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IT infrastruktura jako rychlodraha pro vas byznys

Kam smeéruje trh v oblasti IT infrastruktury u nas? Pro¢

vvvvvv

prvni nasazeni hyperkonvergované infrastruktury (HCI)?
Kdo prichazi s digitalizaci a v jakych oblastech?

A kde je v tom vS§em prostor pro partnery? O tom vSem

jsme hovorili se zastupci spole¢nosti Dell Technologies,
DNS, Fujitsu, GAPP System a Lenovo.

Jan Cipra
GAPP System (www.gapp.cz)

Takeé vidime trend reSit vSe na Urovni soft-

waru a softwaroveé definované architektury.

Diky tomu se presouva inteligence ze swit-
chi na software.

LSoucasnd velmi dobra ekonomicka situa-
ce na na$em trhu umoziuje firmim vice
investovat i v oblasti ICT infrastruktury.
V mnoha piipadech jde o pfechod zi-
kazniki na SW definovani feseni. Citim
pfitom vétsi poptdvku po tzv. ready archi-
tekturdch, kdy zikaznikim doddvime jiz
predpiipravené feSeni namisto jednotli-
vych komponent, které ndsledné komple-
tuje klient. Daldim krokem je pak HCI,
jez jde jesté dil a nabidne zdkaznikim
opravdové fedeni na kli¢ od A do Z.

I v oblasti storage vidime velky tlak na
softwarové definovand feseni. Poptivka je
také po automatizaci, transakénim zrych-
leni a geografické dostupnosti dat. U tra-
di¢nich diskovych poli dochdzi koneéné
k redlné adopci Flash technologii, a to
zejména diky pfijeti deduplikace a kom-
prese,“ iikd Jaroslav Vasek (Dell).

Jan Cipra (GAPP System) popisuje di-
lezity trend: , Také vidime trend fesit vie na
urovni softwaru a softwarové definované
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Radek Prochazka

Fujitsu (www.fujitsu.cz)

Koncovy uzivatel IT je vzdycky ¢lovék

a IT by mélo slouzit vzdy lidem. Mélo by
byt zamérené na vysledek, tedy co zlepsi,
a ne na pocet diskl v serveru.

architektury. Diky tomu se pfesouvd inte-
ligence ze switchd na software. Soucasné
vidime posun k softwarové definovanym
datovym centriim.

S timto pfechodem se snimaji pozadav-
ky na hardware a pfesouvaji na software.
Proto je lepsi vyuzit jiz pfipravend feseni
od vendort, protoze se pak nemusite vé-
novat tolik technologii samotné, ale jejimu
pfinosu pro va$ konkrétni byznys.*
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»2Kromé toho citime také velky piiklon
k pfeddefinovanému zpisobu plateb za vy-
kon. Zikaznici se o HCI a jeho moznosti
stdle vice zajimaji. UZ i na nadem trhu se
tak objevuji prvni zdkaznici nasazujici tato
feseni,“ dod4v4 Marian Korienek (Lenovo).

»Vnimidme, ze jednotlivi vendofi se
snazi mezi sebou dorovndvat z pohledu
technologii. Totéz se tykd HCI, kde je za-
jimavé sledovat nejen technologicky vyvoj,
ale i jak se vyviji poptavka po HCI fese-
nich. Jsme zde na zacatku, ale jsme na ném
uz néjak moc dlouho. Myslim si, Ze posun
by mél piijit v nejblizsi dobé, nebot se nasi
ekonomice dafi,“ fika Petr Jirkdl (DNS).

»Irendem jsou navySovani rychlosti, vy-
konu nebo pfechod na Flash technologie.
Neradi zikaznikiim néco vnucujeme, ale
na druhé strané nemd smysl jit cestami,
které uz nékdo vyzkousel a nefungovaly.
Proto je lepsi vyuzit jiz pfeddefinované
feseni a doplnit ho o konkrétni pozadavky
pro byznys daného zakaznika,“ upozoriiuje
Radek Prochazka (Fujitsu).

Jaky je pfistup rdznych typut
zakaznik(?

»Zcela specifickymi jsou poskytovatelé
cloudu, kteti se déli jesté na nékolik typu.
Vétsinou nakupuji hardware spise jako ko-
moditu a na ném si uz véechno nastavuji
sami. Samoziejmé je dilezité se divat na
spotiebu, piipadné velikost doddvaného
hardwaru.

Il

u
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I mezi podniky jsou velké rozdily.
Spousta z nich méd né&jaké IT feSeni, kte-
rého se drzi a nevyviji ho smérem dopfedu.
Je dulezité pochopit, Ze obména IT také
muzZe pomoci byznysu a nemusi byt jen vy-
dajovou polozkou, ale investici se svoji nd-
vratnosti,“ fikd Radek Prochazka (Fuijitsu).

Petr Jirktl (DNS) dopliiuje: ,Poskytovatel
cloudu je pro nds spie obchodni partner,
jemuz dodédvime, ale ktery pak prodava dal
svoje sluzby. My pro né naopak miizeme
byt distributorem téchto sluzeb.

Koncové firemni zdkazniky pak obslu-
huji nasi partnefi. Tam zéleZi, jaky pohled
mé konkrétni firma na I'T. Zatim je stile
vice téch, kdo si chtéji kupovat klasickou
infrastrukturu a chtéji se o ni starat sami.
Pokud u takovych klientd chcete zménu,
je potfeba se bavit s lidmi, ktefi maji na
starosti finance a byznys, ne s témi, kdo se
staraji jen o I'T.

Do vieho pak samoziejmé vstupuje i to,
jak se dafi pravé tomu segmentu zdkazni-
ka, kam dodédvite. Pokud se jim dafi, pak
maji vétsi ochotu bavit se 0 zméné.”

Marian Korienek (Lenovo) upozornuje:
yPoskytovatelim cloudu az tak nezilezi
na nejmodernéj$im feseni, potfebuji pie-
devsim efektivni vykon. A ten pfepocitd-
vaji jednak na spotfebu energie, jednak na
metr ¢tvereéni. U tohoto typu zakaznika
se bavime jen o klasickém hardwaru. Snazi
se pak na ném postavit fesent, kterym by se
odlisili od konkurence.

Co ma nejvétsi vliv na Sifeni
novych technologii?

Marian Korienek (Lenovo): Velkou

roli hraji rizné zajmy a politika. Vidime
to i na Sifeni technologif pro 5G sité.
Politici vSak nemusi mit vsechny infor-
mace — mohou udinit rozhodnuti, pro
ktera nebude dostatec¢na infrastruktura.
Urgité nas bude ovliviiovat | dostupnost
jednotlivych komponent. V sou¢asnos-
ti dochéazi k nadspotrebé komponent,
ktera je nad moznostmi jednotlivych
vyrobct. MGzeme se dostat do situace,
kdy finanéné nebudou vychazet néktera
rozhodnuti v rozvoji IT.

Radek Prochazka (Fujitsu): Souhlasim,
ze svUj vliv mé legislativa. Velky dopad
bude mit i elektromobilita — ta by moh-
la nové technologie posunout hodné
daleko.

Jaroslav Vasek (Dell): Vliv ma take
konkuren¢ni boj. Vznika rada start-upu,
které vyuzivaji nové technologie pro jiné
pojeti byznysu. Jsou ¢asto inspiraci pro
ostatni. Velky vliv maji také média. Dnes
se dostavaji k lidem informace daleko
rychleji. A kazda informace méni rozhod-
nuti, které CIO udéla.

Petr Jirkd (DNS): Velmi dllezita je eko-
nomika a financéni prostor statu. DalSim
zajimavym faktorem jsou fake news, kte-
ré ovliviuji rozhodovani manazerd.

Jan Cipra (GAPP System): Je velmi dU-
lezité umét rozliSit spravné informace od
faleSnych. Bohuzel se Siti daleko Iépe
negativni zpravy nez ty pozitivni, i kdyz
jsou falesné.
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Marian Korienek
Lenovo (www.lenovo.cz)

V oblasti digitalizace je obrovsky prostor,
ale znamena to zménu mysleni a lidskych
zdrojd. Bude velmi tézké zménit mysleni
téch, kdo se radu let zabyvali IT tradicnim
zpUsobem.

V oblasti firem kromé jiz zminénych
ukazatela také zdlezi na tom, jak kriticky
je jejich byznys. V pfipadé bank jsou zcela
jiné ndroky nez u béznych firem. To samé
plati pro vyrobni organizace. Velka ¢dst
zakézek je také z oblasti stitni spravy, kde
maji vliv pfedevsim dotace poskytované
z Evropské unie.”

Podle Jana Cipry (GAPP System) se
ypozadavky lisi velikosti zakaznika a typu
jeho byznysu. Vidime ale stédle vétsi sna-
hu zménit pifstup k I'T. Vétsina totiz fesi
nedostatek odborniki{i na trhu a snazi se
celou IT infrastrukturu zjednodusit tak,
aby ji byl schopny obsluhovat tieba jen
jeden ¢lovék. Nebo naopak nakoupit IT
infrastrukturu jako sluzbu, kterd je ale
umisténd u nich.

Do cloudu chce dévat své IT mélokdo.
Snazi se vsak IT zjednodusit tfeba s po-
moci HCI, aby se o néj nemuseli tolik sta-
rat a mohli se vénovat vice svému byznysu.
Zajimavymi zdkazniky jsou vyvojirské
firmy. Ty vidi v I'T pfileZitost a moZnost
podpory jejich byznysu.*

,»Vidime velky tlak na snizeni niklada
na vstupu ze strany poskytovateld cloudu.
V téchto dodavkich neni ani moc velky
prostor na né&jakou piidanou hodnotu. My
jako vendofi se naopak snazime, aby jejich

cloudové sluzby byli schopni vyuzivat pfi-
mo zdkaznici.

V oblasti firem vidime vétsinu adopci
novych technologii u mensich firem. Prvni
HCI nasadila firma s pomérné malym I'T.
Malé organizace maji totiz své I'T radové
méné komplexni a provizané. Neni pro
né takovy problém nasadit novd feSeni
diky snadnéjsimu testovini a mensi za-
téZi robustnich aplikaci se specifickymi
pozadavky.

Velké firmy jsou daleko konzervativ-
néjsi a nasazuji nové fedeni pozdéji. Od
planu k realizaci je vétsinou delsi cesta.
Maji slozité&jsi testovaci proces. Vzhledem
k tomu, Ze nové technologie vyzaduji i ur-
¢ité korekce organiza¢ni struktury, maji
to slozitéjsi a deldi i v této oblasti. Avsak
s mnoha velkymi spole¢nostmi uz jsme
tento proces prosli a jsme ve fézi testova-
ni,“ fika Jaroslav Vasek (Dell).

Objevuiji se poptavky po
»decloudizaci*

,Cast svého IT uz mi v cloudu velké
mnozstvi firem — pokud se bavime na-
ptiklad o Office 365. Kdybychom vsak
brali v Gvahu jen IT infrastrukturu nebo
core systémy, tam jsme na zalitku a stile
v oblasti tradi¢nich technologii, fikd Petr
Jirkti (DNS).

Marian Korienek (Lenovo) doplnuje:
»V oblasti cloudu vitézi kombinace nej-
ruznéjsich forem, tedy hybridni cloud.
Firmy nechtéji svéfit své klicové techno-
logie nebo data do prostoru, ve kterém
nevédi, co se s nimi dé&je. Vnimdm, ze
men$i nekritické procesy a data nemaji
spole¢nosti problém dét do public cloudu.
Nisledné rozsiteni do cloudu totiz nesou-
visi s propustnosti siti, ale s bezpe¢nosti.
A to bude obava vzdy.

,V soucasné dobé nastivd na trhu u né-
kterych zdkaznik odklon od vefejnych
cloudovych feseni. Tykd se to predevsim
téch, kdo 8li jako prvni nadsené do vefej-
nych cloudt. Uz zjistili, jaké jsou redlné
niklady a bezpe¢nostni dopady. Uz prisly
prvni bezpecnostni audity a komplikace.
Tito zakaznici vice zvazuji, které aplikace
je vhodné do vefejného cloudu umistit.

Vznika tedy i poptédvka, jak vytvofit
stejné principy fungovani IT vefejnych
cloudu pfimo v datovém centru zdkaznika.
Cloud pfestdva byt vnimén jako misto, kde

provozuji I'T, a zaéind byt spravné vniman
jako zpusob, jak I'T provozuji,“ upozornuje
Jaroslav Vasek (Dell).

»V piipadé vyuziti cloudu je velmi
dilezitd komunikace se zdkaznikem, tedy
konzultaéni zptsob prodeje. Musi se dob-
fe stanovit, co se pfesune, co se nechd na
tradi¢nich technologiich apod.,“ uzavira
Petr Jirk(i (DNS).

Jaké technologie hraji nyni roli?
y2Bavime se hodné o HCI, kterou si pod-
niky uvédomuji, ale nevédi, zda budou po-
tfebovat vykon, nebo kapacitu. Mnohdy
je dobré udélat pro vybérové fizeni i dvé
nabidky — jednu tradi¢ni a druhou jako
HCI. Pak je tfeba umét zikaznikovi vy-
svétlit dobfe predevsim nédklady. Aby vni-
mal, Ze usetfi i na lidskych zdrojich, nebo
na schopnosti vykryvat ndro¢néjsi obdobi
na kapacitu, ¢i na vykon. Vétsina zdkazni-
ku to vsak neoceni a pozaduje klasickou
infrastrukturu, popisuje realitu Radek
Prochazka (Fujitsu).

Petr Jirkt (DNS) dodava: ,IT infra-
struktura je stale vice konzulta¢nim byzny-
sem. Je dilezité, aby partnefi byli schopni
konzultovat se zdkazniky I'T ze viech uhli
pohledu. Do IT nevstupuji jen finance, ale
i firemni strategie apod. Je to také pfilezi-
tost pro CIO. Diky novému pojeti IT se

Petr Jirk(

DNS (www.dns.cz)

IT infrastruktura je stéle vice konzultacnim
byznysem. Je dualezité, aby partneri byli
schopni konzultovat se zakazniky IT ze
vSech Uhli pohledu.
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stane vétsim partnerem vedeni, protoze
pfindsi feseni podporujici byznys, a nikoli
jen dalsi disky do serveru.

,HCI je spise ekonomickou zélezitos-
ti nez technologickou. Je viak pomérné
ndro¢né vycislit hodnotu HCI pro firmu.
Flexibilni ¢dsti vypoctu jsou totiz Eisla,
kterd znamenaji usporu lidskych zdroju.
To viak neznamend, Ze by zdkaznik chtél
propoustét své odborniky. Miize vsak pie-
myslet nad tim, Ze by jim uvolnil ruce pro
piipravu fedeni podporujicich byznys. Ze
z nich sejme operativu a dd jim moznost
rozvijet byznys firmy s pomoci novych
IT feSeni.

Myslim si, Ze zékaznici si budou chtit
zkusit nejdfive vytvifet sami softwarové
definovand feSeni, ale pak zjisti, Ze narazeji
na spoustu prekazek a omylt. A ty stoji
penize. Tyto situace budou na trhu odstra-
$ujicim prikladem a budou davat hodnotu
HCI,“ tik4 Jaroslav Vasek (Dell).

Jan Cipra (GAPP System) upozornuje:
»Mensi zikaznici si Casto kupuji to samé
osvédéené feseni, pokud jim funguje.
Nebyva u nich $ance se bavit o novych
technologiich. Pak jsou klienti, ktefi po-
stupné nakupovali riznd feseni, az zjistili,
Ze se jim s tim Zije dost téZce. Hledaji tedy
konsolidaci — a tam je $ance pfedstavit vy-
hody HCI nebo jiné nové technologie.

Snazime se zdkaznikiim nabizet vice
variant a i to, co je lepsi z hlediska jejich

vyvoje. Bohuzel dost ¢asto se rozhoduji
nakonec jen podle ceny.

Marian Korienek (Lenovo) dopliiyje:
»Pomohly by urcité reilné ptipadové stu-
die, vétsina téch konkrétnich v oblasti HCI
je viak ze zahrani¢i, coz nelze aplikovat na
n4s trh. HCI se zd4 mnoha zdkaznikim
také drahé. A to proto, Ze nejsou schopni
si vypocitat viechny nédklady, které udetii.
Mnoho ndkladi si ani neuvédomi.

Pokud je u zdkaznika ¢clovék, ktery je
zkudeny, pak klient ¢asto alespori vyzkousi
HCI na né&jaké neptili§ kritické oblasti I'T.
A jestlize se tento test povede, neni pro-
blém rozsitit HCI na celé IT firmy. Takovi
zdkaznici pak rddi figuruji jako ptipadova
studie ve svém oboru.“

»,Souhlasim, Ze vétsina zdkaznikd
je spravné opatrnd. Nové technologie
pak zkousi na nééem méné kritickém.
Vétsinou jsou to aplikace, jejichz vypa-
dek neohrozi chod firmy. Néktei{ partnefi
v§ak védi, Ze by o klienta pfisli, pokud by
mu necitlivé vnucovali nové technologie.
Vidime to i na partnerskych setkdnich,
jak kazdy partner reaguje trochu jinak
podle typu svych zikaznikd,“ doddva Petr
Jirkéi (DNS).

Jan Cipra (GAPP System) upfesiuje:
»My se snazime zase zakaznikam fikat, Ze
je zbyte¢né nékteré technologie testovat,
kdyz uz bez problémii bézi u nékoho jiné-

v«

ho. Reference tedy funguji velmi dobfe.

Konzervatismus mize

partnera potopit

»Vendofi v oblasti IT chvili tlali jednu
oblast, pak zase jinou. Nyni se tfeba pro-

paguje outsourcing jako reakce na cloud.
Jinde pouze cloud. A pfesné takovi jsou
i partnefi — maji razné zkuSenosti a zna-
losti —a podle toho navrhuji feeni pro své
zékazniky, fika Petr Jirk(i (DNS).

»Na jedné strané je tendence vendoru
pfevadét technologie na platbu za uziva-
tele. Na druhé strané je u nds tradice, Ze si
jednou néco koupite a pouzivite to deset
let, aniZ na to sahdte. Kdyz si pak spoci-
tate, kolik vés technologie stila v cloudu
poslednich deset let a kolik jste za ni dali
dfiv, pak se mnohdy budete chtit vratit

Je fada firem, pro které je cloud zcela
nepfedstavitelnym fesenim. Na to také
jako partner musite myslet. Nejraznéjsi
trendy v IT pfichédzeji a odchazeji. Je po-
tieba nad viim vice pfemyslet a techno-
logie spise kombinovat nez vsadit jen na
jednu z nich,“ dodévd Radek Prochazka
(Fujitsu).

,Snazime se s partnery pracovat tak,
Ze jim ddvime pobidky a chceme jim byt
uziteéni. Je dilezité sledovat nové techno-
logie, protoze pokud se jimi jako partner
nezabyvite, pak muiZete za trhem zaostat.

Jakmile se z kazdé technologie odstrani
nilepka slepé cesty nebo toho, ze jde jen
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Jaroslav Vasek
Dell (www.delltechnologies.com)

V soucasné dobé probiha na trhu u né-
kterych zakaznik( odklon od verejnych
cloudovych reseni. Tykéa se to predevsim
téch, kdo 8li jako prvni nadsené do verej-
nych cloudd.

o marketing, pak se ji za¢ind lépe dafit. Na
tohle vsak potfebujete redlné zkusenosti
a redlné pripadové studie.

Hlavni problém ¢asto neni ani v tech-
nologiich, ale ve vnitinich procesech ve
firméch. HCI totiz pfinasi velkou zménu
v rolich IT specialistii. A na to je tieba
Casto optimalizovat organiza¢ni strukturu
firmy. Myslim, Ze technologické riziko
HCIT je velmi malé, daleko problematictéjsi
je reorganizace podniku.

Na stranu vendora nebo partnera patfi
proaktivita, hledét dopfedu a hledat tu
nejvyhodnéjsi cestu pro zdkazniky s tech-
nologiemi, které jsou k dispozici,” pfidava
se Jaroslav Vasek (Dell).

»Je potieba si uvédomit, Ze pokud se
partner brini novym trendim, muZe se
dostat do situace, kdy k zdkaznikovi ptijde
jind firma, kterou za¢ne poslouchat. A jed-
noduse tak o klienta pfijde.

Myslim si, ze spoluprice vendora
a partnera je velmi dilezitd. Vendor ma
pohled moznosti dané technologie a part-
ner md zase pohled zdkaznika. Proto je
potieba, aby se oba podileli na kone¢ném
feseni,“ upozorniuje Marian Korienek
(Lenovo).

»My se jako partner snazime u zdkaz-
niki délat to, co poptivaji. Ale chceme

jim ukdzat vSechno, co s danou techno-
logii souvisi. Néktefi vendofi dost Casto
mohou v kalkulaci nefict vse, protoze by
jinak nevysla. A v tom pomdhdme nasim
zékaznikim — aby slepé nevéfili jednomu
pohledu argumenti nebo propagaci nékte-
ré technologie,“ pfiblizuje pohled partnera
Jan Cipra (GAPP System).

Jak daleko je digitalni
transformace?

»V oblasti investic do digitalizace vede
finanéni sektor. Nyni se zdjem pfesouvi
do vyrobniho sektoru. Souvisi to také s nd-
stupem IoT. Myslim ale, Ze v oblasti digi-
talizace opravdu zalindme. Zde nejde jen
o to néco nakoupit, ale nejdiiv je potieba
fadu véci zménit uvnitf firem.

Ale jiz dnes je spousta projektli pro
digitalizaci. Pfedev$im v automobilovém
prumyslu, kde je na ni velky tlak. Ale de
facto neni odvétvi, kde by digitalizace ne-
méla v blizké budoucnosti svij vyznam.

Infrastruktura je stile jen podvozek pro
aplikace — a ty redlné tvofi vse, co je sou-
Casti digitalizace. Nastal ¢as fadu starych
aplikaci pfepsat a nahradit je novymi,“ fikd
Jaroslav Vasek (Dell).

Jan Cipra (GAPP System) dodavi:
,UZ médme projekty, které jsou navizané
na digitalizaci — napfiklad jedno mésto ve
sttednich Cechéch. Takové projekty maji
vliv i na infrastrukturu — pfedevsim v tom,
Ze museji byt dostupné nepietrzité.

Ve vyrobnich podnicich se setkivime
s tim, Ze o digitdlni transformaci uvazuji
a maji projekty, které jim bézi. Snazi se
predevsim optimalizovat vyrobni proces.
Tyto projekty nejsou zdvislé na infrastruk-
tufe, ale na konkrétnich lidech a jejich
schopnosti vyuzivat specializované soft-
warové ndstroje.

A vritime se také zpatky do cloudu.
Pro oblast digitalizace totiz nabizi cloud
daleko vice feSeni a myslim si, Ze digitali-
zace pro néj bude znamenat velké ozZiveni.

Marian Korienek (Lenovo) dopliuje:
yFinanéni sektor je v digitalizaci hodné
daleko. Mésta maji zatim velmi dobré vize,
ale chybi konkrétni nasazeni.

V oblasti digitalizace je obrovsky
prostor, ale znamend to zménu mysleni
a lidskych zdroji. Bude velmi tézké zménit
mysleni téch, kdo se fadu let zabyvali IT
tradi¢nim zpuisobem. Nové technologie

potfebuji jiny typ lidi nez klasické admi-
nistrétory. Myslim si, Ze technologie dnes
predbéhly to, co jsme jako lidé schopni
a Castokrédt ochotni pojmout.”

Radek Prochazka (Fujitsu) souhlasi:
,Digitélni transformace a HCI znamend,
ze Clovek v IT oddéleni pomdhd rozvijet
byznys, ne pouze spravovat I'T. Nové tech-
nologie pfindseji velky prostor pro rozvoj
byznysu, je vSak potfeba umét vytézit
z nich to nejlepsi pro danou firmu.

Koncovy uzivatel IT je vzdycky ¢lovék
a I'T by mélo slouzit vzdy lidem. Mélo by
byt zaméfené na vysledek, tedy co zlepsi,
a ne na pocet diskd v serveru.“

Petr Jirkdl (DNS) uzavird: ,Myslim si,
ze 5G sité budou velkou piilezitosti, ale
museji pro né existovat aplikace. Ty vak
zatim nejsou. Stitni spriva o digitalizaci
stile jen mluvi, ale chybéji konkrétni pro-
jekty. Pokud by se digitalizace dostala do
stdtni spravy, pak se velmi rychle rozsifi
i na celém trhu. A nejde o technologie,
ale o potfebu domluvy mezi ministerstvy,
o pfislusnou legislativu apod.“ e

Sponzory tohoto Kulatého stolu byly
spolec¢nosti Dell Technologies, DNS
a GAPP System
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