovymi vyrobci budou z velké ¢asti zaméfeny na feSeni, kterd pod-
poruji vyrobni operace a pomahaji sledovat stav stroju, a tedy
umoznuji dosahovat vyznamnych uspor diky prediktivni tdrzbé
a véasnému upozornovani na neplanované odstavky strojd. V do-
pravé bude nejvétsi podil vydajl na loT (témérf dvé tfetiny) sméfo-
vat do monitorovani nakladni dopravy a druhy nejvétsi do spravy
vozoveého parku. V energetice loT slouZi pfedevsim k budovéni inte-
ligentnich rozvodnych siti pro elektfinu, plyn, vodu a teplo, k auto-
matizaci odectl spotieby a detekci poruch, resp. tnika. Internet
véci také ziskava na oblibé mezi spotrebiteli, ktefi se &¢im dal vice
zajimaji o jeho mozZnosti vyuziti k budovani tzv. inteligentnich do-
macnosti véetné automatizace, zabezpeceni a inteligentnich spo-
tfebica.

Verejné cloudové sluzby pomahaiji urychlit
digitalni transformaci

Cloudové sluzby v roce 2017 predstavovaly jeden z nejdynamictéj-
Sich segmentll ¢eského trhu IT, kdy vykazovaly nékolikanasobné
rychlejsi rast nez vétSina tradiénich kategorii informacnich technolo-
gii. Pfechod z klasickych IT prostfedi na cloud a souvisejici transfor-
mace systému na spotifebni model ovliviiuji strukturu vydajd ve pro-
spéch provoznich néakladd. Vyzkum IDC zaroven zaznamenal narudst
rozpoctd na cloudové sluzby.
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Na ¢eském cloudovém trhu spolu o zdkazniky soupefi mistni i me-
zinarodni dodavatelé IT s lokalnimi a globalnimi specializovanymi
poskytovateli cloudovych sluzeb. Se svymi cloudovymi nabidkami
prichazeji i telekomunikaéni operatofi a provozovatelé datovych cen-
ter. Cloudové sluzby se tak brzy stanou jednim z nejvice konkurenc-
nich a rozmanitych segmentd IT trhu v CR.

Zavadeéni cloudu ve stfedni a vychodni Evropé probiha rychlym
a jiz sedmym rokem mirné zrychlujicim tempem. V CR v roce 2017
vydaje na verejné a privatni cloudové sluzby dosahly 216 milion
dolar(, coZ predstavuje meziroéni narlst o 35,9 %. IDC ocekava, ze
vydaje na cloudové sluzby v CR do roku 2022 porostou primérnym
roénim tempem 27,4 % a dosdhnou témér 725 miliona dolard.

Verejné cloudové sluzby Siroce vyuZivaji podniky vSech typu a ve-
likosti, av8ak ty vétsi ¢astéji usiluji o harmonizaci prvka verejného
cloudu se svoji existujici infrastrukturou v rdmci tzv. hybridniho clou-
dového modelu, zatimco mensi subjekty provozuji rlizné pracovni za-
téZze ve vefejném cloudu spisSe izolované. Cloudové produkty typu
platformy jako sluzby (PaaS) sice v souc¢asné dobé zaujimaiji nej-
mensi podil vefejnych cloudovych sluzeb, avSak IDC ocekava, ze
v nadchazejicich letech bude tento segment expandovat nejrychlej-
§im tempem vzhledem k jeho zasadni roli pfi digitalni transformaci
z hlediska vyvoje aplikaci a zpracovani dat.

V nadchdzejicich letech se trh pravdépodobné také zaméri méné
na samotny cloud a vice na to, jak mohou cloudové sluzby podpofit
feSeni zaloZzenych na technologiich 3. platformy véetné umélé inteli-
gence (Al), mobility, socidlnich médii, internetu véci (loT), block-
chainu, analytickych nastroju apod.

3D tisk: Od prototypu k finalni vyrobé

Zatimco medialni rozruch okolo 3D tisku z poslednich let pomalu
utichl, stacila si tato technologie najit pevné postaveni predevsim

v mnoha odvétvich pramyslu. Naopak predpokladané hojné rozsi-
feni do domacnosti a kutilskych dilen se ukazalo jako pouha medialni
bublina, a také dnes tento segment tvofi jen nékolik méalo procent
celkovych prodeja 3D tiskaren.

VSichni velci i mali vyrobci se nadale predhanéji v predstavovani
novych modell i technologii 3D tisku na trh. K dispozici je jiz velky
vybér feSeni od cenové dostupnych 3D tiskaren pracujicich s tave-
nym plastem uréenych pro zakladni tvorbu prototyp( aZ po velice
vykonné, rychlé a automatizované tiskové systémy pro tisk finalnich
produktl. V posledni dobé je pak ziejmy pravé onen posun ve vyuziti
od vyroby prototypt smérem k vyrobé finalnich produktl. 3D tisk
zde jiZ nabizi nejen velmi vysokou kvalitu tisku, ale i Siroky vybér
materiald od termoplastll a pryskyfic az po kovy.

V soucasnosti je 3D tisk nasazovan stale predevsim ve vyrobni
sféfe k pripravé prototypu ¢i modeld. Pomoci 3D tisku lze vyrobit ve-
lice pfesny model budouciho finalniho vyrobku s mnohem mensimi
naklady a v mnohem krat§im ¢ase nez béZznymi vyrobnimi meto-
dami, jako jsou napriklad vstfikovani plastii do formy nebo obrabéni.
Ve finalni vyrobé dostava 3D tisk prostor vSude tam, kde je zapotiebi
vysokého stupné prizplsobeni vyrobku potfebam zékaznika a zaro-
ven postaci vyroba v mensich objemech. Typickym prikladem jsou
napfriklad dentalni protézy a implantaty, télni protézy pro hendikepo-
vané osoby a z jinych oblasti pak zminme napfiklad na miru vytis-
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Local IT players and international vendors are competing with local and
global pure-play cloud providers in the Czech cloud market. Telecommunica-
tions and datacenter operators have also launched cloud offerings. Cloud ser-
vices will soon become one of the most competitive and diverse IT sectors in
the Czech Republic, with global and local providers, new players and tradi-
tional IT vendors, telecommunications operators, and non-IT businesses all
vying for market share.

The cloud adoption rate in the Central and Eastern Europe (CEE) region
continued to grow at a rapid and slightly accelerating pace for the seventh
consecutive year. Public and private cloud services spending in the Czech
Republic totaled $216.06 million in 2017, representing year-on-year growth of
35.9%. IDC expects spending on public and private cloud services in the Czech
Republic to expand at a compound annual growth rate (CAGR) of 27.4%
through 2022, to reach $724.87 million.

Public cloud remains widely used among companies of all sizes, but enter-
prises (large and very large businesses) are more interested in harmonizing
the public cloud elements with their existing infrastructures, while smaller
companies normally use various public cloud workloads in isolation. Interest in
hybrid cloud installations is particularly strong, as end users are searching for
ways to integrate their existing traditional IT resources with the cloud model.
Platform as a service (PaaS) — though representing the smallest segment of
the public cloud services market — is expected to be the fastest-growing
product category in the coming years, due to its crucial role in digital transfor-
mation efforts in terms of custom application development and data-related
tasks.

In the years to come, the market will likely focus less on cloud itself, and
more on how cloud services can support business transformation by enabling
more complex 3rd Platform solutions involving artificial intelligence (Al), mobil-
ity, social media, Internet of Things (loT), blockchain, and analytics technolo-
gies.

3D Printing: From Prototypes to Final Products

While the media hype of the past few years around 3D printing has slowly
faded away, the technology is firmly rooted in many industries. In contrast, an
expected widespread adoption in households and hobbyist workshops failed
to materialize, and this segment accounts for a tiny fraction of total 3D printer
sales.

Allvendors, large and small, have been racing to introduce new 3D
printer models and technologies on the market. A wide range of solutions
are available, from affordable 3D printers using plastic filaments for basic
prototyping to high-performance, fast, and automated printing systems
designed to print final products. Recently, we have observed a shiftin 3D
print usage from prototyping to final production, where the technologies
offer not only high quality, but also a wide range of products from thermo-
plastics and resins to metals.

Increasingly, 3D printing technologies are deployed in design and produc-
tion in machinery, automotive, and aircraft industries, as well as construction,
healthcare, architecture, education, and other fields. 3D printing can produce
extremely precise models of the final product, at significantly lower costs and
much faster than usual methods such as molding or machining. In final pro-
duction, 3D printing is deployed wherever a high level of customization and
low production volumes are required, typically prosthetic parts and implants,
tailored parts of running shoes, and glasses frames, for example. 3D printing
should still be taken as a complement to traditional manufacturing methods
rather than their replacement — although in the case of a new GE aircraft



engine production facility in the Czech Republic, 3D printing is planned to be
used to produce all parts of turboprop engines.

3D printing methods offer unprecedented capabilities in terms of the shape
complexity, allowing for design sophistication that is unattainable by conven-
tional methods. This helps, for instance, to reduce the weight while maintain-
ing the physical parameters of products. It is possible to print entire buildings,
metal bridges, or microscopic structures inspired by nature with unprece-
dented properties — such as gecko paw skin that can attach to any surface
and allows the reptile to easily scale walls and ceilings. Such a phenomenon
could find applications in countless fields of human activity.

IDC predicts that approximately 33,000 3D printers will be sold in Central
and Eastern Europe in 2018, with the number growing by a half to some 50,000
units in 2022. IDC also expects that professional 3D printing will help signifi-
cantly reduce the time between design and final production in the coming
years. It will also enable small-series production without the need for out-
sourcing, and with maximum flexibility. This will drive effective integration of
3D printing into existing production processes and its automation.

Traditional Printing is Waning in Favor of Digital
Documents

The printer and multifunction printing device (MFP) market stagnated in in 2017
in both volume and value. With the economic revival, business users modern-
ized their printing environments by investing in higher-performing devices that
provide fast and cheap printing, but also into those that enable digitization and
serve as a gateway to digital storage. Besides laser printers and MFPs, busi-
nesses increasingly deployed robust inkjet devices, termed business inkjets.
As stagnating sales of printing devices suggest, users have also been increas-
ingly looking for ways to avoid hardcopy documents completely.

The number of printed pages in the Czech Republic decreased slightly in
2017, as many businesses and public-sector organizations have already transi-
tioned to digital processes. IDC conducted an end-user survey in early 2018 of
Czech organizations with 100+ employees, which showed that 60% of their
documents were held in paper form. However, they are planning to reduce the
share of hardcopy documents to 50% this year. The highest dynamic is
expected in industries that show comparatively lower degrees of digitization,
such as retail/wholesale, education, and public administration. Great potential
also remains in the banking and insurance industries, which are known for
their digital transformation initiatives.

The need among many organizations to digitize and optimize their business
processes offers a host of opportunities for document solutions providers, but
also requires readiness to face the challenges posed by digital transformation
—in particular, a lack of knowledge of best practice, insufficient funds, and
unwillingness to accept changes.
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téné Casti bézeckych bot nebo obrou€ky k brylim. 3D tisk tak nelze
brat jako konkurenta tradi¢nich vyrobnich procesu, byt v nékterych
pFipadech, napt. v nové budované tovarné spoleénosti GE v CR, bu-
dou metodou 3D tisku kompletné vyradbény turbovrtulové motory.

Z technologického hlediska nabizi 3D tisk nové, dfive nevidané
moZnosti, pfedevsim co se tvarové komplexnosti tisténého pred-
métu tyce. Vytisténé dily tak mohou mit mnohem sofistikované;jsi
tvarovou strukturu, kterou prakticky nelze vyrobit tradi€énimi vyrob-
nimi procesy, diky cemuZ Ize napfiklad vyrazné snizit celkovou hmot-
nost takového dilu pfi zachovani stejnych fyzikalnich vlastnosti. Dnes
jiz Ize dokonce tisknout celé budovy, kovové mosty nebo s mikrosko-
pickou pFesnosti struktury materiald napodobujici vzory z pfirody na-
bizejici dosud nevidané fyzikalni vlastnosti. Vyti§téna byla napriklad
struktura gekoni klize z tlap, ktera je schopna pfilnout na jakykoliv
povrch, coZz gekondm umozZnuje chodit po sténéach ¢&i stropech. Vy-
uZziti tohoto jevu v mnoha oblastech lidské ¢innosti se pfimo nabizi.

Podle spole¢nosti IDC se v regionu stfedni a vychodni Evropy
(CEE) za rok 2018 proda pfiblizné 33 tisic 3D tiskaren a o¢ekava se az
padesatiprocentni narlst na zhruba 50 tisic kust v roce 2022. IDC
dale predpoklada, Ze v pristich letech bude v profesionalni
sfére 3D tisk dale vyrazné pomahat zkracovat dobu mezi nadvrhem
produktu a jeho finalni vyrobou. Navic umozni spole¢nostem usku-
te¢novat vlastni malosériovou produkei finalnich produkt bez po-
tfeby outsourcingu a s maximalni mirou flexibility. Spolu s tim bude
rlst potifeba spravné integrace 3D tisku do existujicich vyrobnich
procesl a jeho automatizace.

Tradicni tisk ustupuje digitalnim dokumentim

Trh tiskaren a multifunkénich zafizeni v roce 2017 stagnoval z hle-
diska objemu i hodnoty. S nastupujici konjunkturou firemni uzivatelé
obménovali sva tiskova prostifedi formou investic do vykonnéjSich
zafizeni, kterd umoZznuji rychly a levny tisk, ale také do téch, ktera
slouZi elektronizaci a jsou zaroveri vstupni branou do elektronickych
ulozist. Kromé laserovych tiskaren a multifunkénich zafizeni podniky
pro uéely kancelarského tisku ve zvy$ené mire vyuZzivaly i robustni
inkoustova zafizeni, tzv. byznys inkousty. Jak stagnujici prodeje tis-
kovych zafizeni naznacuji, podniky zaroven hledaly ve zvySené mire
cesty, jak se papirovym dokumentim zcela vyhnout.

Poget vytisténych stran v Ceské republice v roce 2017 mirné po-
klesl v souladu s pfechodem mnohych firem i vefejnopravnich sub-
jektl na elektronické procesy. Podle vyzkumu spoleénosti IDC reali-
zovaného mezi Ceskymi podniky a organizacemi se 100 a vice za-
meéstnanci zacatkem roku 2018 mély tyto subjekty témér 60 % svych
dokument( v papirové podobé. V priibéhu letosniho roku vsak pla-
nuji snizit podil papirovych dokumentt na 50 %. Nejvyssi dynamika
je v letoSnim roce ocekavana v odvétvich, ktera v souc¢asné dobé vy-
kazuji spiSe niz§i miru digitalizace. Mezi né patfi napf. maloobchod
a velkoobchod, vzdélavani a statni sprava. Velky potencial nabizi na-
déle i sektor bankovnictvi a pojistovnictvi, ktery je svymi ,digitalné
transformacénimi” aktivitami jiz znamy. Potfeba mnohych spole¢nosti
digitalizovat a optimalizovat své obchodni procesy skyta fadu pfileZi-
tosti pro poskytovatele dokumentovych feseni, ale také vyzaduje pfi-
pravenost ¢elit vyzvam, jez s sebou digitalni transformace pfinasi.
Témi jsou prfedevsim neznalost ovéfenych postupt, nedostateéné fi-
nanc¢ni prostfedky a neochota pfijimat zmény.
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s E § E Kategorie / Category Obrat / Revenue

g S gg_ % ’% E Obchod Sluzbhy Telekom. 2017 2016 2017
% ZZ:Ja:;my E Ea § § % Software Hardware Business Services Telco (mil. KE) | (mil. KE) | (mil. USD)
1 | T-Mobile Czech Republic as. CZK | 1996 VS, VSP, VSZ D,DE,DP | SLSI,1,0,PS,PU, SE, PO, SK, ISP, ASP,ZD,NS | T, TP, TM, TB | 27053,0 12202
2 | AT Computers a.s CzZK | 1998 VSP VH, VHC D SL, SI, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, NS 22960,0 | 219820 | 10356
3 | Alza.cz a.s. CzZK | 1994 VS, VSK, VSP VH, VHC DP SL, PU, SE, PO, SK 210000 | 174000 | 9472
4 | Avast Software S.r.0. CzK | 1988 VS DP PU 18226,0 | 17994,0 8221
5 | eD’ system *¥) a.s. © 2000 VH, VHC D SL 11586,0 | 11552,0 522,6
6 | SWS a.s. C 1991 D 10051,0 ( 110080 | 4533
7 | AutoCont Holding **) as. c 1990 | VS, VSK, VSP,VSZ VH, VHC DE, DP SL, 81, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS 43220 | 40030 194,9
8 | Unicorn a.s. C 1990 VS, VSP, VSZ DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS 31030 | 24890 140,0
9 | Diebold Nixdorf SI.0. ZP | 1999 VS, VSP, VSZ VH, VHC, VHP, VHS D, DE, DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS 29090 | 19340 131,2
10 | Adastra S.1.0. C 1992 | VS, VSK, VSP, VSZ SL, SI, 1,0, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD 27720 | 23680 125,0
11 | 100Mega Distribution S.[.0. C 1991 VHC, VHS D, DE, DP SL, SI, I, PS, PU, SE, PO, SK, NS 26050 | 24000 1175
12 | DNS **) as. © 1997 D, DP SL, I, PU, SE, PO, SK, ASP, NS 25410 114,6
13 | Konica Minolta Business Solutions Czech | s.ro. | CZK | 1990 | VS, VSK, VSP,VSZ VH, VHC, VHP D, DE, DP SL, S, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD 23030 | 20380 1039
14 | T.S. Bohemia a.s. C 1994 VHC D, DE, DP SL, 81, 1,0, PU, SE, PO, SK, NS 2036,0 | 19460 918
15 | Lama Plus S.I.0. C 1992 D ASP 1986,0 [ 2046,0 89,6
16 | Ashis CZ S.1.0. ZP | 1990 VH, VHC ] PU, SE, PO, SK, NS 17100 | 1536,0 771
17 | Dimension Data Czech Republic **) | s.r.o. ZP | 2005 VHT D, DE, DP SL, 81, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS B 14600 | 10100 659
18 | €D - Telematika a.s. C 1994 VHT D SL, 81, 1,0, PS, PU, SE, PO, ZD, NS TTRT™M 14430 [ 16080 65,1
19 [ NWT **) a.s. C 1992 | VS, VSK, VSP,VSZ VHT D,DE,DP | SLSI,1,0,PS,PU, SE, PO, SK, ISP, ASP, ZD, NS TP TB 12150 704,0 54,8
20 | C System CZ **) a.s. C 2001 VS, VSP, VSZ VH, VHC, VHP, VHS, VHT | DE, DP SL, SI, 1,0, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS 1166,0 [ 12350 52,6
21 | IBA Group a.s. CZK | 2005 | VS, VSK, VSP,VSZ DP SL1,0,PU 11189 161,8 50,5
22 | Skupina ICZ jina c 1997 | VS, VSK, VSP,VSZ DP SL, 81, 1,0, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS TB 10710 | 14660 483
23 | Trask solutions a.s. c 1994 VS, VSP, VSZ D, DE SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD 1003,0 7350 452
24 | S&TCZ*) sro. [ CZK | 1991 | VS, VSK, VSP VSZ DP SL, 81, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, NS 948,0 916,0 428
25 | Cleverlance Group a.s. C 2004 | VS, VSK, VSP,VSzZ DE SL, SI, 1,0, PS, PU, PO, SK, ASP 940,0 858,0 04
26 | Ness Czech S.r.0. CzK | 1993 | VS, VSK, VSP,VSzZ D, DE, DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS 916,0 943,0 43
27 | GC System *) a.s. c 1996 VSP,VSZ DE, DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, NS 785,0 716,0 354
28 | Asseco Central Europe a.s. ZP | 2003 | VS, VSK,VSP VSZ DP SL, 81, 1,0, PS, PU, SE, PO 702,7 6789 317
29 | Impromat-Computer **) S.r.0. © 1992 DE, DP SL, SI, 1,0, PU, SE, PO, SK, NS TP TM, TB 665,0 546,0 30,0
30 | Veracomp sro. | CZK | 2009 D SL, SI, 1,0, PU, SE, PO, SK, ASP, NS TP, TM, TB 659,0 410,0 29,7

Obchod: D — distributor, DE — dealer,
DP — prodej koncovym uZivatelim

Telekomunikace: T - telekomunikacni
operétor, TP — sluzby v pevnych sitich,

nicni firmy, ZZ - zahraniéni zastoupeni
SW: VS —vyrobce softwaru, VSK —

stémy), VSZ — programovani na zakéazku
HW: VH - vyrobce hardwaru, VHC - po-

(hosting), PU - podpora a (drzba, SE—
servis, PO — poradenstvi, SK — Skoleni,

Vysvétlivky

Vlastnicka struktura — urceni vlastnika
firmy: C — Ceskd, CZK — Ceska se zahra-
ni¢nim kapitalem, ZP — pobocka zahra-

klientsky (0S, kancelaFské aplikace, vy-

vojové nastroje), VSP — podnikovy (data-

béze, obchodni aplikace, informaéni sy-
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citace a servery, VHP — periferie, VHS —
sitové komponenty, VHT — infrastruktura
pro telekomunikace

Sluzhy: SL - poskytovatel sluzeb, SI -
systémova integrace, | —implementace,
0 - outsourcing, PS — provozni sluzby

ISP — poskytovatel internetu, ASP — po-
skytovatel aplikacnich sluzeb, ZD - zpra-
covani dat, NS — navrh a realizace siti

TM - sluzby v mobilnich sitich, TB —

sluzby v bezdratovych sitich
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ESKY TRH / CZECH MARKET

Zameéstnanci Dalsi ddaje / Additional Data o
Employ (mil. K&) 2017 % § 2
Vlastni Hospodar. § 3 E
Aktiva jméni vysledek | 3 ﬁ E
2017 2016 Assets Owner’s Profit E 2 E g | Hiavni produkty Hlavni zakaznici
Equity | BeforeTax | €S | & < | Main Products Main Customers
3900 X v hlasové a datové mobilni a fixni sluzby, ICT FeSeni
301 296 4165,0 12420 270,0 X 4 PC/notebooky, servery, telefony
1500+ 1000+ X X mobilni telefony, PC/notebooky, elektronika
1700 4 X Avast Free Antivirus, Avast Mobile Security, SecureLine VPN
330 345 4 X potitace, periferie
274 276 3449,0 12280 107,5 v X notebooky, PC, smartphony
1018 1007 4 X mnoho produktd a technologii, viastni sw produkty stovky vyznamnych klient
2038 1431 880,0 365,0 60,0 v X informacni systémy, internet sluzba Plus4U, infrastruktura Komeréni banka, Ceské spofitelna, Skoda Auto
621 594 938,0 2290 154,0 X v ATM management, feSeni pro retailové retézce, cash devices
1209 1052 822,0 4 X information management, DWH/BI, big data/loT Komeréni banka, Ceskd spofitelna, Vodafone Czech Republic
129 100 X 4 PC, notebooky, pfislusenstvi B2B partnefi, retail partnefi, etail partnefi
78 30,0 X X HPE, IBM, Dell EMC
490 443 1395,0 77,0 170,0 X v IT feSeni, multifunkce bizhub, produkéni systém AccurioPrint Erste Group, CEZ, CSA
137 142 440,0 12,0 58,0 X X pocitaCe Barbone
X X inkousty, tonery a pocitacové dopliiky
53 56 453,0 25,0 49 X 4 broadline distribuce, VAD services etail, retail, SMB
174 155 450,0 88,0 20 X X digitalni infrastruktura, bezpecnost, fizené sluzby
550 543 29930 1943,0 65,7 X v infrastruktura, ICT sluzby, datové a hlasové sluzby Ceskeé drahy, SZDC, stétni sprava
232 210 632,0 X X outsourcing IT, cloudové sluzby, aplikace Lesy CR, UTB, DF Partner
336,0 101,0 4 X systémova integrace, systémy ukladani dat, aplikacni SW
13430 1033,0 73 X 4
531 541 732,0 338,0 50 v v aplikacni a odvétvova feseni, infrastruktura IT, bezpeénost veiejna sprava, zdravotnictvi, soukromy sektor
500 420 v v Technology & Business Solutions, consulting, IT services CS0B, Ceska spofitelna, Skoda Auto
274 230 4 4
766 671 868,0 598,0 42,0 v v Clever Bus, Taa$, Clever Pension System Komercni banka, 02 Czech Republic, Vodafone Czech Republic
415 387 523,0 2480 21,0 X 4 digitaIni transformace, ERP, DWH CEZ, Komeréni banka, 02 Czech Republic
57 57 7730 465,0 19,0 X X systémové sluzby, HW, SW
293 263 543,7 301,1 825 X 4 zakazkovy SW (public, zdravotnictvi, finance) Ceskomoravska stavebni spofitelna, MV CR, CSSZ
106 103 X X ICT infrastruktura, outsourcing, bezpecnost finanéni sektor, utility, statni sprava a samosprava
50 42 272,0 47,0 32,0 v 4 bezpecnost IT, open source, infrastruktura
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s E § E Kategorie / Category Obrat / Revenue

g S gg_ % ’% E Obchod Sluzbhy Telekom. 2017 2016 2017
% ZZ:Ja:;my E Ea § § % Software Hardware Business Services Telco (mil. KE) | (mil. KE) | (mil. USD)
31 | OKsystem a.s c 1990 VS, VSP, VSZ DE, DP SL, S, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD 631,0 490,0 285
32 | Profinit EU S.I.0 c 1998 | VS, VSK, VSP,VSZ D, DE, DP SL, SI,1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD 594.9 4457 26,8
33 | Gordic SI.0. C 1993 VS, VSP, VSZ D, DE, DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ISP, ASP, ZD 585,0 5784 26,4
34 | Asseco Solutions a.s. CZK | 1990 | VS, VSK, VSP,VSZ D, DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS 521,8 466,9 235
35 | Servodata *) as. C 1991 | VS, VSK, VSP,VSZ DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS 451,0 645,0 20,3
36 | MHM computer as. C 1990 D, DE, DP SL, SI, 1,0, PU, SE, PO, SK, NS 437,0 19,7
37 | Tesco SW as. C 1991 VS, vSZ DE, DP SL, SI, 1,0, PS, PU, PO, SK, ASP, ZD 385,0 389,0 174
38 | Webcom **) as. CzZK | 1998 | VS, VSK, VSP VSZ D, DE, DP SL, S, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP 360,0 366,0 16,2
39 | Rohde & Schwarz - Praha SI.0. ZP | 1995 D, DE, DP SL, SI, 1,0, PU, SE, PO, SK, NS 328,0 328,0 14,8
40 | BSC Praha *) SI.0. C 1990 VS, VSP, VSZ SL, SI, 1,0, PU, PO, SK, ASP, ZD 316,0 307,0 14,3
41 | Ixperta *) S..0. © 1992 | VS, VSK, VSP,VSZ VHC, VHS, VHT D, DP SL, SI, 1,0, PU, SE, PO, SK, ASP, NS 3110 290,0 14,0
42 | K2 atmitec S.[.0. © 1991 | VS, VSK, VSP,VSZ VH, VHS D, DE SL, 81, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ISP, ASP, ZD, NS TP, TM, TB 293,0 272,0 132
43 | Kodys sro. | CZK | 1991 | VS, VSK, VSP VSZ D, DE, DP SL, SI, 1, PU, SE, PO, SK, ASP, NS ™, TB 290,0 2710 131
4 | ITS a.s. c 1991 VS, VSP, VSZ DE, DP SL, 81, 1,0, PS, PU, SE, PO, ISP, ASP, NS 289,0 2390 130
45 | CN Group CZ sro. | CZK | 1994 Vsz DP SL, SI,1,0, PU, SE, PO, SK 2730 249,0 123
46 | Janus S..0. c 1992 VSP, VS§Z VH, VHP, VHS D, DE, DP SL, SI,1,0, PU, SE, PO, SK 21,0 250,0 12,2
47 | CAD Studio as. c 2010 VS, VSP, VSZ DE, DP SL, S, 1,0, PS, PU, PO, SK, ASP, ZD 269,0 255,0 121
48 | Arbes Technologies a.s. CzZK | 1991 VS, VSP, VSZ DP SL, SI,1,0, PU, SE, PO, SK 268,0 2190 121
49 | Minerva Ceska republika a.s. c 1992 VS, VSP, VSZ D SL, 81, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD 250,0 2510 1,3
50 | Aimtec a.s. c 1996 VS, VSP, VSZ DE, DP SL, SI, 1,0, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS 237,0 2200 10,7
51 | TTC Marconi S.[.0. c 1993 VS, VSZ VH, VHT D, DE, DP SL, SI, 1,0, PU, SE, PO, NS 235,0 263,0 10,6
52 | i4wifi distribution a.s. C 2017 VHS D, DE, DP SL, 0, PU, SE, PO, SK, NS 2296 104
53 | CDL System a.s. © 1992 VSz DE, DP SL, 81, 1,0, PU, SE, PO, SK, NS 2243 2148 10,1
54 | Newps.cz S.[.0. C 1997 VS, VSP, VSZ DE, DP SL, 81, 1,0, PU, SE, PO, SK, ASP 2140 2140 97
55 | Abra Software a.s. c 1991 VS, VSP, VSZ D, DE, DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, NS 2120 170,0 96
56 | Cesky servis a.s. c 2007 VH DP SL, 0, PU, SE, PO 207,0 207,0 93
57 | Etnetera a.s. c 1997 VS, VSP, VSZ D SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ZD, NS 203,0 yAVAI] 9,2
58 | Software602 **) a.s. © 1991 | VS, VSK, VSP,VSZ D,DP SL, SI, 1, PU, PO, SK, ASP 2015 2034 9,1
59 | U&Sluno a.s. © 1991 VS, VSP, VSZ D SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD B 191,0 187,0 8,6
60 | Gopas a.s. CZK | 1996 SK 187,0 165,0 84

Vysvétlivky nicni firmy, ZZ - zahraniéni zastoupeni stémy), VSZ — programovani na zakédzku  Obcheod: D — distributor, DE - dealer, (hosting), PU - podpora a tdrzba, SE - Telekomunikace: T - telekomunikaéni
SW: VS —vyrobce softwaru, VSK — HW: VH — vyrobce hardwaru, VHC —po-  DP — prodej koncovym uzivateltim servis, PO — poradenstvi, SK — Skoleni, operator, TP — sluzby v pevnych sitich,

Vlastnicka struktura — urceniviastnika  klientsky (0S, kancelaiské aplikace, vy-  Citace a servery, VHP — periferie, VHS—  Sluzhy: SL — poskytovatel sluzeb, SI - ISP — poskytovatel internetu, ASP —po-  TM — sluzby v mobilnich sitich, TB —

firmy: C — Ceskd, CZK — Ceska se zahra-  vojové néstroje), VSP — podnikovy (data-  sitové komponenty, VHT —infrastruktura ~ systémova integrace, | —implementace, ~ skytovatel aplikacnich sluzeb, ZD —zpra-  sluzby v bezdrétovych sitich

ni¢nim kapitalem, ZP — pobocka zahra- baze, obchodni aplikace, informaéni sy-  pro telekomunikace 0 - outsourcing, PS — provozni sluzby covéni dat, NS — névrh a realizace siti
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Explanatory

Ownership structure — the company’s
owner: C—Czech owners, CZK - Czech
owners plus a foreign equity, ZP —local

branch of a foreign company, ZZ —fore-
ign representation

SW: VS — software manufacturer, VSK —
client software (0S, office applications,
development tools), VSP — enterprise

Zameéstnanci Dalsi ddaje / Additional Data o
Employ (mil. K&) 2017 % § 2
Vlastni Hospodar. § 3 E
Aktiva jméni vysledek | 3 ﬁ E
2017 2016 Assets Owner’s Profit E 2 E g | Hiavni produkty Hlavni zakaznici
Equity | BeforeTax | €S | & < | Main Products Main Customers
237 230 607,0 503,0 X X OKbase, Babelnet, 0Kdox Billa, EUC, MPSV CR
222 187 5274 154,2 64,5 X v informacni systémy, business intelligence, big data science Ceska spofitelna, KBC Group, Komeréni banka
183 181 4319 2892 13 X 4 Ginis, Gyber, Kyber MO CR, MV CR, MHMP
354 331 208,2 69,1 61,1 X v HELIOS Green, HELIOS Orange, HELIOS Fenix Seznam.cz, Ceskaé televize, Dermacol
100 120 180,0 432 344 4 4 byznysova a technologicka reseni, konzultace, support Aukro, Globus, Magistrat hl. m. Prahy
] X X HW/SW, systémy uklddani dat, konzultaéni sluzby Cesky aeroholding, Skoda Auto, Raiffeisenbank
267 263 263,0 181,0 113,0 X X FaMa+, Korund+, Monit2014+ MMR, Residomo, U00U
157 151 170,0 108,0 230 X 4 ERP, CRM, Microsoft Dynamics 365 Activa, CPI Property Group, Mountfield
19 19 250,0 143,0 19,0 4 v spektrélni analyzétory, TV a R vysilace, méfici pfijimace
280 250 165,0 145,0 53,0 4 X my|GEMINI, my|BI, my|BOS Raiffeisenbank, Ceské spofitelna, Slovenska sporitelfia
m 145 171,0 97,0 14,0 X 4 vyvoj softwaru, bezpe¢nost, infrastruktura Skoda Auto, Spréva Prazského hradu, Siemens
143 146 229,0 1440 38,0 v v Informaéni systém K2, cloudové sluzby, prodej HW Geinger, Koh-i-noor Hardtmuth, Reda
43 43 183,0 118,0 21,0 X v systémy fizeného skladu, mobilni termindly, tiskarny PPL, Geis, Amazon
56 49 150,0 60,0 5,1 X v aplikace eBDX, DTube Tesco, IBM, CSOB
214 185 108,0 84,0 25,0 X v vyvoj SW, testovani SW, ISTAB skoleni Komeréni banka, Commerzbank
50 50 137,0 98,4 13 X 4 Kyocera, MyQ, M-Files DMS £SSZ, Metrostav, 02 Czech Republic
81 81 81,0 49,0 18,0 X X AutoCAD, Inventor, Revit Cetin, UNIS, Leti$té Praha
185 180 129,0 76,0 13,0 X v Arbes Topas, Arbes 0BS, Arbes TA J&T Bank, Amundi Group, Banka Creditas
127 123 74,0 v X QAD Enterprise Applications, Simatic IT Preactor, konzultace United Bakeries, Unex, Hranipex
165 158 31,0 4 v WMS, MES, SAP Eissmann, Alfmeier, Magna
ni 19 209,0 93,0 50 X 4 dispecerska reseni, prenosova feseni, bezpecnostni feseni CEZ, SZDC, CEPS
23 36,0 25 0,1 X 4 MikroTik, Ubiquiti, Netis nezavisli ISP v CR
79 78 91,5 30,1 10,7 X v IT infrastruktura, podpora spolupréce, IS W.A.G. payment solutions, Marius Pedersen, Lasvit
39 [ 121,0 720 30,0 X 4 LDAP2JIP, AGW, OTP MV CR, Ceska posta, 02 Czech Republic
140 123 17,0 22,0 12,0 v v Abra Gen, Abra FlexiBee, primaERP Elko EP, Petrof, Asiana
86,0 47,0 X X servis IT zafizeni
147 147 105,0 69,0 21,0 X 4 CMS jNetPublish NG, Perflytics, Smartmeter Fortuna, 02 Czech Republic, Skoda Auto
19 109 194,0 149,0 18,0 X X FormFlow/DokMistr, Sofa, Signer €SSz, Raiffeisen stavebni spofitelna, MM Zlin
80 76 152,0 62,0 20,0 X v Obis, G.0.L.D., Oracle Retail Ahold Czech Republic, Makro Cash and Carry, Tesco Stores CR
46 49 122,0 94,0 30,0 X X pocitatové kurzy, manaZerské vzdélavani, certifikace

software (database, business applicati- ~ components, VHT —telco infrastructure
ons, ERP), VSZ - custom-made software  Business: D — distributor, DE — dealer,
HW: VH — hardware manufacturer, DP - retail sale

VHC - computers and servers, Services: SL - service provider, SI —sys-
VHP — peripherals, VHS — network tem integration, | —implementation, 0 —

outsourcing, PS — operational services  services provider, ZD — data processing,
(hosting), PU — support and maintenan- NS — network design and realization

ce, SE - service, PO — advisory, SK— Telco: T—telco operator, TP —fixed net-
training and instruction, ISP — internet work operator, TM — mobile network ope-
services provider, ASP — application rator, TB — wireless network operator
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s &
s = E E Kategorie / Category Obrat / Revenue

g gg_ % ’% E Obchod Sluzbhy Telekom. 2017 2016 2017
§ Zj’l:gaf,i';mv E Ea § § % Software Hardware Business Services Telco (mil. KE) | (mil. KE) | (mil. USD)
61 | Flowmon Networks as. C 2007 VS, VSz VH, VHS SL 1,0, PU, SE, PO, SK, ZD, NS 179,0 1470 81
62 | Vema **) a.s CZK | 1990 | VS, VSK, VSP,VSZ DP SL, 81, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS 169,8 158,3 17
63 | COM Plus CZ a.s. C 1993 | VS, VSK, VSP,VSZ VHT DE, DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS TP, T™ 164,0 1430 14
64 | Zentity a.s. C 2012 | VS, VSK, VSP,VSZ SL, SI, 1, PS, PU, SE, PO, ASP, ZD 162,3 99,2 73
65 | DataSpring sro. [ CZK | 2010 DP SL, I, PS, PU, PO, ASP, ZD, NS T 162,3 65,5 73
66 | GEM System a.s. C 2004 | VS, VSK, VSP,VSZ DE SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS 162,0 119,0 73
67 | Solitea Ceska republika as. CZK | 1990 VS, VSP, VSZ VHP D, DE, DP SL, 81, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS 161,9 1298 13
68 | PCV Computers *) SI.0. C 2005 D, DE, DP SL, 81, 1,0, PU, SE, PO, NS 157,0 1240 11
69 | CDC Data SI.0. C 1997 DE, DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, NS 154,0 164,0 6,9
70 | Ave Bohemia SI.0. C 1995 DE, DP SL, SI, 1,0, PU, PO, SK, NS 148,0 327,0 6,7
71 |IBACZ sro. | CZK | 1999 VS, VSP, VSZ DP SL, S, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD 143,0 1720 6,4
72 | Honigsberg & Diivel Datentechnik Czech | s.r.o. CZK | 2007 VS, VSZ SL, S, 1,0, PU, PO, SK, ASP, ZD 140,0 86,0 6,3
73 | eMan S.I.0. c 2004 | VS, VSK, VSP,VSZ DE, DP SL, S, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD 139,0 56,0 63
74 | Pregis **) a.s. C 1976 | VS, VSK, VSP,VSZ D, DE, DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS 130,0 1220 59
75 | 3S.cz S.I.0. C 2006 VS, VSP, VSZ VHC, VHS, VHT D, DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS 121,0 139,0 57
76 | Kvados *) a.s. C 1992 VS, VSP D SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK 1270 101,0 57
77 | Orhit S.r.0. C 1991 VS, VSK, VSZ D, DE,DP SL, S, 1,0, PU, SE, PO, SK, ASP 121,2 130,8 55
78 | Casablanca INT SI.0. C 1996 SL, 81, 1,0, PS, PU, SE, PO, ISP, ASP, ZD, NS T.TRTB 120,0 54
79 | IFS Czech SI.0. ZP | 2000 VSP D, DP SL, S, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD 1130 99,0 51
80 | Karat Software as. C 1991 VS, VSP, VSZ D, DE, DP SL, S, 1,0, PU, SE, PO, SK, ASP 112,0 108,0 51
81 [ OR-CZ*¥) sro. | CZK | 1991 | VS, VSK, VSP VSZ DE, DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ISP, ASP, ZD, NS TB 102,7 174 46
82 | Sefira SI.0. C 1995 VS, VSP, VSZ DP SL, SI,1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP 97,0 121 44
83 | Iseco.CZ **) S.r.o. C 2014 VS, VSz VHC DP SL, S, 1,0, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD 96,0 69,0 43
84 | CCV Informacni systémy **) SI.0. c 1992 | VS, VSK, VSP,VSZ SL, S, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD 933 76,3 42
85 | AMI Praha as. c 1996 VS, VSP, VSZ DE, DP SL, S, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD 931 50,4 42
86 | e-invent SI.0. C 2005 | VS, VSK, VSP,VSZ VHT DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ISP, ASP, ZD, NS T,TRTB 924 63,0 42
87 | DC Concept as. C 2000 | VS, VSK, VSP,VSZ D, DP SL, SI,1,0, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD 91,8 64,2 41
88 | KPCS CZ SI.0. C 2005 VSP SL, SI, 1,0, PS, PU, PO, SK 90,2 100,6 41
89 | TKP geo *¥) S.r.0. C 2011 VS, VSP, VSZ D, DE,DP SL, SI,1, 0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD 88,7 40
90 | E Linkx as. c 1997 | VS, VSK, VSP,VSZ VH, VHC D, DE, DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS 88,0 780 40

Vysvétlivky

Vlastnicka struktura — urceni vlastnika
firmy: C — Ceskd, CZK — Ceska se zahra-
ni¢nim kapitalem, ZP — pobocka zahra-

nicni firmy, ZZ - zahraniéni zastoupeni
SW: VS —vyrobce softwaru, VSK —
klientsky (0S, kancelaFské aplikace, vy-

vojové nastroje), VSP — podnikovy (data-

béze, obchodni aplikace, informaéni sy-
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stémy), VSZ — programovani na zakéazku
HW: VH - vyrobce hardwaru, VHC - po-
citace a servery, VHP — periferie, VHS —
sitové komponenty, VHT — infrastruktura
pro telekomunikace

Obchod: D — distributor, DE — dealer,

DP — prodej koncovym uZivatelim
Sluzhy: SL - poskytovatel sluzeb, SI -
systémova integrace, | —implementace,
0 - outsourcing, PS — provozni sluzby

(hosting), PU - podpora a (drzba, SE—
servis, PO — poradenstvi, SK — Skoleni,
ISP — poskytovatel internetu, ASP — po-
skytovatel aplikacnich sluzeb, ZD - zpra-
covani dat, NS — navrh a realizace siti

Telekomunikace: T - telekomunikacni
operétor, TP — sluzby v pevnych sitich,
TM - sluzby v mobilnich sitich, TB —
sluzby v bezdratovych sitich
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ESKY TRH / CZECH MARKET

Explanatory

Ownership structure — the company’s
owner: C—Czech owners, CZK - Czech
owners plus a foreign equity, ZP —local

branch of a foreign company, ZZ —fore-
ign representation

SW: VS — software manufacturer, VSK —
client software (0S, office applications,
development tools), VSP — enterprise

Zameéstnanci Dalsi ddaje / Additional Data o
Employ (mil. K&) 2017 § .E 2
Vlastni Hospodar. § 3 E
Aktiva jméni vysledek | 3 ﬁ E
2017 2016 Assets Owner’s Profit E 2 E g | Hiavni produkty Hlavni zakaznici
Equity | BeforeTax | €S | & < | Main Products Main Customers
61 51 174,0 74,0 10,0 X X Flowmon — monitorovéni a bezpecnost siti & aplikaci UPC, Raiffeisenbank, Home Credit International
132 127 4 X mzdy, personalni systém, komplexni fizeni HR Veletrhy Brno, FN Motol, Generalni finanéni feditelstvi CR
116 132 123,0 14,0 20 X X vystavba a servis pevnych a mobilnich siti, vyvoj SW CEPS, T-Mobile, CSOB
85 55 784 54,9 49,9 4 v mobile banking, mobile self-service KBC Group, Raiffeisenbank, Vodafone Group
n 70 X 4 laa$, Baa$, SaaS OKIN, Fuijitsu, Diebold Nixdorf
90 70 X v vyvoj, integrace, Bl/business intelligence Skoda Auto, CSOB, Internet Mall
115 104 109,6 56,4 229 X v Money S3, ERP Money, iDoklad
12 13 46,0 11,0 30 X X Grandstream, Mikrotik, Netis, Thecus
56 53 42,0 21,0 48 X v Fujitsu, Konica Minolta, HP
10 6 30,0 70 8,0 X 4
12 10 X 4 portaly, ECM, identity management CTP invest, CSOB Pojistovna, 02 Czech Republic
12 80 730 49,0 33,0 X 4 vyvoj mobilnich a webovych aplikaci, IT outsourcing Skoda Auto
69 57 58,0 440 55 X X vyvoj mobilnich aplikaci, webdevelopment, vyvoj inf. systéml Skoda Auto, Honeywell, E.ON
99 92 155,0 124,0 50 X X SAP vietné zakaznickych feseni, SharePoint, provoz IS/ICT Preciosa Group, Rubena, Swoboda Stamping
12 n 116,0 70,0 1,0 X v diskova pole, zalohovani, archivace a virtualizace Moravia IT, OHL ZS, Avast Software
147 134 127,0 54,0 1,0 X v Ventus, myAVIS, myTEAM Démos Trade, K+B Progres, Pemic
23 25 50,4 17 70 X 4 Flexible Workplace, Densify, 3D Workplace 02 Czech Republic, Moneta Money Bank, Raiffeisenbank
30 72,0 8,0 14,6 X X pripojeni k internetu, server housing, cloud computing
kY 31 76,0 24,0 6,0 v v IFS Applications 10, IFS Field Service Management Armatury Group, GZ Media, C.S. Cargo
90 84 X v ERP Karat, portalova feSeni, hardware Hortim International, CKD Blansko, Rodinny pivovar Bernard
9 88 50,3 36,0 18 X 4 OR-System (ERP), Marie PACS, OR-Info (CRM) FN Motol, Sapeli, Stros — SedI¢anské strojirny
35 37 106,4 31,1 -9,7 X X Obelisk Signer, Obelisk Validator, Obelisk Trusted Archive CEZ, Kooperativa pojistovna, Ministerstvo obrany CR
15 10 19,0 70 50 X X Iseco Security Monitor on IBM QRadar, Mobilelron, Rapid7 finanéni a bankovni sektor, vyrobni a dalSi podniky
67 63 v X Orion EDI, Microsoft Dynamics 365, Lokia WMS COOP, Pro-Doma, Mall.cz
16 15 314 13 05 X X identity management, privileged access management, Varonis Skupina CEZ, Ceské posta, Raiffeisenbank
47 46 46,1 21,8 38 4 X R5, MIS, sprava smluv Prazské energetika, Engie, Pierburg
35 34 85,6 730 199 X 4 informacni systém Ql SOR Libchavy, Tokoz
30 31 358 12,9 54 X X hybridni datové centra, Microsoft 365, Microsoft Azure Avast, Ceska lékarna (Dr. MAX), European GNSS Agency (GSA)
85 X X geoportélové feSeni, mobilni aplikace, mapové sluzby E.ON Ceské republika, mésto Ceské Budgjovice, IPR Praha
62 58 85,0 16,7 11 X 4 esyco business, eLogis, Interlink eD’ system, PPL, NWT

software (database, business applicati- ~ components, VHT —telco infrastructure
ons, ERP), VSZ - custom-made software  Business: D — distributor, DE — dealer,

HW: VH — hardware manufacturer, DP - retail sale
VHC - computers and servers,

Services: SL - service provider, SI —sys-
VHP — peripherals, VHS — network tem integration, | —implementation, 0 —

outsourcing, PS — operational services  services provider, ZD — data processing,
(hosting), PU — support and maintenan- NS — network design and realization

ce, SE - service, PO — advisory, SK— Telco: T—telco operator, TP —fixed net-
training and instruction, ISP — internet work operator, TM — mobile network ope-
services provider, ASP — application rator, TB — wireless network operator

CERVEN 2018 /CIO TOP 100 | 35




CIO TOP 100

Poznamky

bez poznédmky: konec fiskélniho obdobi béhem kalendaFniho roku 2017

*) konec fiskalniho obdobi béhem kalendéfniho roku 2016
**) konec fiskalniho obdobi béhem kalendarniho roku 2018

Vysvétlivky

Vlastnicka struktura — urceni vlastnika
firmy: C — Ceskd, CZK — Ceska se zahra-
ni¢nim kapitalem, ZP — pobocka zahra-

nicni firmy, ZZ - zahraniéni zastoupeni
SW: VS —vyrobce softwaru, VSK —
klientsky (0S, kancelaFské aplikace, vy-
vojové nastroje), VSP — podnikovy (data-
béze, obchodni aplikace, informaéni sy-
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stémy), VSZ — programovani na zakéazku
HW: VH - vyrobce hardwaru, VHC - po-
citace a servery, VHP — periferie, VHS —
sitové komponenty, VHT — infrastruktura
pro telekomunikace

Obchod: D — distributor, DE — dealer,
DP — prodej koncovym uZivatelim
Sluzhy: SL - poskytovatel sluzeb, SI -

systémova integrace, | —implementace,

0 - outsourcing, PS — provozni sluzby

Kurz CZK/USD podle tdajéi CNB k 15. 6. 2018: 22,171

Telekomunikace: T - telekomunikacni
operétor, TP — sluzby v pevnych sitich,
TM - sluzby v mobilnich sitich, TB —
sluzby v bezdratovych sitich

(hosting), PU - podpora a (drzba, SE—
servis, PO — poradenstvi, SK — Skoleni,
ISP — poskytovatel internetu, ASP — po-
skytovatel aplikacnich sluzeb, ZD - zpra-
covani dat, NS — navrh a realizace siti

s E § E Kategorie / Category Obrat / Revenue

g S gg_ % ’% E Obchod Sluzbhy Telekom. 2017 2016 2017
% ZZ:Ja:;lmy E Ea § § % Software Hardware Business Services Telco (mil. KE) | (mil. KE) | (mil. USD)
91 | Ixtent S.I.0 c 2003 VS, VSP, VSZ D, DE, DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP 84,0 64,3 38
92 | Sophia Solutions **) SI.0 c 2002 SL, SI, 1,0, PU, PO, SK, ASP, ZD 80,0 58,0 36
93 | xITee jina CZK | 2005 | VS, VSK, VSP, VSZ SL, 81, 1,0, PU, PO, ZD 740 59,0 313
94 | Systemdu as. C 2004 VS, VSP, VSZ DE, DP SL,SI, 1,0, PS, PU, PO, SK, ASP, ZD 730 33
95 | Clouddcom as. C 2010 ' DP SL 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, NS 70,0 70,0 32
96 | Onlio **) a.s. C 2000 | VS, VSK, VSP,VSZ D, DE, DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD 69,8 6338 31
97 | K-net Technical International Group | s.r.o. © 1993 VSK, VSP VHC, VHP, VHS, VHT DE, DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ISP, ASP, ZD, NS B 68,5 31
98 | Tovek S.I.0. C 1993 VS, VSP DP SL, I, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD 64,0 440 29
99 | Altec as. CzZK | 1991 | VS, VSK, VSP,VSZ D, DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS 60,5 57,3 2,7
100 | RON Software S.1.0. C 1992 | VS, VSK, VSP, VSZ D, DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ZD 51,0 46,0 23
101 | Premier system a.s. © 1998 VS, VSP DP SL,SI, 1,0, PU, SE, PO, SK, ZD 50,0 40,0 23
102 | Control S.I.0. C 1994 | VS, VSK, VSP,VSZ D, DP SL, SI, 1, PU, SE, PO, SK, ASP, NS 49,0 52,0 22
103 | Kalypta S.r.0. © 2011 DE, DP SL, 0, PO 47,0 29,0 2,1
104 | Zebra Systems S.I.0. © 1993 D SL, PS, PO, SK, ASP 416 205 19
105 | Gesto Communications **) S.I.0. C 1998 D, DE, DP SL, SI, 1,0, PU, SE, PO, SK, NS 38,0 26,0 17
106 | KS-program *) S.I.0. C 1991 | VS, VSK, VSP,VSZ D, DP SL, 81, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ISP 30,1 259 14
107 | JeZek software *) S.1.0. C 2006 | VS, VSK, VSP,VSZ D, DP SL, SI, 1, PU, SE, PO, SK 30,0 30,0 14
108 | Info Nova S.I0. C 1993 VS, VSP, VSZ DE, DP SL, 81, 1,0, PU, PO, SK, ASP 293 25,1 13
109 | Joyful Craftsmen S.r.0. © 2014 VS, VSP,VSZ SL, SI, 1,0, PU, PO, SK, ZD 23,0 14,7 1,0
110 | First Line Software S.1.0. ZP | 2015 | VS, VSK, VSP,VSZ SL, SI, 1,0, PU, PO, SK, ASP, ZD 210 9,0 09
111 | Gavrit Solutions S.I0. c 2016 | VS, VSK, VSP,VSZ SL, SI, 1,0, SE, PO, SK 14,9 29 07
112 | ECM System Solutions S.I.0. © 2009 EATNATYA VH DE, DP SL, 81, 1,0, PU, SE, PO, ASP, ZD, NS TP 14,0 9,0 06
113 | Platebni instituce Roger a.s. C 2013 VS, VSP SL,SI,1,0,PS, PU 72 42 03
114 | Kristoufek Karel, Ing. f.o. C 1998 VHC DP SL, 81, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS 70 70 03
115 | Inseko a.s. ZZ | 1991 | VS,VSK, VSP,VSZ VH, VHC, VHS, VHT D, DE, DP SL, 81, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS 50 8,0 0.2
116 | Netia S.0. c 2010 VSP, VSZ D, DE, DP SL, SI, 1,0, PS, PU, SE, PO, SK, ASP, ZD, NS 08 0,2 0,0

LLP Prague *) S.I.0. © 1992 VS, VSP D, DP SL, SI, 1, PS, PU, SE, PO, SK, ASP 00 76,0 00
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Zameéstnanci Dalsi ddaje / Additional Data o

Employ (mil. K&) 2017 % § 2

Vlastni Hospodar. § 3 E
Aktiva jméni vysledek | 3 ﬁ E
2017 2016 Assets Owner’s Profit E 2 E g | Hiavni produkty Hlavni zakaznici
Equity | BeforeTax | €S | & < | Main Products Main Customers

39 26 219 9,6 26 4 4 OpenText, Microsoft SharePoint, Kofax Skoda Auto, Modra pyramida, E.ON
40 4 45,0 16,0 26 X X individualni konzultaéni sluzby Bata, Raiffeisenbank CZ, Avast
37 34 19,0 10,2 17 X X Deutsche Bérse, Valyoubel, Eurex
25 22,0 11,0 6,0 X X enterprise mobility management, cloudové sluzby PWC, T-Mobile, Skoda Auto

22 19 70,0 15,0 =30 X X Virtualni datové centrum, laaS pro SAP HANA, consulting T-Mobile CR, Mountfield, Adastra
31 32 283 236 0,1 X X DMS eDoCat, Atlassian Enterprise Expert Partner, tvorba web
38 X 4 IT projekty, provoz IT, cloudové sluzby Crocodille CR, Agrostroj Pelhfimov, Magistrat mésta Kladna
25 24 86,0 62,0 15,0 X X Tovek Server

62 50 42,1 28,2 35 X v Altec Aplikace, IFS Aplikace, M-Files Bonatrans, Toshulin, Farmet
33 34 50,0 38,0 10,0 X X Mzdy a Personalistika, Dochazka, Jidelna Fortuna Game, FAST CR, PetCenter
12 10 60,0 10,0 50,0 4 X ERP systém Premier 2MaNet, Ekonspol CZ, Dariové kancelaF
30 30 41,0 350 (] 4 X

X X prongjem IT

10 8 172 6,2 13 X X Acronis, GFl, Kerio Skoda Auto, ABB, US Steel

9 9 130 15 1,2 X X | audio/videokonference, bezpe¢nost dat, xDSL Unipetrol, MPSV CR, MPO CR

28 29 14,9 6,7 8,1 X X KS Mzdy Profi, KS Portal, KS Personalistika Raiffeisenbank, Datart, Tchibo

20 19 24,0 23,0 6,0 X X ekonomicky systém Duel, ekonomicky systém Stereo

17 20 18,6 82 18 X X Helios Green — specializovana feSeni Auto Jarov, Zeppelin, Prazské sluzby
14 6,0 X X business intelligence, data warehousing, training

18 4 230 30 10 X X custom software development, outsourcing, data processing Innerworkings, Dell

1 1 ih 43 35 X X SAP, ERP, ABAP 02, CEZ

1 11 14,0 40 06 X X | Meridian, Docline, MaDaM UJV Rez, ABB, ArcelorMittal

22 8 28,1 15,3 02 X X Platba od Rogera, Aukce od Rogera, Invoice Financing Marsil Khalaf, Everwhere, PZSK

4 & 0,0 0,0 05 X X notebooky, stolni PC, servis a tidrzba firmy, domacnosti, Skoly

24 21 18,6 14,7 03 X X SW na fizeni tidrzby a majetku, SW pro OEE, ERP a MIS MND, Linaset, TBB

5 K] 1.0 0,2 0,1 X v Primavera, risk tool, Oracle crystal ball CEZ, IC Energo, Skoda JS

24 22 0,0 0,0 0,0 X 4 Infor SunSystems, Microsoft Dynamics 365, expense@work AXA, 02 Czech Republic, Promedica Praha
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Web

Poradi / Rank

100Mega Distribution

www. 100mega.cz

n

DataSpring

www.dataspring.cz

65

3S.cz

www.storage.cz

75

DC Concept

www.gi.cz

Abra Software

www.abra.eu

55

Diebold Nixdorf

www.dieboldnixdorf.com

Adastra

www.adastra.cz

10

Dimension Data Czech Republic

www.dimensiondata.com

Aimtec

www.aimtecglobal.com

50

DNS

www.dns.cz

Altec

www.altec.cz

9

E Linkx

www.elinkx.cz

Alza.cz

www.alza.cz

e-invent

www.e-invent.eu

AMI Praha

WWw.ami.cz

ECM System Solutions

www.ecmsystem.cz

Arbes Technologies

www.arbes.com

eD’ system

www.edsystem.cz

Asbhis CZ

www.asbis.cz

www.eman.cz

Asseco Central Europe

WWw.asseco.com/ce

Etnetera

www.etnetera.cz

Asseco Solutions

www.assecosolutions.com

First Line Software

www.firstlinesoftware.com

AT Computers

www.atcomp.cz

Flowmon Networks

www.flowmon.com

AutoCont Holding

www.autocont.cz

Gavrit Solutions

www.gavrit.cz

Avast Software

www.avast.com

GC System

www.gcsystem.cz

Ave Bohemia

www.avebohemia.cz

GEM System

www.gemsystem.cz

BSC Praha

www.bsc-ideas.com

Gesto Communications

www.gestocomm.cz

C System CZ

www.csystem.cz

Gopas

WWW.gopas.cz

CAD Studio

www.cadstudio.cz

Gordic

www.gordic.cz

Casablanca INT

www.casablanca.cz

Honigsberg & Diivel Datentechnik Czech

www.hud.cz

CCV Informacni systémy

www.ccv.cz

i4wifi distribution

www.i4wifi.cz

CDC Data

www.cdc.cz

IBA CZ

www.ibacz.eu

CDL System

www.cdl.cz

IBA Group

ibagroupit.com/cz/

Cleverlance Group

www.cleverlance.cz

IFS Czech

www.ifsworld.com/cz/

Cloud4com

www.cloud4com.com

Impromat-Computer

www.impromat.cz

CN Group CZ

www.cngroup.dk

Info Nova

www.infonova.cz

COM Plus CZ

www.complus.cz

Inseko

www.inseko.sk

Control

www.control.cz

Iseco.CZ

www.iseco.cz

CD - Telematika

www.cdt.cz

ITS

www.its.cz

Cesky servis
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ceskyservis.cz

Ixperta

www.ixperta.com
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Ixtent

www.ixtent.com

91

Profinit EU

www.profinit.eu

32

Janus

www.kyocera.cz

46

Rohde & Schwarz - Praha

www.rohde-schwarz.cz 39

JezZek software

www.jezeksw.cz

107

RON Software

www.ron.cz

100

Joyful Craftsmen

www.joyfulcraftsmen.com

109

S&T CZ

www.sntcz.cz

%

K-net Technical International Group

www.k-net.cz

97

Sefira

www.sefira.cz

82

K2 atmitec

www.k2.cz

42

Servodata

www.servodata.net 35

Kalypta

www.kalypta.cz

103

Skupina ICZ

www.iczgroup.com 22

Karat Software

www.karatsoftware.cz

80

Software602

www.602.cz

58

Kodys

www.kodys.cz

43

Solitea Ceska republika

wwwi.solitea.cz

[

Konica Minolta Business Solutions Czech

www.konicaminolta.cz

13

Sophia Solutions

www.sophias.cz

92

KPCS CZ

www.kpcs.cz

88

SWs

WWW.sws.cZ

Kristoufek Karel, Ing.

www.kkcomp.cz

114

Systemdu

www.system4u.cz

KS-program

www.ksprogram.cz

106

T-Mobile Czech Republic

www.t-mobile.cz

Kvados

www.kvados.cz

76

T.S. Bohemia

www.tshohemia.cz

Lama Plus

www.lama.cz

15

Tesco SW

www.tescosw.cz

LLP Prague

www.lpgroup.com

17

LLGE D)

www.tkpgeo.cz

MHM computer

www.mhm.cz

36

Tovek

www.tovek.cz

Minerva Ceska republika

www.minerva-is.eu

49

Trask solutions

www.trask.cz

Ness Czech

www.nesstech.com

26

TTC Marconi

www.ttc-marconi.com

Netia

www.netia.cz

116

U & Sluno

www.u-sluno.eu

Newps.cz

www.newps.cz

54

Unicorn

www.unicorn.com

NWT

www.nwt.cz

19

Vema

www.vema.cz

OKsystem

www.oksystem.cz

31

Veracomp

www.veracomp.cz

Onlio

www.onlio.com

%

Webcom

www.webcom.cz

OR-CZ

www.orcz.cz

81

xITee

www.xitee.com

Orbit

www.orbit.cz

17

Zebra Systems

www.zebra.cz

PCV Computers

www.pcvecomp.cz

68

Zentity

www.zentity.com

Platebni instituce Roger

roger.cz

13

Pregis

WWW.pregis.cz

74

Premier system

www.premier.cz

101
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CRM a GDPR: Osm bodi, které jste

mozna pominuli

bo alespoii zaéatek nekoneéného procesu dodrzovani GDPR.

Vase systémy fizeni vztahii se zakazniky (CRM) a marketingo-
vé automatizace jsou vychozim bodem pro problémy s GDPR, ale to
neni vse.

Pétadvacét\'/ kvéten je prvnim dnem zbytku vaseho Zivota - ne-

VSichni jsme obétmi nekoneénych nabidek webovych seminara
a produkt(, které fesi GDPR. Tak nechci opakovat to, co najdete
jinde. Jsou v8ak nékteré dulezité body, kterym jste mozna zatim ne-
vénovali pozornost. Jde o zaleZitosti, jez se tykaji GDPR ve vztahu
k systémUm pro Fizeni vztah( se zédkazniky (CRM) a které stoji za to
pfipomenout.

Bod €. 1: Promluvte si se svymi pravniky. PfestoZe se vam zd3, Ze
se na vas a na vaSe podnikani nékterd nova pravidla nevztahuji, ne-
znalost zdkona neomlouva — a rozhodné nevédomost v tomto pfi-

padé neni nevédomosti blazenou. Dokonce ani v pfipadé, Ze nebu-
dete podnikat pfimo v Evropé, bude se vas GDPR tykat a mohly by
se vas kvUli tomu tykat i sankce. Pro¢? ProtoZe existuje mnoho zp(-
sobu, jak evropsti obéané mohou i bez vaseho védomi dostat své
Udaje do vasich systému, a pokud tak ucinili, méli byste nové nafi-
zeni dodrzovat. Sankce za nedodrZzovani predpistd mohou byt prekva-
pivé vysoké. Nic z toho zatim neproslo testem soudnich nebo regu-
la€nich odvolacich fizeni, takZze na ur€itou dobu bude tato oblast ne-
probadanym tGzemim. Zaplatte své advokaty za prakticka
doporuceni, jak minimalizovat obchodni rizika (i kdyZ nizZe uvidite, Ze
je nelze odstranit).

Tento bod vychazi ze skute¢nosti, Ze nejsem pravnik a ani si na néj
nehraji. Proto doporuéeni uvedena v tomto ¢lanku ani nejsou prav-
nimi radami.

Bod ¢. 2: Ignorujte vykfiky, Ze vase firma neni v souladu s GDPR.
Pokud jste perfekcionisté v interpretaci GDPR a pomérujete se s né-
jakym abstraktnim idealem, je velmi pravdépodobné, Ze zjistite ne-

CRM and GDPR: Eight points you may

have missed

DAVID TABER, Editor, CI0.COM

ay 25" is the first day of the rest of your life ... or at least of the end-
M less process of GDPR compliance. Your customer relationship man-

agement (CRM) and marketing automation systems are ground zero
for GDPR issues, but that's not all.

We've all been hit with endless offers of GDPR webinars and product
pitches, so I'm not going to repeat the stuff you can find there. But there are
some big-picture points you might not have picked up yet regarding GDPR and
your customer relationship management (CRM) system, and they're worth
summarizing here.

Point #1: Talk to your attorneys. Even though the regulations may seem
irrelevant to you and your business, ignorance of the law is no excuse ... and
is definitely not bliss. Even if you do no business in Europe, your business is
likely to be affected by GDPR and could incur penalties. Why? Because there
are plenty of ways that European citizens can get their data into your systems
without your knowledge, and if they've done so you're supposed to be comply-
ing with the new regulation. And the penalties for non-compliance can be sur-
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prisingly high. That said, none of this has been tested in court or regulatory
appeals yet, so it's going to be murky territory for a while. Pay your attorneys
for practical advice on how to minimize the business risk (even though you’ll
see below that it can't be eliminated).

Related to this are a couple of fundamental disclaimers: | am not an attor-
ney (I don't even play one on TV), and you must not take anything in this article
as legal advice.

Point #2: Ignore screams of “we're not compliant!” While non-compliance
for your company is very likely to be true in the abstract, if you are perfection-
istin the interpretation of GDPR everyone is non-compliant. There is no prod-
uct that can make you compliant, there is no consultant who can guarantee
compliance, there doesn’t appear to be a “seal of approval” that certifies com-
pliance, and | would be stunned to find an IT vendor willing to indemnify you if
you are non-compliant. (You might be able to get some coverage under your
corporate insurance policy, however.) So start with triage and work on the
killer risks first.

Point #3: CRM systems, marketing automation systems, and websites are
ground zero for GDPR issues. These systems hold lots of information about
people, and they are virtually certain to not hold any data about their citizen-



ship. So these systems need to start holding opt-in information and other
metadata needed to enable GDPR compliance, and synchronizing this data so
all your processes act consistently. Your website registration forms need to
provide special pathways for European citizens (to make sure they are
exposed to all the right disclaimers, notices, and check boxes) while exempt-
ing people who claim they are not European citizens (so they aren’t burdened
with irrelevant information and options). While working on these centralized
systems, realize that there’s a decentralized risk that's even greater ... we’'ll
get to that.

Point #4: You can buy products that show you are applying commercial dili-
gence regarding GDPR compliance. While you can’t buy compliance, you can
buy enablement. Any products that provide logging and alerts regarding secu-
rity events (such as Salesforce Sentry) are probably good. Any tools that help
detect security issues across systems (such as Splunk) or provide in-depth
protection for data leaks of system intrusion are close to must-buy items. If
you've procured these products or services, you're at least showing intent to
comply.

Point #5: Compliance is largely about process, checklists and people. While
itis conceivable that you could be compliant without buying any new prod-
ucts, you cannot possibly be compliant without having explicit processes, pro-
cedure manuals and incentives/goals for your people to actually get the com-
pliance job done. While you certainly can (and maybe should) outsource the
vulnerability assessment and high-level recommendations for GDPR, the
actual “grunt work” of figuring out all of the niggling details should probably
be done in-house.

And, yes, this is a journey, not an event. Probably every time you do a sig-
nificant reorganization of your marketing team or swap out service providers,
you're going to need to revamp your procedures. It probably makes sense to
have a review on an annual basis. You wonder why my friends call me “Com-
mander Boring”?

Point #6: The biggest technical work will probably be in loosely-integrated
systems. If you think about the long-run implications of GDPR, a critical issue
is control of where your customers’ data resides and how it is used. If a Euro-
pean citizen demands to know all the personal data you have about them and
every way that you use it,... that could be quite the challenge. And if they ask

soulad. Neexistuje zadny produkt, ktery by
vas mohl dostat do Uplného souladu, neexis-
tuje zadny konzultant, ktery by zarucil, ze
predpis je dodrzen, patrné vam ani nikdo
neda razitko, které dodrzovani predpist po-
tvrzuje. Byl bych prekvapen, kdyby se nasel
néjaky IT dodavatel, ktery by za vas riziko
sankce prevzal a odskodnil vés. (Jedinou
moZnosti je snad opatfit si firemni pojisténi,
které by pokrylo &ast rizika.) TakZe si pro-
blémy utfidte a vénujte se nejprve rizikiim

Bod ¢. 3: CRM aplikace, systémy automati-
zace marketingu a webové stranky jsou vy-
chozim bodem pro vSechny problémy
s GDPR. V8echny obsahuji mnoho informaci
o lidech, ale je prakticky jisté, Ze neuchova-
vaji zadné udaje o jejich obcanstvi. Takze tyto
systémy museji zacit s uchovavanim volitel-
nych informaci a dal$ich metadat, tak aby
spliiovaly poZadavky GDPR. Je tfeba zajistit synchronizaci téchto dat,
tak aby v8echny procesy probihaly konzistentné. Formuléare pro re-
gistraci webovych stranek museji poskytnout evropskym obéantm
zvlastni cestu zpracovani, tak aby tito uzivatelé byli informovani o vy-
louceni odpovédnosti a pozndmkach, aby méli k dispozici odpovida-
jici zaskrtavaci boxy. Osoby, které prohlasi, Ze nejsou evropskymi ob-
¢any, pak nemuseji byt zatizeny nerelevantnimi informacemi a vol-
bami. Pfi praci na téchto centralizovanych systémech si uvédomte,
Ze existuje jeSté decentralizované riziko, které je vétsi, ale k tomu se
jesté dostaneme.

Bod €. 4: MUzZete si zakoupit produkty, které prokazou, Zze vynakla-
date péci pro zajisténi souladu s GDPR. | kdyZ si nemuzete prfimo
koupit soulad jako takovy, muZete si zakoupit produkt, ktery tento
soulad umozni. V§echny produkty, které umoznuji protokolovani
a poskytuji upozornéni tykajici se bezpec¢nostnich udalosti (napriklad
Salesforce Sentry), jsou pravdépodobné vhodné. Veskeré nastroje,
jez pomahaji rozpoznat bezpeénostni problémy v rliznych systémech
(napfiklad Splunk) nebo které poskytuji dikladnou ochranu pfi Uniku
dat z naru$eni systému, patfi mezi ty, jeZz patrné musite mit. Pokud
jste si takové produkty nebo sluzby opatfili, projevili jste tim mini-
malné zamér pozadavky splnit.

Bod €. 5: Zajisténi souladu je z velké ¢asti o procesech, kontrol-
nich seznamech a lidech. | kdyZ je moZné, Ze byste mohli byt kompa-
tibilni i bez ndkupu novych produktd, pravdépodobné toho nedosah-
nete, pokud nebudete mit explicitné nastavené procesy, manudly pro
rlizné postupy a cilové pobidky pro své lidi, aby skutec¢né plnili po-
vinnosti.

Zatimco jisté mUZzete (a mozna byste i méli) outsourcovat hodno-
ceni zranitelnosti a pInéni nejdlleZitéjSich doporuceni pro GDPR,
skute¢na mravenci prace, kteréa rfesi vechny detaily, by patrné méla
z(istat na vas.

Ano, nejde o jednotlivé opatfeni, je to dlouhodoby proces. Prav-
dépodobné pokazdé, kdyZ ucinite vyznamnou reorganizaci svého
marketingového tymu nebo vyménite poskytovatele sluzeb, budete
muset své postupy znovu upravit. Také mé urcité vyznam zpracova-
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vat i kazdoro¢ni situaéni zpravu. Uz vadm asi neni divné, pro¢ mi moji
pratelé rikaji ,kapitdn Nuda”.

Bod ¢. 6: Nejvice technické prace bude pravdépodobné nutné
odvést ve volné integrovanych systémech. Pokud uvaZujete o dlou-
hodobych dlsledcich GDPR, kritickym problémem je kontrola
mista, kde jsou umisténa data o vasich zakaznicich, a jakym zpUso-
bem se tato data vyuzivaji. Jestlize evropsky ob¢an pozada o infor-
maci o vSech osobni Udajich, které o ném mate, a o tom, jakym
zplUsobem je pouzivate, miZe to byt docela naro¢né. A pokud po-
74da, aby byla data vymazana, jak mizete za-
jistit, aby se data v systémech neobjevila
znova, tfeba z néjakého tydenniho davkového
procesu? Pfinejmens$im musite mit mapu pro-
cesu, ktera zachycuje vSechny zpulsoby, jak
jsou osobni data uloZena a spravovana. Prav-
dépodobné pak objevite mista, kde je tfeba,
aby synchronizace byla pfisnéjSi a UupInéjsi.
Nékteré z téchto kol mohou ale byt skutec¢né
velmi naroc¢né.

Bod €. 7: Zdrojem nejvétsiho rizika je prav-
dépodobné elektronicka posta. Témér kazdy
e-mailovy klient ma funkci adresare, ktery se
automaticky doplniuje z probihajici komuni-
kace. To jsou osobni data a vy nemate tuseni,
jaké je obcanstvi uloZenych osob. V e-mailo-
vych adresach vasich zaméstnancl témér jisté
nejsou zadné moznosti volby nebo nastaveni
v tomto sméru a zpravidla také netusite, jaky
je plivod téchto adres. Adreséar kazdého uZiva-
tele je tedy potencialni casovanou bombou.
TakZe kromé nastaveni novych zasad, e-mailo-
vych podpis(, pravni dolozky a skolicich pro-
gramu je tieba pfemyslet o technické strance adresaru elektronické
posty.

BohuZel vétSina uZivatell povazuje své adreséare za svUj osobni
majetek a nestavéji se k jejich vyuZzivani jako k praci s daty, ktera
patfi spolec¢nosti. Pfistup, jeZz doporuduiji, je pfinutit uzivatele, aby
méli v e-mailovém systému dva adreséare: jeden pouze pro své
osobni adresy a druhy pro adresy firemni. Firemni adresar je syn-
chronizovan se systémem CRM a osobni je pravidelné skenovan,
aby se odstranily duplikaty, které se tam dostaly z korporatniho adre-
sare. Synchronizace stovek nebo tisicli adresarli postovnich klientt
se systémem CRM je vSak jak personalni, tak technickou vyzvou. Na-
Iéhaveé vas vyzyvam, abyste to nebrali na lehkou vahu, protoze chyby
mohou vést k poskozeni dat a k revolté uZivatel(. Ani jedno neni za-
bavné.

Bod €. 8: Méneé je vice. | kdyZ musite o svém Usili o dodrzovani
GDPR vydat patfi¢né prohlaseni (na svych webovych strankéach, v za-
pati e-mailu apod.), a nedopustte, aby tato prohlaseni byla nadne-
send. Pokud jste dost chytfi, abyste byli skute¢né v souladu s GDPR,
nenechte se hloupé nachytat na verejnych prohlasenich. Pro¢? Pro-
toZe je pravdépodobné, Ze budete pfitahovat nekalé Zivly, které se
budou snazit najit cesticky, jak vas o ten soulad pripravit. Nikdo ne-
chce byt prvni, kdo prildkad pozornost regulaénich organt Evropské
komise.
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that the data be deleted, how can you ensure that the data won't reappear in
your systems from some weekly batch process? At the very least, you need to
have a process map of all the ways that personal data is stored and managed,
and you’ll probably discover some places where synchronization needs to be
tighter and more complete. Some of this can be really painful.

Point #7: The biggest risk is likely to be in email. Nearly every email client
has an address book feature, auto-filled from email traffic. That's personal
information, and you have no idea what their citizenship is. There's almost cer-
tainly no opt-in data in your employees’ email address books, and you have no

idea what the provenance of all those addresses is. Every email user’s address
book is thus a potential time-bomb of risk. So, aside from setting up new poli-
cies, email signatures, disclaimers, and training programs, you need to think
about the technical side of address books.

Unfortunately, most users treat their address books as their personal prop-
erty, and they are not used to handling it as a corporate data asset. An
approach | recommend is to force users to have two address books in their
email system: one for their personal addresses only, and one for corporate
addresses only. The corporate address book is synchronized with the CRM
system, and the personal one is scanned periodically to remove “dupes” that
have creptin from the corporate address book. However, the synchronization
of hundreds or thousands of email clients” address books with the CRM system
is both a human challenge and a technical challenge — | urge you not to take it
lightly, as mistakes can lead to data corruption and user revolt. This is not
what anyone would call fun.

Point #8: Mum’s the word. Although you do need to make all kinds of public
statements (on your website, in email footers, etc.) about your efforts to com-
ply with GDPR, | would not recommend public pronouncements ballyhooing
your efforts. If you are wise enough to actually be compliant, don't be foolish
enough to publicly proclaim it. Why? Because you are likely to attract black
hat types or shake-down artists who will look for ways to make you non-
-compliant. Nobody wants to be the first to attract the European Commission’s
regulatory ire.



Udrzet krok s aktualizacemi Windows 10

/ / /
ma své naklady
GREGG KEIZER, Senior Reporter, Computerworld

icrosoft uvedl mnoho dtivodu, proc je rychlejsi tempo vyda-
M vani aktualizaci pro Windows 10 skvély napad. O financnich
nevyhodach se ale uz firma nezminila.
K proklamovanym vyhodam maiji patfit tfeba udrzeni tempa se
zrychlujicimi se technologickymi zménami nebo néaskok pred hackery
diky neustalému vylepsovani bezpec¢nosti. O nevyhodach vsak
Microsoft mléi, a to pfedev§im o nakladech, které uzivateliim prinasi
rychlé tempo vydavani novych verzi. Analyticka firma Gartner Re-
search tyto naklady vycislila a dosla k zaveéru, Ze tzv. feature updaty
Microsoftu, vydavané jednou za pul roku, jsou pro firmy vétsi zatéz
nezZ tradi¢ni tempo upgradu jednou za Sest let, které bylo obvyklé do
roku 2015.

Zprava popisuje také nastroj, jenz Gartner svym klientiim nabizi
a ktery podnikim umozni odhadnout néklady za nutnost vyporadani
se s jednou ¢i dvéma takovymi aktualizacemi kazdy rok. Cil nastroje
je namodelovat a naplanovat nédkladové a pracovni poZadavky pro
tyto prechody. Gartner dosel k zavéru, ze Windows 10 Ize v rdmci
Sestiletého udobi méné finanéné naroc¢né aktualizovat jen v pfipadé,
pokud spoleénosti omezi upgrady Windows 10 na jeden ro¢né. Po-
kud ale ptijmete doporucenou frekvenci Microsoftu a upgradujete
dvakrat do roka, coz je kvuli ¢asovani podpory v mnoha pfipadech
prakticky nezbytné, naklady snadno prekroci cenu tradiéniho pfi-
stupu.

Organizace, které implementuji dvé aktualizace ro¢né, budou mit
vyrazné vys$si ndklady nez v dobé, kdy délaly jednu aktualizaci kaz-
dych Sest let, tvrdi agentura Gartner a odhaduje nartst nakladd na
dvojnéasobek. Gartner to dokazuje na modelech hypotetického pfi-

-

kladu firmy s 2500 zaméstnanci. V prvnim pfipadé nebyly pocitace
spolec¢nosti nijak pfisné spravovany, coz znamenalo, Ze zaméstnanci
méli moZnost instalovat aplikace a ménit nastaveni podle své volby.
Ve druhém pfipadé se predpokladalo, Ze firma disponuje uzavienym
a automatizovanym prostifedim, coz pfestavuje nejpfisnéji moznou
spravovanou uroven. Pro obé tyto varianty pak byly detailné vy¢is-
lené naklady pro dvé frekvence upgradu — jednou nebo dvakrat
roc¢né. Kazdy z téchto pripadl pak byl porovnan s naklady na up-
grade, kdy se €inil jen jednou za Sest let, tedy podle zpUsobu, jaky
byl obvykly pfed pfichodem Windows 10. Naklady na takovy velky
upgrade jednou za Sest let by ¢inily 445 dolarll (u nespravovaného
PC), resp. 256 dolarli (u spravovaného PC).

V pfipadé aktualizaci Windows 10 jednou ro¢né by pak naklady
byly podobné a €inily by 77 dolard ro¢né, tj. 462 dolarl za Sest let
u nespravovanych PC, zatimco u dobfre spravovanych PC by to bylo
43 dolart za aktualizaci, tj. 258 dolar( za Sestileté obdobi.

Ptechod k pualroéni frekvenci aktualizaci v8ak naklady posune
mnohem vys$e. Upgrade kazdého nespravovaného PC by stal 66 do-
lard, tj. 792 dolaru za Sest let. To predstavuje oproti vychozimu scé-
nari narlst o 78 %. Kazdé dobfe spravované PC by pak pfi pllro¢ni
frekvenci upgradl pfivodilo naklady 42 dolaru za aktualizaci, tj. 504
dolary za Sestileté obdobi; to jiz pfedstavuje narlist o 97 %.

Model Gartneru predpoklada, Ze firemni IT oddéleni bude délat
méné zevrubné testovani, nez ¢inilo v tradiénim ramci. Tyka se to na-
priklad testovani kompatibility aplikaci. Pak ale typicky rostou na-
klady na strané uzivatell — nékdy aZ o 300 procent oproti vychozi si-
tuaci. Je tomu tak proto, Ze velka ¢ast ¢innosti, které drive délalo IT
oddéleni, pfechazi na uZivatele.

Palroéni tempo upgradt je sice nepovinné, avsak tim, Zze Micro-
soft omezil podporu pro kazdou aktualizaci na 18 mésicu, je pro
vétsinu podnikd velice tézké, pokud ne pfimo
nemozné, kazdy druhy upgrade vynechavat,
a tak implementovat jen jeden ro¢né. Gartner
na zékladé zpétné vazby od svych zdkaznikl
lobboval za delSi interval podpory, ktery by
¢inil 24 mésicu. Takovy interval by totiz
hem véts§imu poctu firem. Lobbing se podafril
alespori ¢astecné, Microsoft do¢asné pfridal
Sest mésicl podpory navic (tj. prodlouZil ji
na celkovych 24 mésicu), a to pro verze 1703
a 1709. Tim jejich expiraci posunul na
9. dubna 2019, respektive na 8. fijna 2019.
Ale s verzi 1803, co?Z je upgrade vydany
30. dubna 2017, se 18meési¢ni cyklus podpory
vraci a tato verze o svou podporu pfijde
12. listopadu 2019.
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SEO 2018: Nové vyzvy

pro internetové vyhledavani

ALEXANDER LICHY

echnologie i zplsob, jakym je uZivate-

lé vyuzivaji, se méni. Reagovat na to

museji jak vyhledavace, tak i SEO spe-
cialisté, ktefi se o viditelnost informaci ve
vyhledavacich staraji.

SEO jako multiobor

Periodicky se objevuji povzdechy, ze SEO
(Search Engine Optimization, optimalizace
pro vyhledavace) je mrtvé. Dochazi k tomu
zpravidla tehdy, kdyZ Google zméni algo-
ritmy pro fazeni vysledkd tak, Ze dosavadni
triky prestanou platit. Nastésti to neni
pravda, SEO se postupné zménilo v mul-
tiobor, kde se hledani fint, jak na vyhleda-
vace vyzrat nekalymi praktikami, odsunulo
na okraj. Moderni SEO je provazano v jeden
celek s tvorbou textového i vizualniho ob-
sahu, placenou reklamou (PPC), uzivatel-
skym rozhranim (UX) a webovou analytikou.
Objevily se tak i nové pojmy jako content
marketing, jenZ predstavuje spojeni SEO

s copywritingem. Stale vice se klade d(iraz
na synergii mezi riznymi typy navstévnosti,
na které se dfive hledélo nezavisle jako na
samostatné kanaly, mezi néZ se pocitaji treba
organické vyhledavani, placena reklama

a navstévnost z odkazu &i socialnich siti. SEO
specialista tak neni s6lovym hracem, ale mél
by se citit spiSe jako dirigent digitalniho
tymu, a to tymu, ktery tahne za jeden provaz
a sméfuje ke spoleénému cili.

Nové vyzvy
Neumfelo ani technické SEO, jehoz obsahem
je spravné technické feseni stranek. Vyzvou
pro néj mohou byt i nové moderni technolo-
gie, které se pro vyrobu webovych stranek
stale vice vyuZzivaiji, jako jsou javascriptové
frameworky (AngulardS, React). Pravé jejich
pouziti maze provéfit know-how tvirce
webu, ktery musi zajistit spravné zpracovani
obsahu robotem vyhledavace.

Dosazeni prvniho mista ve vyhledéavani jiz
davno nepredstavuje absolutni vitézstvi,
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kromé placené reklamy totiZz organické vy-
sledky bojuji o pozornost s dal$imi prvky,
které Google umistuje mezi vysledky (featu-
red snippets, knowledge graph). Proniknout
na tuto tzv. nultou pozici je dalSi cesta, jak
zvysit viditelnost svého webu.

Podpora mobilnich uzivatell uz prestala
byt vyzvou a je samozfejmou nutnosti; vy-
hledavani z mobilnich zafizeni pfekrodilo
v poctu vyhledavani z desktop jiz loni. Vi-
téznym technickym feSenim se stala techno-
logie responzivniho webu, a to pro svou jed-
noduchost. BohuZel takto konstruovany web
ma i své nedostatky; ukazuje se totiz, Ze mo-
bilnim uZivatelim je vhodné predkladat ne-
jen jiné vizualni usporadani stranky, ale také
jiny (zpravidla krats$i) obsah. Responzivni
weby mohou dale zapasit i s rychlosti zobra-
zeni. Na pocatku internetu v devadesatych
letech se bézné doporucovalo dosadhnout
zobrazeni stranky v limitu 10 az 20 sekund,
pficemz jedna stranka predstavovala desitky
kilobajt( dat. Za dvacet let stouply naroky
prakticky o tfi fady: stranky maji se véemi
soucastmi bézné vice nez megabajt a dopo-
ru¢end doba odezvy je aktualné kolem dvou

tfi sekund. Google, ktery ma rychlost nacteni
stranky jako jedno ze svych podstatnych kri-
térii pro klasifikaci webového obsahu, dopo-
ruCuje a podporuje rychlejsi alternativy, jako
jsou technologie AMP (Accelerated Mobile
Pages) nebo Progressive Web Apps. S mobi-
litou uzivatelll souvisi také problematika lo-
kalniho vyhledavani. O lokalnim vyhledavani
se v Cesku zatim mluvi oproti svétu relativné
malo, ale situace se mlZze rychle zménit.
Méni se i forma, jakou uzivatelé pokladaji
své dotazy. Od technicistniho zadavani kli-
¢ovy slov vidime posun k pouziti béZzného ja-
zyka, tedy zadéani gramaticky kompletni
otazky. To se déje i v souvislosti s naristem
hlasového vyhledavani, kde je zadani plno-
hodnotné otazky v pfirozeném jazyce stan-
dardem. Pripravit se musime také na sitova
zarizeni bez textového displeje. Roboticti hla-
sovi asistenti vybaveni umélou inteligenci
budou pfijimat dotazy a poskytovati odpo-
védi, a to mimo jiné i na zadkladé obsahu
webovych stranek, které zpracovali. Takovy
asistent zpravidla nebude pred¢itat cely na-
lezeny obsah, a tak bude i na zodpovédnosti
SEO odbornika, aby algoritmy robota byly



schopny identifikovat relevantni ¢asti webo-
vého obsahu, ktery tento robot zahrne do
odpovédi.

Objem produkovanych textovych infor-
maci roste; navic se predpoklada, ze béhem
nékolika let bude vétSina tohoto obsahu au-
tomaticky generovana roboty. Mlze pak do-
jit k paradoxni situaci, kdy tyto texty budou
uréeny zase prevazné strojam. Budou je totiz
zpracovavat zase jiné roboty, jeZ lidskym uzi-
vatelm budou predavat jen vybrané ¢asti
zpracovaného textu pomoci hlasového vy-
stupu.

Hegemon Google

V globalnim pohledu je hegemonem ve vy-
hledavani Google a zavislost na lidru trhu
déla vrasky nejednomu provozovateli inter-
netového obsahu. Bing od Microsoftu ma
sice rovnéz globalni plsobeni, ale jeho trzni
podil je fadové mensi, a to i v pripadé, kdyz
spolu s nim zapoc¢itame i Yahoo, ktery tech-
nologii Bing rovnéz vyuZiva.

Nékteré lokalni trhy maji své vlastni vy-
hledavaée, v Cesku je to dobfe znamy pro-
jekt Seznam.cz; ten sice v¢i Googlu ve vy-
hledavani dlouhodobé ztraci pozici, ale
vzhledem k malému poctu uzivatell je
mozna stale svétovym unikatem. Svj do-
maci vyhledavac Naver mé i Jizni Korea,
kterd je ale pétkrat lidnatéjsi nez my. V Rusku
a okolnich zemich je stdle dominantni Yan-
dex, v Ciné hraje prim Baidu, jemuz §lape na
paty Quihoo360. Jsou tedy trhy, kde je po-

tfeba ke zvlaStnostem a omezenim negoo-
glovskych vyhledavac pfihlédnout. SEO
konzultant by mél vzit v potaz i vyhledavani
na dominantnich socialnich sitich, a to pre-
devsim v pfipadé, Ze mu jde o budovani on-
-line reputace firmy. Své vyhledavani maji
Facebook, Twitter, LinkedIn, Foursquare
nebo tfeba Pinterest. Ten posledné jmeno-
vany ukazuje, Ze ne vZdy musi jit o vyhleda-
vani slovni. O vyhledavani pomoci obrazku
se snazi vice technologickych firem véetné
napft. ¢inského zboZového vyhledavace
Aliexpress.

Pravda jako faktor
Falesné zpravy (fake news) se staly termi-
nem roku 2017 a zda se, Ze boj s nimi jesté
dlouhou dobu vydrzi. Je tu otazka, jak odha-
lit, jestli informace je pravdiva. Google uz na
to ma technologické reseni, a tak je docela
mozné, Ze pravdivost informace se stane
velmi brzo oficialnim SEO faktorem.
Nepravdivé informace totiZz nejsou jen
ohroZzenim pro spolec¢nost, ale mohou se ne-
gativné odrazit i na kvalité vysledku vyhleda-
vani. Nyni totiZ nic nebrani tomu, aby se fa-
le$né zpravy nebo jiné nepravdivé informace
objevily ve vysledcich vyhledavani. S naruis-
tem §ifeni fake news by se mohlo stat, Ze by
se odkazy na né mohly dostat na predni
mista ve vyhledavani. Google, ktery se vidy
prezentoval jako firma, jiz jde o blaho uZiva-
telll, se tomu bude muset postavit. Dosud
vyhledéavace Celily pfedevsim problému rele-

vance, jejich snahou bylo vybrat takové vy-
sledky, které maji podstatny vztah k danému
dotazu. Mezi hlavni hodnocené signaly zatim
patfi obsah a odkazy. Oba tyto faktory se jiz
od pocatku fungovani vyhledavacich na-
stroju potykaly se snahami o manipulaci s ci-
lem dosahnout co nejlepsi pozice. VUci
témto snahdm jsou dnes vyhledavace vice-
méné odolné, nyni nastava ale dalsi pro-
blém: stale Castéji hrozi, Ze obsah ani citova-
nost néjaké stranky nemuseji byt zarukou
pravdivosti jejiho obsahu. Ba pravé naopak —
rizné hoaxy a fale$né zpravy se $ifi a odka-
zuji velmi silné. Nejen vyhledavace se tak
budou muset zaéit potykat s poZadavky na
vécnou spravnost, a to mdze znamenat nut-
nost realizovat kvalitativné novou uroven
hodnoceni obsahu.

Dobra zprava je, Ze tfeba Google na tom
uZ zaCal pracovat. Jiz dfive zlepSil zpracovani
textu od sledovani klicovych slov k pocho-
peni obsahu. Déle vytvofil model rozsahlé
znalostni databaze elementarnich informaci,
kterou oznacuje jako Knowledge Vault (KV).
Zakladem dat jsou jiZ existujici znalostni
béaze, na rozdil od nich v8§ak udaje jsou zpra-
covavany automaticky. To dava KV sice
ohromny zabér, ale sou¢asné pouze pravdé-
podobnostni charakter, protoze zde nedo-
chazi k Zddnému redakénimu hodnoceni po-
uzitych informaci. V roce 2015 vyzkumnici
Googlu publikovali teoretickou praci, ktera
vyuzivala k hodnoceni divéryhodnosti
webového obsahu pravé znalostni bazi
Knowledge Vault. Byl v ni uveden pfiklad
konstrukce nového signalu Knowledge-
-Based Trust (KBT), ktery by se mohl vyuzit
pro sestaveni vysledkd vyhledavani. Pfi tes-
tovani na vétsim vzorku webového obsahu
pak bylo prokazano, Zze KBT neni v néjakém
linedrnim vztahu s existujicim hlavnim sig-
nalem PageRank, odvozenym z odkazové po-
pularity, a Ze je tedy skute¢né faktorem no-
vym.

Technologie KBT od Googlu ma tak na-
Slapnuto na to, aby se stala minimalné vzo-
rem pro konstrukci néjakého nového SEO
faktoru, tedy faktoru, ktery ovlivni poradi ve
vysledcich vyhledavani. Néktefi odbornici na
SEO primysl oéekavaji, ze by k tomu mohlo
dojit uz v leto$nim roce. Problém, ze hlavnim
kanalem pro Sifeni fake news jsou socialni
sité, ale zUstava. Podobnou technologii by-
chom tak potfebovali pfedevsim u Face-
booku.
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Co udélat pro zarazeni do roéenky TOP 100 ICT
spolecnosti v Ceské republice v pFistim roce? Sty ) Gl
Pokud chcete, aby se i vase firma objevila v pristim roce v zZebticku TOP CIO

100 ICT spole&nosti v Ceské republice, pofadaném redakci ClIO Business — =

World, neni nic snazsiho. Detailni informace o moznostech registrace na-
jdete béhem brezna roku 2019 na www.cio.cz. Jako vzdy plati, Ze ucast

v Zebfti¢ku Top 100 je oteviena véem spoleénostem podnikajicim v CR

v oboru ICT a je zcela zdarma. Rozhodujici kritérium pro umisténi pred- [ - d 1CT spolecnostiy Ceské re
stavuje obrat podniku dosaZeny v pfedchozim roce, uvedeni tohoto - ICT Companies i the.Cze
tdaije je tedy zavaznou podminkou. Nejde viak o sout&? v klasickém ; i
slova smyslu, ale v prvni fadé o prehled, v némz by zadna vyznamnéjsi
firma neméla chybét.

What to Do to Be Included in the next issue of TOP 100

ICT Companies in the Czech Republic?

If you would like your company to appear in the list of the Top 100 ICT Companies
in the Czech Republic next year, nothing could be easier. You can find detailed
information on registration opportunities next March on our web pages,
www.cio.cz. As always participation in the list is open to all companies operating
in the ICT branch and it is completely free of charge. The deciding criterion for
placement will be the company’s turnover achieved in previous year, thus this
information must be given. This is not a competition in the classic sense of the
word, however, but first and foremost a survey from which no important company
should be missing.
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GFI Unlimited

Ziskejte pristup ke véemu softwaru, potfebnému pro komunikaci a bezpecnost sité,
za cenu jediného pausalniho poplatku za uzivatele.

\/y . e §té GFl Archiver”

GFI LanGuard”

software
k u p UJ ete ? GFI EndPointSecurity™

GFI MailEssentials™

GFI OneGuard™

GFI WebMonitor™
GFI FaxMaker™

GFI EventsManager™

GFI Software” E4 KerioControl

Zebra systemes, s.r.0., Opavska 6230/29a, 708 00 Ostrava

Prodej: +420 491 615 380 KeriOOperator

www.dfi-unlimited.cz

Vsechny zde zminéné nazvy produktd a spole¢nosti mohou byt obchodnimi

znadmkami nebo registrovanymi obchodnimi zndmkami jejich pfislusnych .

vlastnikd. Veskeré informace uvedené v tomto dokumentu byly dle naseho Kerloconnect
nejlepsiho védomi platné v dobé jeho publikace. Zména informaci uvedenych

v tomto dokumentu bez pfedchoziho upozornéni vyhrazena.



ICZ

SPRAVNE INFORMACE A SEHRANY TYM
VAS VZDY BEZPECNE PRIVEDOU DO CiLE.

F

STEJNE JAKO V OSOBNIM, TAK | V PROFESNIM
I ZIVOTE SE PODMINKY CASTO MENI. SPRAVNE

INFORMACE VAM UMOZNi ZVOLIT IDEALNi SMER.

PROTO JSOU ZDE INFORMACNI SYSTEMY ICZ.
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