navod na pouzitie

AUI’OCOII"' Kazdy sme hlava na nieco iné.
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Vieme ako.

Nie je dolezité zvitazit, ale zGc¢astnit sa.

Skutocne?

Na ihrisku to plati. Ale zivot nie je vzdy len
ihrisko. O svete biznisu a podnikania to plati
dvojnasobne. Aj ten ma svoje pravidla a malo
by sa v nom hrat fair play. To vSak nezname-
na, ze sa v nom moézme riadit olympijskou
myslienkou. Naopak.

Nie je dolezité zacastnit sa, ale zvitazit.

Vitazstvo v biznise méze mat vela podob. Su-
perom nie su ani tak ti druhi, ako kazdy sam
sebe. Zvitazit nemusi znamenat byt najlepsi
na svete. Zvitazit znamena jednoducho byt
dost dobry. Dost dobry na to, aby boli spo-
kojni zakaznici, spolupracovnici, obchodni
partneri. Zvitazit v biznise méze mat velmi
vela podob — od pekarne, kam ludia radi
chodia na chrumkavé rozky, cez cestovnu
kancelariu alebo pravnu firmu, ktorej dobré
meno a perfektnu znalost problematiky
ocenuju vsetci, ktori s nou niekedy prisli

do styku, az napriklad po obchodné impé-
rium typu Virgin, ktoré britsky nekonvencny
podnikatel a znamy vzduchoplavec Richard
Bronson vybudoval doslova z ni¢oho.

Ziadne z tych vitazstiev nie je lepsie alebo
horsie. Vsetky su v doélezitom zmysle slova
rovnocenné. Zvitazit mozno mnohymi spo6-
sobmi a je to Sanca pre kazdého. To je ta
dobra sprava.

A teraz ta zla. Tieto preteky sa nikdy
nekoncia.

Dnesny Uspech nie je zarukou zajtrajsieho.
Mozno trocha pomdze, ale niekedy sa méze
paradoxne stat aj pritazou. V kazdom pripade
sa bezi stale dalej.

Na to nikto nestaci sam. Potrebujete spojen-
cov, pomocnikov a nastroje. Kazdy vie, ze
velké miesto medzi nimi ma dnes vypoctova
technika. Nie kazdy vsak vie, ako skuto¢ne
posudzovat jej prinos.

Pocitace a informac¢né technoldgie nie su
ziadnym vseliekom a kto ich tak prezentuje,
klame — ¢i uz z nevedomosti, alebo ucelovo.
Ak je vas obchodny zamer zly, ziadny pocitac¢
z neho dobry neurobi.

Na druhej strane uz davno neplati, ze pocitac
je pomdckou pre uctovnicky a iny zmysel
Vv biznise nema. Moze zasadnym spésobom

znizit naklady — na komunikaciu, na nakup
surovin, materialov a sluzieb. Méze ahko
najst slabé miesta v hospodareni, ktoré sami
nikdy neodhalite. Moze zariadit, aby ste ku
kazdému zakaznikovi mohli pristupovat sku-
tocne individualne a ponukali mu presne to,
¢o skutocne chce, v okamihu, ked' to chce.

Moze, a to je dnes asi najdodlezitejsie, ulahgit
cestu k novym zakaznikom, najst ich, oslovit,
ziskat. Méze vam dat Sancu stat sa dodava-
tel'mi velkych podnikov.

Ak sa pouziva spravne. Ak vam Setri ¢as,
a nie ho kradne. Ak vam Setri peniaze, a nie
ich vytahuje z vacku.

Povieme vam, ako na to. A viac — ked
budete chciet, ked' sa pre nas rozhodnete,

pomobzeme vam.

Pretoze VIEME AKO.



AutoCont je sukromna spolo¢nost s ¢es-
kym kapitalom, zaloZzena v roku 1990.

Patri medzi niekol'ko malo poprednych
dodavatelov na ¢eskom a slovenskom
trhu informaénych technolégii. Ma na nom
podiel okolo 10 %. K zakaznikom spolo¢nos-
ti AutoCont patri Cesky Telecom, Véeobec-
na zdravotni pojistovna, KOOPERATIVA
poistovna, Ahold Czech Republik, GE Money
Bank, Parlament CR, ale aj velké mnozstvo
strednych a malych firiem. Su to pre nas
rovnako doleziti zakaznici, ako ti najvacsi.

Co AutoCont dodava? Zjednodusene pove-
dané, vSetko okolo pocitacov a informac-
nych technologii. S pocitacmi je to tak,

Ze ¢im vacsia zakazka a vacsi zakaznik, tym
menej ¢asto sa nakupuje podla jedalneho
listka. Velké dodavky v tejto oblasti — spra-
vidla sa im hovori ,systémy* alebo ,riesenia“
— sa vytvaraju na mieru. Kazdy podnik je iny,
kazda kombinacia problémov, ktoré pomo-
cou pocitacov potrebujete riesit, je unikatna.
Jedna velkost nepadne vsetkym. Prave preto
musi velky dodavatel ako AutoCont ponukat
v rozumnych medziach vsetko a rozumiet
vSetkému.

Naozaj vSetko samozrejme nevie nik. Tym

sa dostavame k délezitej tlohe, ktoru hraju
obchodni partneri. AutoCont Uzko spolupra-
cuje s poprednymi svetovymi firmami,
ako je Microsoft, Hewlett-Packard alebo
Cisco, a zaroven s mnohymi dalsimi spoloc¢-
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nostami, v mnohych pripadoch aj so svojimi
konkurentmi. Taka spolupraca kombinovana
s konkurenciou je pre dnesny pocitacovy
biznis typicka, anglicky sa jej hovori coo-
petion. Dodavatelia, ktori spolu v jednom
obchodnom pripade sutazia, vedia na inom
konstruktivne spolupracovat. Pri vaésich za-
kazkach sa s takymto zlozenim dodavatelov
stretnete takmer vzdy.

O akych ,,systémoch* a ,rieSeniach” to tu
hovorime? Na dodavky informac¢nych techno-
|6gii sa m6zeme pozerat dvoma sposobmi.
Jeden z nich je ten, ktory najdete na fakture.
Takmer kazda dodavka sa sklada z istého
mnozstva hardvéru (napriklad osobné poci-
tace, tlaciarne, prepojovacie kable), softvéru
(operacné systémy, kancelarske programy,
Uctovnictvo a pod.) a sluzieb (instalacia,
ozivenie, instruktaz alebo skolenie pouziva-
telov a pod.). VSetky tieto polozky mozno
spisat pod seba, zratat a podciarknut. Spolu
predstavuju nejaky funkény celok — systém.

Existuje vSak aj iny pohlad. Spociva v tom,
7e sa na dodavku pozerame ako na uceleny
prostriedok, ktory riesi nejaky jasne defino-
vany problém zakaznika. Takym problémom
mozu byt napriklad prilis vysoké naklady

na tla¢ dokumentov z pocitacov. Vacsina
podnikov a organizacii plati za tlaé — formou
nakupu a opotrebenia tlaciarni, spotrebo-
vanych tonerov a atramentov, straty ¢asu,
ked' pracovnici ¢akaju na vytlacené mate-




Struktara zamestnancov podla profesie

25,3%
M 355%
M 252%

14,0%

obchodné sluzby
servisné sluzby

implementacia informac¢nych systémov

iné

ridly, spotreby papiera a nakladov na jeho
recyklaciu — zbyto¢ne vela; viac, nez by bolo
potrebné zaplatit pri racionalnej organizacii
tlaci a prostriedkov na ich zaobstaravanie.
Toto mame na mysli, ked hovorime o riese-
niach. Informatika patri medzi technologie,
ktorym sa anglicky hovori ,,enabling”, ¢o sa
do slovenciny tazko preklada jednoduchym
vyrazom, ale najlepsi opis pravdepodobne
znie: zvysujuci schopnosti. Kto vie infor-
macné technoldgie spravne pouzit, ten je
vykonnejsi a konkurencie schopnejsi.

Informacné technoldgie mozno teda opisovat
nielen v pojmoch nadobudacich cien a pre-
vadzkovych nakladov, ale aj v pojmoch prino-
sov a navratnosti investicie. Tieto pohlady sa
sice doplnuju, ale neprehliadnite, ze su velmi
odlisné. Vedenie podnikov dnes vaésinou
vnima informatiku ako naklad. Vydavky na
nu su viac menej povinné, ale nec¢aka sa od
nich velky Uzitok. Spravnejsie je vSak po-
zerat sa na informatiku ako na investiciu.
Teda pytat sa, ako rychlo sa nam vynalozené
prostriedky vratia. Kedy si na seba zacne tato
konkrétna informacna technolégia zarabat?
Odpoved na tuto otazku mate plné pravo
pozadovat od svojho dodavatela. Ak nevie
odpovedat, zamyslite sa nad tym.

Vratme sa k nasej firme. Mame 720 zamest-
nancov, z toho 86 % priamo pracuje pre
zakaznika. Nasi zakaznici neplatia ziadnu
nasu nadbyto¢nu administrativu a nespocet-

né urovne vnutorného riadenia. Sme stihla
firma orientovana na vykon, na produktivitu.
Nemame radi byrokraciu a rozhodne vas
ziadnymi zbyto¢nymi formalitami obtazovat
nebudeme.

Unikatnou vlastnostou spolo¢nosti AutoCont
je, ze nasi ludia nepracuju jen v centrale

v hlavnom meste, nanajvys v niekolkych malo
dalsich kancelariach. Mame plosné pokry-
tie celého Gzemia Ceskej a Slovenskej
republiky: disponujeme 56 poboc¢kami.
Nachadzaju sa vo vacsine okresnych miest.

To znamena, ze mame k zakaznikovi blizko,
nech sidli kdekolvek. A navyse: znamena to,
7e pozname lokalnu problematiku, ze nasi fu-
dia su vSade miestni a déveryhodni, Ze vedia,
kde tlaci topanka ten ktory podnik. Ak vSak
znalosti jednej nasej pobocky nestacia, je tu
k dispozicii spojena skusenost toho, ¢o vie
cely AutoCont, zruénosti nasich Gzko zame-
ranych specialistov na konkrétne produkty,
technologie a odbory podnikania zakaznikov.

Sme zaroven lokalna a celostatna firma,
zaroven velka aj mala. Taku kombinaciu
neméze v poditadovom odbore v CR a SR
ponuknut nikto iny.

Vieme pre vas urobit viac nez ini.
VIEME AKO.



AutoCont SK, a. s., je sucastou vacsieho
celku — holdingu AutoCont, a. s. Aj ten je,
rovnako ako AutoCont CZ, sukromne vlast-
nenou spoloénostou s ¢eskym kapitalom,
vybudovanou od nuly vdaka praci a dovtipu
zakladatelov. Jeho historia sa zacala v roku
1990. Do holdingu AutoCont, a. s. patri
popri spolo¢nosti AutoCont CZ niekol'ko dal-
Sich dolezitych firiem, ktoré vsetky pésobia
v oblasti informacnych technologii:

® AT Computers (www.atcomp.cz.) — jeden
z najvacsich ceskych velkoobchodov
s vypoctovou technikou.

® AT Compus — vyrobna spoloc¢nost, ktora
montuje a dodava osobné pocitace, pre-
dovsetkym so znackou AutoCont Triline,
Comfor a dalej priemyselné PC systémy.

Okrem toho ma AutoCont vyznamny podiel
v spoloc¢nosti Dagis, ktora sa Specializuje na
dodavky technolégii pre inzinierske projeké-
né prace — CAD (Computer Aided Design).

Medzi spolo¢nostami holdingu sa uplatiiuje
sucinnost, synergické efekty.

Tie su zalozené jednak na zdielani znalosti
a skusenosti, jednak na uspore nakladov
a tym aj na nizsich cenach. Ako celok

Sme silna firma s vysadnym

postavenim na domacom trhu.

® AutoCont SK a. s. (www.autocont.sk)
— zastreSuje aktivity holdingu na
Slovensku.

® Comfor Stores (www.comfor.cz) — retai-
lovy obchodny retazec Comfor, predava
osobné pocitace, periférne zariadenia ako
tlaciarne a rézne doplnky.

® AutoCont Control Systems (www.
autocontcontrol.cz) — zaobera sa dodav-
kami systémov pre riadenie technologic-
kych procesov.
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predstavujeme velmi silnu firmu s vysadnym
postavenim na domacom trhu. Cely holding
dosiahol v roku 2004 konsolidované trzby
7.671.110.000K¢ a je dlhodobo ziskovy.

Strukturu samotnej spolocnosti AutoCont
mozno opisat dvoma spdsobmi: funkéne

a regionalne. Z hladiska zakaznika je
viditelnejsie a uzito¢nejsie regionalne
clenenie. Siet 56 pobodiek je rozdelena na
Sest regidénov. Kazdy z nich riadi prislusné




regionalne centrum. Tie sa nachadzaju

v Prahe, v Brne (juzna a stredna Morava),

v Ostrave (severna Morava a Sliezsko),

v Jihlave (Vysocina a vychodné Cechy),

v Karlovych Varoch (juzné, zapadné a se-
verné Cechy) a v Bratislave (Slovensko).
Kazda z pobociek méze plne vyuzivat vsetky
kapacity regionalneho centra, ¢o z nej robi
rovnocenného a vykonného partnera aj pre
vacsich zakaznikov. Pritom nestraca ni¢

z lokalnej dostupnosti a pruznosti.

Zaoberame
sa tromi vel’kymi
okruhmi doda-

vok: aplikacie,
infrastruktara
a prevadzka.

Funkcéne je AutoCont zamerany na tri

velké okruhy dodavok: aplikacie, infrastruk-
turu a prevadzku. Okrem toho disponuje
niekolkymi centralnymi Specializovanymi divi-
ziami, ktoré poskytuju svoje sluzby najma pri

najvacsich zakazkach. To vsetko si zasluhuje
blizsie vysvetlenie.

Pre zakladnu predstavu, aky je rozsah
¢innosti AutoContu, posluzi nasledujuci
vypocet:

® Dodavky infrastruktary (pocitace, siete,
aktivne sietové prvky, operacné systémy,
to vSetko vratane nastrojov na ich spravu,
riadenie a zaistenie bezpecnosti).

® Podnikové informacné systémy (ERP).

® Sprava znalosti (knowledge management).

® Pocitacové siete, dialkovy pristup.

® Systémy pre integrovanu spravu dokumen-
tov a pre riadenie vztahov so zakaznikmi.

® Elektronické obchodovanie, webové
portaly.

® \/yvoj programov na mieru na Specializo-
vané ucely, ktoré nepokryva standardna
ponuka.

Vypoctova infrastruktiara — to je vSetko tech-
nické vybavenie nevyhnutné pre uzitoc¢nu pra-
cu s pocitacmi. Patri do nej hardvér aj softvér.
AutoCont dodava infrastrukturu pre vacsich aj
mensich zakaznikov. V pripade mensich firiem
a individualnych pouzivatelov kladie déraz na
jednoduchost, zrozumitelnost a ucelenost
vSetkého, ¢o dodava. Tito zakaznici poza-
duju prevazne veci, ktoré okamzite funguju



a mozno ich pouzivat bez zdihavych instalacii
a prispdsobovania na mieru.

U vacsich zakaznikov zvykne byt infrastruk-
tara zlozitejsia a vac¢sinou na nu nadvazuju
sluzby rézneho druhu. Komplexnejsiu
techniku treba odborne spojit do jediného
fungujuceho celku, intalovat softvér, nasta-
vit vSetko potrebné, prisposobit konkrétnym
poziadavkam zakaznika. Tu oblast infrastruk-
tary splyva s prevadzkou a sluzbami.

Hlavnu ¢ast ponuky AutoContu predstavuju
vyrobky produkované nasimi dodavatel'sky-
mi partnermi, teda najvac¢simi svetovymi
firmami. Sme autorizovanym obchodnym

a servisnym partnerom firiem Hewlett-Pac-
kard, Microsoft, Cisco Systems, Canon,
Acer a mnohych dalsich svetovych znaciek.
Samozrejme dodavame aj Spickové osobné
pocitace AutoCont z produkcie sesterske;j
firmy AT Compus. Mame komplexny program
sluzieb zamerany presne na potreby mensich
zakaznikov, nazvany AC Asistent.

Ked' hovorime o aplikaciach, mame tym
namysli dodavky podnikovych informacnych
systémov. V tejto suvislosti sa spravidla
pouziva termin ,komplexné rieSenie“. To opét
znamena, ze zmyslom toho, ¢o robime, nie
je polotovar, ale plne funkéna dodavka na
klu¢. Vieme, Ze nasi zakaznici chcu svoje
informacné systémy pouzivat ako zaklad

a hlavny nastroj svojho vlastného biznisu;
nechcu stracat ¢as ich doladovanim a Upra-
vami, napokon to nie je ich Specializacia.

To plne respektujeme.
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Nasimi partnermi

T ENVERNE TS
svetové IT firmy.

Cinnost, ktora vedie k takému komplexné-

mu rieSeniu, sa v terminologii pocitacového
biznisu vola systémova integracia. Uloha
systémového integratora sa do urcitej miery
podoba generalnemu dodavatelovi stavby
alebo iného projektu. Stara sa o ciastkové do-
davky z mnohych réznych zdrojov, rozhoduje
v stéinnosti so zakaznikom o celkovom plane
a zamere, strézi harmonogram a predovset-
kym sa stara o to, aby casti dodanej techno-
|6gie spolo¢ne hladko fungovali ako jeden ce-
lok. Spravne riadenie projektu je v podobnych
situaciach klu¢oveé a rozhoduje o Uspechu
alebo neuspechu — na to sa velmi ¢asto na
Skodu vsetkych ztc¢astnenych zabuda.

AutoCont v tychto dodavkach posobi bud
ako systémovy integrator, alebo ako subdo-
davatel iného systémového integratora. To je
prave ta kombinacia konkurencie a spolupra-

ce medzi pocitacovymi firmami, ,,coopetiti-
on", o ktorej bola re¢ vyssie.

Pokial ide o konkrétne informacné systémy,
mame najvacsie skusenosti s rieSenim Micro-
soft Navision a so systémami SAP.

Na oblast aplikacie plynulo nadvazuje
prevadzka informaénych systémov

a dalsie sluzby. To vsetko je uréené

najma vacsim zakaznikom z oblasti velkych
podnikov (enterprise), verejnej spravy a tiez
mensim a strednym podnikom, ak maju vys-
Sie naroky na prevadzkované technologie.
Prevazujuce ¢innosti su tzv. riadené sluzby
(managed services) a outsourcing informac-
nych systémov.

Pri riadenych sluzbach nejde len o zakladné
prepojenie pocitacov — ¢i uz v jednej loka-




lite, alebo napr. medzi centralou a poboc-
kami v inych mestach, ale predovsetkym

o Siroku skalu nadstavbovych sluzieb. Az

tie umoznuju vyuzivat infrastruktdru naozaj
efektivne. Hlavna myslienka riadenych
sluzieb spociva v tom, Ze ich dodavatel
zakaznikovi poskytuje na zaklade zmluvy
o garantovanej kvalite, tzv. Service Level
Agreement (SLA). Taka zmluva vymedzuje
napriklad, kolko a ako dlhych vypadkov

AC Asistent — predajom nasa praca pre vas nekonci, ale sa zacina!

Nelamte si hlavu na tym, Ze pocitacom vlastne nerozumiete. Nemusite. Vy
ich budete len pouzivat pre svoju pracu alebo zabavu. Ak nastanu problémy,
vyriesime ich za vas mys. Staci kupit si spolu s poc¢itacom alebo inym zaria-
denim nas program sluzieb AC asistent a mate po starostiach! AC Asistent
vam poméze s uvedenim nového pocitaca do chodu, s jeho pripojenim na
internet, s opravami poskodeného zariadenia. Predizi vam zaruénu lehotu

a zariadi servis na najlepsej dosiahnutelnej Urovni. Sklada sa z nasledujucich
sluzieb, ktoré mozno zakupit v lubovolnej kombinacii:

set-up — Uvedenie nového pocitaca do chodu. Dovezieme ho az
k vam, zapojime, ozivime, nastavime vsetko potrebné, pripojime na
internet.

on-site — Zarucny servis u vas, nie u nas — a to po cely ¢as zaruky.
Zariadenie nemusite vozit do servisného strediska, servisny technik
on-site  pride k vam.

in-time — Skratena doba opravy a odstranenie chyb vo vopred
stanovenom termine. Pokial by napriek tomu nebolo mozné chybu
odstranit véas, bezplatne vam zapoziciame nahradné zariadenie.

fi

support — Obsiahle centrum sluzieb, ktoré riesi vSetky vase problémy
s prevadzkou pocitacov a dalsich zariadeni. Ak si nebudete vediet

s hoci¢im poradit, jednoducho zavolajte. Prideme, poradime, opravi-
me, vyriesime.
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garant — Predizenie zaru¢nej lehoty az na pét rokov. Je mozné zakupit
ho iba k pocitacovému radu AutoCont OfficePro.

£

garant

Viac informacii na www.autocont.cz a www.autocont.sk alebo v kazdom

je este ,v norme" a kedy uz ma zakaznik pravidelnom katalogu produktov a sluzieb.
narok na zlavu alebo inu penalizaciu; ako
rychlo sa musi dostavit servisny zasah;
a vela dalsich veci. Dohodnut sa mozno na
réznych cenovych modeloch. Najbeznejsi
medzi nimi je tzv. bodovy systém: zakaznik
dostane v cene sluzby urcity pocet bodov,
teda kredit, ktory si potom ¢erpa svojimi
poziadavkami. Vdaka tomu méze zakaznik |6giami presne planovat, ¢o je inak velka Outsourcing je vSeobecne vzaté prevede-
naklady spojené s informacnymi techno- a tazko riesitelna bolest. nie niektorej nekl'i¢ovej ¢innosti podniku
f_..r na externého dodavatela, ktory ju potom
financuje z vlastnych zdrojov a vybera za
nu Uhradu formou pravidelnych splatok.

4 AutoCont ponuka outsourcing celého infor-
macného systému zakaznickej firmy, alebo
len niektorych casti. Outsourcing méze
mat rézne stupne az po komplexnu formu,
ktora zahiha prevzatie majetku a terajsich
pracovnikov zakaznika do vlastnictva posky-
tovatela (spatné odkupenie a nasledny najom

1: 4 prostriedkov).

Nasa ponuka sa navzajom dopina.

5 Mame spravne riesenie pre kazdého,
velkého aj malého. VIEME AKO.




Ako vidno z opisu jednotlivych ¢asti spoloc-
nosti AutoCont, nasa prevazujuca ¢innost je
v tom, Ze pre podnikovych zakaznikov — ma-
lych, strednych aj velkych, z najroznejsich
odborov — staviame a niekedy aj nasledne
prevadzkujeme informacéné systémy na
zakazku. Zmyslom je pritom posilnit zakaz-
nika, napomoct mu, aby dosahoval lepsie
hospodarske vysledky, aby sa jeho podnika-
nie ucinnejsie rozvijalo.

Mame skusenosti, ktoré nas opravnuju
povedat a dolozit, Ze prave toto vieme.
Pracovat s vacsim poctom zakaznikov z roz-
nych odborov znamena zistit, ze problémy,

s ktorymi bojuju, su az prekvapivo podobné.
Je mozné ich zovseobecnovat. Odborové
Specifika a individualne podnikové pribehy
hraju mensiu ulohu, nez by sa na prvy pohlad
mohlo zdat.

Prvym krokom v nasej praci, ked dostaneme
dopyt na IT riesenie, je preto desifrovat,

v ¢om presne je problém. Nas nazor sa
nemusi vzdy presne zhodovat s tym, ako

problém vidi zakaznik! Pociatocna diskusia,
ked' si obe strany vyjasnuju stanoviska a nazo-
ry na mozné riesenia, je preto velmi dolezita.
V tejto faze sa takisto buduje vzajomna déve-
ra, nevyhnutna podmienka dalSej spoluprace.
Spravidla sa snazime formulovat problém
obecnejsie, aby sa vopred nevylucilo ziadne
uzitoéné riesenie. Nez napriklad povedat:
,Dodajte nam patdesiat novych PC*, je lepsie
prejst k skutoénému jadru veci: ,, Zariadte,
aby vsSetci nasi zamestnanci mohli efektiv-

ne pracovat na takych a takych ulohach.”
Riesenim moze potom byt nieco celkom iné
nez dodavka novych pocitacov — napriklad
zdokonalenie komunikacnej infrastruktury.

Ak je jasné, o ¢o ide a ¢o sa ma vyriesit,
nasleduje faza, v ktorej sa stanovuju priority
a obmedzenia. To je nevyhnutne na zakaz-
nikov, t. j. na manazmente a vlastnikoch.
Sme vsak pripraveni predlozit viastné navrhy
a odporucenia.

Potom je nevyhnutné zacat pracovat na
vlastnej realizacii projektu. Okrem

nformatickych zruc¢nosti su pri nej potrebné
aj hlboké znalosti z odboru podnikania zakaz-
nika, ako vSeobecnejsie, tak Uplne Specific-
ké pre jedinu konkrétnu firmy. ,.Skutocne tym
veciam rozumiete lepsie nez sam zakaznik?*
opytate sa asi.

Nie — a ano. Samozrejme nemame a nemo-
zeme mat detailné znalosti Specifického
odboru, tym menej konkrétnej firmy. Na druhu
stranu sme vSak uz videli vela zakaznikov

a vieme preto v konkrétnych detailoch
postrehnut véeobecné zakonitosti, o zasa
Gasto nezvladne ten, kto je vnutri, zaobera sa
danou ¢innostou uz dlho, trpi nevyhnutnou
prevadzkovou slepotou. Obvykly postup je
preto opét zalozeny na dialogu. Zakaznik nam
rozprava (napr. formou riadeného dotazni-
kového interview) o svojom odbore ¢innosti,

o svojej firme, o podnikovych procesoch.
(,Opiste nam, ako ten vas biznis funguje!”)
My si takto ziskané informacie prelozime do
svojich pojmov, napr. projektovée riadenie,
integracia obchodnych procesov a pod. Tak
vznikne model dostato¢ne presny, a pritom



dostatocne abstraktny, aby bolo mozné nan
nadvézovat budovanim alebo prispdsobenim
konkrétneho informacného systému.

Abstraktny model tohto druhu ma este jednu
podstatnu vyhodu. Umoznuje pomerne lahko
prenasat skasenosti, inspirovat sa tym,
ako funguiju najlepsie firmy v odbore, zostavit
postupne zoznam alebo zbierku takych sku-
senosti (,best practices"). Vo vacsine pripa-
dov ich potom mézeme zabudovat priamo do
dodavanych informacnych systémov, napr.
ako vopred nastavené procesy. Staci potom
zacat ich pouzivat.

Seriozny dodavatel méze dolozit svoje schop-
nosti dvojakym spoésobom: jednak zozna-
mom referenénych zakaznikov, jednak
prehladom formalnej kvalifikacie. V odbore
vypoctovej techniky je rovnako dolezité oboje.
Certifikaty dokazuju, Ze nasi ludia su dobre
teoreticky pripraveni, referencie zasa, ze tieto
znalosti vedia dobre pouzit v praxi. Pokial ide
o certifikaty, v sucasnosti je ich zoznam vel'mi
obsiahli (vid' viozeny text).

Okrem zakladnych formalnych certifikéacii sa
nasi pracovnici zasluzili o ovela vacsie uspe-
chy, ktorymi sme sa zaradili v svojom odbore
medzi svetovu $picku. Spolo¢nost Micro-
soft nas dvakrat po sebe vyhodnotila ako
jedného zo svojich najlepsich partnerov
v celosvetovom meradle.

Systém riadenia kvality AutoContu je cer-
tifikovany podla normy ISO 9001:2001

v oblasti poskytovania servisu a sluzieb.
Vsetky nase procesy suvisiace s poskyto-
vanim servisu a sluzieb su riadené v stlade
s normami ISO 9001:2001 a medzinarodné
uznavanou normou ITIL.

Vsetky tieto teoretické predpoklady vieme
patricnym spoésobom pouzit v praxi. Zoznam

AutoCont disponuje najuznavanejsimi certifikaciami od vacsiny
svojich dodavatelov. Aktualny zoznam je mozné si vzdy overit na

http://www.autocont.cz/profi-partnerstvi.cml. V sucasnosti ide

o tieto certifikacie:

® Microsoft Gold Certified Partner:
® Networking Infrastructure Solutions
® Advanced Infrastructure Solutions
® |nformation Worker Solutions
® Microsoft Business Solutions
® | earning Solutions
® |ntegrated E-Business Solutions
® Security Solutions
® Business Intelligence Solutions
® Microsoft Partner Advisory Council
® Microsoft LAR Account Reseller
® Microsoft Certified Technical Education Centre
® FileNet ValueNet Partner
® NetlQ Premier Authorized Resseler
® NetlQ Customer Advisor Board
® Fenestrae VAR Partner
® Computer Associates Gold Enterprise Solution Provider
® Citrix Solution Advisor — System Integrator
® Symantec Enterprise Solutions Partner
® \/Mware Enterprise VIP Network Reseller
® \/Mware Authorized Consulting Partner
® CheckPoint Authorized Value-Added Solutions Provider
® SAP NetWeaver Partner
® 3COM Gold partner
® Cisco Premier Certified Partner
® HP Bussines Partner
® HP Autorized Support Provider
® HP Autorized Service Partner
® |BM Business Partner
® |BM Service Partner
® Dell Professional Services Partner

nasich referenénych zakaznikov je obsiahly
a stale sa rozsiruje. Zaujemcovia mézu ke-
dykolvek najst jeho aktualnu verziu na webe
(www.autocont.cz, www.autocont.sk). Na
tomto mieste uvadzame niekol'ko prikladov:

® Tonak

® Kooperativa poistovia ,,SkutOéne

® Sodexho Pass - t

® Cesky Telekom rozumiete

® V3eobecna zdravotni pojistovna zakaznikom

® CEE WOOD .. -

@ Schwan Cosmetic CR lepSie nez

. X A HPSY - -
Ces',kalp’ovjlstovna 3 oni sami

® Krajsky urad Vysocina

® Neografia Martin sebe? it

® \/ysoké uceni technické v Brné

Vieme si rady s vasimi problémami.
VIEME AKO.



Co ponukame
mensim a stredny

Problém kazdej malej firmy je v tom, ze je
nutena robit mnozstvo veci menej efektivne
nez velka, alebo si prinajmensom mysli, ze
ich tak musi robit. Pokial ide o podnikové
informacné systémy, mensie a stredné firmy
v CR a SR na nich spravidla chci maximalne
usetrit, na ¢om nie je ni¢ zlé. Problém je

v tom, ze to ¢asto robia nevhodnym spo6-
sobom. Ako je zname, existuje Setrenie na
spravnom a na nespravnom mieste.

Ceské a slovenskeé firmy velmi Gasto prevad-
zkuju na svojich pocitacoch staré softvé-
rové aplikacie a maju velmi pomaly cyklus
obmeny: desat rokov aj viac. Také Setrenie
sa predrazi. Technicky pokrok v oblasti
informacnych technoldgii je totiz taky, Zze naj-
novsie vybavenie sa len na nizSich mzdovych
nakladoch — rovnaku pracu zastane menej
[udi — moéze vrétit v niektorych pripadoch uz
o niekolko mesiacov. Navratnost investicii
do vypoctovej techniky a informaénych
systémov je vysoka — za predpokladu — ze
ide o odbornu dodavku, ktorej predchadzala
prislusna kalkulacia. Velké podniky tymto
sposobom uvazuju bez vynimky a matema-
tike navratnosti velmi dobre rozumeju. Je
paradoxné, ze mensie podniky, v ktorych
finanéné hospodarenie a cash flow hraju
ovela vacsiu ulohu, takto zatial uvazuju ma-
lokedy a nakupuju skor naslepo. Chyba ich
potom médze poskodit ovela viac nez velky
podnik.
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Nasa ponuka v oblasti podnikovych infor-
macnych systémov uréenych mensim firmam
je zamerana predovsetkym prave na rychlu
navratnost investicie a na eliminaciu rizik. Au-
toCont dodava a implementuje u zakaznika
predovsetkym systémy Microsoft Navision.

V tejto ¢innosti sme najva¢sim a najuspes-
nejsim lokalnym certifikovanym predajcom
(Microsoft Certified Business Solutions Part-
ner) a implementatorom produktov Navision.

spravidla potrebné vybudovat, doplnit alebo
modernizovat technologicku infrastruktaru.
To zahina pocitace, siete, aktivne sietové
prvky, operacné systémy, to vSetko vratane
nastrojov na ich spravu, riadenie a zaistenie
bezpecnosti. Doélezité je, ze vieme posudit
dodavku infrastruktury a nadvazujuceho
informacného systému ako jeden celok. Ne-
hrozi tak poddimenzovanie, ktora ma potom
za nasledok prevadzkové problémy, ani

Ponukame skoru navratnost’ investicii

a eliminaciu rizik.

ERP (Enterprise Resource Planning)
alebo podnikovy informaény systém je
komplexny softvérovy nastroj na riadenie
vSetkych c¢innosti firmy od prijmu objednavok
a fakturacie cez spravu skladov a zasob az
po mzdy, ludské zdroje, riadenie vyroby,
vyskumu a vyvoja a pod. Ide o kluc¢ovu zlozku
podnikového softvéru. Na tu potom nadva-
zuju dalsie produkty a funkcionality: datové
sklady, manazérske informacéné systémy,
webové predajne a portaly a pod. To vsetko
AutoCont takisto dodava.

Nez vsak je vobec mozné pristupit k insta-
lacii a prevadzke informacného systému, je

naddimenzovanie infrastruktury, ktoré

sa zbyto¢ne predrazi. Technologie sa riadia
obchodnymi potrebami zakaznika, nie
naopak.

Mame rozsiahle skusenosti s vyvojom we-
bovych portalov a nastrojov pre elektronické
obchodovanie. Dodavame a implementuje-
me aj dnes vel'mi ziadané tzv. systémy pre
riadenie informacii a znalosti (knowledge
management). Ich ucelom je pracovat

s nestrukturovanymi datami, teda s takymi,
ktoré nie su ulozené v databazach, ale maju
napr. podobu textovych a tabulkovych subo-
rov (obchodna korespondencia a pod.). Na



/m firmam?

to Uzko nadvazuju systémy pre integrovanu
spravu dokumentov (IDM), smerujice k tzv.
bezpapierovej kancelarii.

Takisto ponukame dalsiu vel'mi ziadanu

a dolezitu skupinu systémov: CRM
(customer relationship management,
riadenie vztahov so zakaznikmi). Systém
predstavuje komplet nastrojov pre pracu so
zakaznikom od generovania dopytu a indivi-
duélne cieleného marketingu po efektivne
ukladanie histérie vztahov, nakupnych
vzorcov, prace so zlavami, s $pecialnymi
ponukami... Patri sem aj individualizované
spracovanie vSetkych konkrétnych trans-
akcii od objednavky cez dodavku tovaru

po fakturaciu, platobné podmienky, servis
a podporu.

Vzhladom na velky dopyt v tejto oblasti
mame aj skupinu $pecializovanu na konkrét-
ny odbor: Informacné systémy maloobchodu
a distribucnych sieti (ISM). Ta sa Specializuje
na pocitacoveé rieSenia v oblasti retailové-

ho predaja. Hlavnou aktivitou ISM su teraz
zakaznicke riesenia pre riadenie obchodnej
politiky pre nehomogénne obchodné retaz-
ce, ktoré prevadzkuje heterogénne informac-
né systémy.

Malé firmy potrebuju riesenia s rychlou

navratnostou a za dostupnu cenu.
VIEME AKO.
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Pre velkych zakaznikov je typicka dobra zna-
lost vlastnych potrieb v oblasti informacnych
technologii. To obidvom stranam — dodava-
telovi aj zakaznikovi — zjednodusuje situaciu,
zaroven je vsak potrebné vziat do uvahy, ze
naroky velkych spolo¢nosti s znacné a ¢as-
to atypicke, velmi individualizované. To kladie
na dodavatela mimoriadne naroky. AutoCont
patri k Uzkej Spicke v svojom odbore, ktora
tieto poziadavky opakovane a uspesne
zvlada.

Velké firmy su Specifické prave tym, ze su
velké. Komicka formulacia ma zdéraznit, ze
nejde o kvantitativhu, ale kvalitativnu charak-
teristiku! Ludia od pocitacov tomu ¢asto ho-
voria Skalovatelnost: ¢o je v malom meradle
jednoduché, to si vo velkom vyzaduje Uplne
iny pristup. Desat faktir za mesiac napisete
aj v obycajnom textovom editori, a potom ich
ruéne zanesiete do tabulky. Ziadny problém.
Na sto faktur denne potrebujete nielen
fakturantov, ale predovsetkym Specializovany
softvér, ktory ich pracu zefektivni a vyluci

z nej chyby. Pri tisicke denne je nevyhnutné,
aby ich vystavovanie a rozposielanie prebie-
halo viac menej automaticky, bez zasahu
[udskej ruky.

Procesy vo velkych firmach su teda na rozdiel
od mensich firiem zlozitejsie, nakladnejsie,

a prave preto poskytuju moznost ovela vac-
Sich uspor a sucasne aj vacsich prinosov,
pokial vSak su spravne riadené.

Za svoju rozhodujucu konkurenénud vyhodu

v oblasti dodavok pre velké spolo¢nosti pova-
zujeme prave doslednu znalost procesného
riadenia. NajdolezitejSim aspektom toho,
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¢o ponukame, je kvalitné prepojenie oboch
hlavnych stranok problému, teda technickej
aj manazérsko-organizacnej. Rozumieme
ako Specifickym problémom zakaznika a ich
formalnemu opisu v jazyku procesného a pro-
jektového riadenia, tak technoldgiam, ktorymi
je mozné tieto problémy riesit.

Zakladom nasich dodavok pre velkych
zakaznikov je realizacia infrastruktury.

Tou rozumieme prepojenie hardvérovych

a softvérovych produktov a rieseni tak, aby
pracovnici zakaznika ziskali a mali stale

k dispozicii na svojich pracovnych staniciach
dokonalé pracovné prostredie — vykonneé,
bezpecné, lahko ovladatelné, uréené presne
na to, na ¢o ho chcu pouzivat. Do infrastruk-
tury v tomto ponimani spadaju servery,
klientske stanice, mobilné zariadenia, ich
operacné systémy, ich sietové prepojenie,
vSetky bezpecénostné rieSenia a napokon
systémy pre centralnu spravu a dohlad nad
prevadzkou informacnych technologii.

Na tieto dodavky nadvazuju nase dalsie
sluzby, ku ktorym cCasto patri prevadzka
takto vytvorenej infrastruktury formou

vratane garancie prevadzky kriticky
dolezitych technologii po celom Gzemi
CR a SR avrezime 7 x 24. Servisné
strediska su umiestnené v 25 mestach CR
a SR, zaklad tvori 13 krajskych pobociek.
Poskytovanie sluzieb centralne je riadené
Zakaznickym centrom.

Typickou ulohou, ktort pre zakaznikov
robime, je sprava koncovych stanic.
Zahmma vsetky Ulohy spojené s prevadzkou
zakaznikovych PC, notebookov, priru¢nych
pocitacov a periférnych zariadeni. V takom
usporiadani preberame vsetku zodpovednost
za prevadzku koncovych stanic. Zakaznik
svoje pocitace skutocne len pouziva. Od
vSetkych otazok spojenych s ich zaobsta-

RozliSujeme, ¢o zakaznik
skutocéne chce, od toho, o ¢o si

povedal.

outsourcingu. Riadenie sluzieb prevadzku-
jeme dosledne podla metodiky ITIL, ¢im je
zarucené poskytovanie Spi¢kovych sluzieb




ranim, prevadzkou, technickou udrzbou,
vymenou za modernejsie modely a pod. je
usetreny. A jeho pracovnici tak zostavaju
efektivni — problémy s osobnymi pocitacmi za
nich v plnom rozsahu riesime my.

Coraz ¢astejsou poziadavkou velkych podni-
kov a organizacii je moznost ucinnejsie riadit
svoje podnikoveé procesy, mat nad nimi vyssi
stupen kontroly ako dosial. Na to sluzi softvé-
rova podpora pre BPM (Business Process
Management) alebo riadenie obchodnych
procesov. Procesné riadenie je dnes jednou
z kluGovych metéd podnikového manazmentu
a nezaobide sa bez softvérovej podpory. Tu
tvoria nastroje a sluzby umoznujuce planovat
a riadit v pojmoch podnikovych procesov, teda

Coje ITIL

ITIL (IT Infrastrukture Library) je kniznica obsahujluica opis spésobov
riadenia IT infrastruktury a sluzieb poskytovanych jej prostrednictvom. Ide
o suhrn najlepsich skusenosti z praxe, ktorym sa podla toho tiez ¢asto
hovori ,,Best Practice”. To je jeden z dévodov, preco je ITIL pre vela orga-
nizacii zrozumitel'ny. Organizacie, ktoré sa rozhodnu ITIL implementovat,
Casto zistuju, Ze niektoré z oblasti definované a opisované ITIL pre nich
nepredstavuju ni¢ nové a nezname. Su to oblasti, ktoré uz samy riesili,
rieSia alebo v buducnosti zamyslaju riesit. To, ¢o ITIL prinasa navyse, je
spojenie ziskanych skusenosti do jednotného a konzistentného celku,

z ktorého ITIL vytvara ramec pravidiel a odporuceni.

Riadenie IT je prilis komplexna zalezitost. Preto vela organizacii riesi

a implementuje rieenia jednotlivych oblasti postupne. Casto sa potom
moze stat, Ze sa nieco prehliadne a nedomysli, a to nasledne zvysuje
narocnost implementacie rieSeni dalSej oblasti, na ktoru je potrebné

sa zamerat. ITIL dava skusenosti z jednotlivych oblasti do stvislosti, ¢im
pomaha pri ich rieseni udrzat potrebné vazby a zachovat si prehlad o cel-
kovom obraze vsetkych nadvaznosti tak, aby nasledné riesenie v dalsich
oblastiach bolo jednoduchsie. Mozno povedat, ze ITIL zavadza Standard

pre riadenie IT.

analyzovat ich, definovat, pridelovat zdroje

a sledovat ich vytazenie, monitorovat skutoc-
né vykonavanie procesov a pod. Podpora pre
BPM je vyssim stupriom softvérovych techno-
|6gii znamych napriklad pod nazvami workflow
(riadenie obehu dokumentov) a nastroje pre
spolupracu (collaboration tools).

Dodavame takisto nastroje pre tzv. ECM
(Enterprise Content Management, sprava
podnikovych udajov). Kazda organizacia

v dnesnej dobe pracuje s obrovskym mnoz-
stvom udajov v digitalnej podobe: textovymi
subormi vsetkého druhu, e-mailami, obsa-
hom databéaz, obrazkami, audiozaznamami...
V tom vSetkom je potrebné mat poriadok

— aviac: je potrebné vediet hladat v tychto
udajoch relevantné informacie, je potrebné
zarucit, aby spravni [udia mali v spravny

¢as spravne Udaje, kym nepovolani nie, je
potrebné nepomylit si navzajom rdézne verzie
toho istého dokumentu. To vSetko a ovela
viac vedia zariadit prave ECM rieSenia.

Je dolezité, ze sa pravidlami, ktoré sa vzdy
usilujeme implementovat u zakaznika, riadime
aj sami. Désledne riadime svoje projekty v po-
jmoch zivotného cyklu, nepostupujeme teda

metodou start/stop, ked' nestastny za-

kaznik na konci vidi, Ze sice dostal to, o ¢o

na zaciatku poziadal, ale nie to, ¢o si v skutoc-
nosti zelal, pretoze nepoziadal presne. Toto je
velky a velmi typicky problém celého biznisu
informacnych technologii. Velmi pravdepo-
dobne ide o najcastejsiu pri¢inu nespokojnosti
zakaznikov s dodavkami IT sluzieb.

My o tomto riziku vieme a aktivne sa mu
branime. RozliSujeme o¢akavania zakaznika
—teda to, ¢o skutocne chce — a vyslovne
vyrieknuté poziadavky. Usilujeme sa vzdy
uspokojit skutocné ocakavania — teda
pomoéct ich zakaznikovi formulovat, odhalit

a previest do vyslovnych formulacii napr.

v zmluvnych dokumentoch. Taky postup je
¢asto cyklicky, prebieha pri nom postupné
spresnovanie zadania. V priebehu rieSenia
teda adaptujeme ciele projektu tak, aby
spinal skutoéné odakavania, skutoéné zame-
ry zakaznika.

Nasa praca zodpoveda najnaro¢nejsSim med-
zinarodnym standardom. Sme rovnako dobri

ako Spickovi zahrani¢ni dodavatelia.

VIEME AKO.
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Ako uvazovat o n
a prevadzke IT rie

Zamestnavate vlastného lekara? Samozrejme
ze nie. Ale mate starostlivo zaznamenané
telefonne cislo ,,svojho* lekara, ktorému
doverujete, u ktorého sa citite v bezpedi, ku
ktorému chodite na pravidelné prehliadky,
ktory pozna vas zdravotny stav a zdravie va-
Sej rodiny z vacsej ¢asti spamati a zvysSok si
najde v kartotéke. Viete, ze mu mézete kedy-
kolvek zavolat. S malickostou vam poradi po
telefone, mozete za nim obcas zajst trebars
aj na kus reci a neformalne sa porozpravat

o prevencii. Kvoli va¢sej neurgentnej veci

si na vas urobi ¢as v najblizSom moznom
termine. A ked je zle, pride okamzite. Kde¢o
dokéaze vyriesit sam, a na ¢o nestacia jeho
sily a vybavenie, s tym vas posle k prislusné-
mu Specialistovi.

b
g/

1. Obratte sa na najblizsiu lokalnu poboéku vybratého
dodavatel'a. Na ¢o nebudu stacit sily lokalnej pobocky,

na to si bude vediet zaobstarat kvalifikovani pomoc.
Lokalni pracovnici vam vsak stale budu nablizku. Ak nema
dodavatel pobocku vo vasom okoli, vyziadajte si podrobné
informacie a neskor zmluvné zaruky o dostupnosti jeho

pracovnikov.

Zamestnavate vlastného pravnika? Samozrej-
me ze nie. Ale rovnako ako v pripade lekara
aj tu mate ,,svojho” pravnika, na ktorého sa
obratite, ked' potrebujete jeho sluzby. Aj

on dokaze malickost vyriesit telefonicky,
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vo vacsej veci pre vas zacne bez meskania
a systematicky pracovat — podla potreby
sam, alebo so zazemim celého timu.

Je to jasné a logické? Samozrejmé? Vsetci
to tak robia?

A teraz — ako to mate so Specialistom na
informacné technologie?

3. Nepytajte sa hned’ na zadiatku, kol'ko to stoji, pretoze nemézete dostat rozum-
nu odpoved. Na podrobné rokovania o cene bude dost ¢asu, az bude zakazka
presnejsie Specifikovana. Cena IT rieSeni sa malokedy da opisat jednoducho, skor
je to konstrukcia, ktora zahriia obstaravaciu cenu, prevadzkové naklady a casto

aj polozky typu: ,,Ak sa splni k uré¢itému datumu urcita podmienka (napr. skratenie
doby vyroby, znizenie skladovych zasob), dostane dodavatel taku a taku prémiu.“
Ak vam niektory dodavatel’ ponukne pri zlozitejSom rieSeni cenu ako jediné Cislo,

zvazte dobre, i to dava nejaky zmysel.

Nehodil by sa vam odbornik, ktory je vam
k dispozicii podobnym spésobom

a za podobnych podmienok ako lekar

a pravnik? Rozumejte, tym nechceme nijak
znizovat vasich zamestnancov posobiacich
na pozicii, ktora sa spravidla vola ,,systémovy
administrator”, ,spravca siete” a pod. Ale

s ich pracovnymi miestami byvaju v mensich
a strednych firmach spojené notorické taz-
kosti, ktoré mozno lahko pomenovat.

Predovsetkym: malokedy su dostatocne
vyuziti, a preto su prili§ drahi. Mensia firma

2. Opiste svoje problémy a poziadavky
¢o najjednoduchsie, beznym jazykom,
bez pocitacovej terminologie. Nehl'adaj-
te pseudoodbornikov ako ,timocénikov*.
Premyslajte o svojom probléme vzdy

v obchodnych pojmoch, nie v technic-
kych. Nie teda: ,Potrebujeme novy ske-
ner,“ ale radSej: ,,Potrebujeme pracovat
s niektorymi dokumentmi v elektronic-
kej podobe namiesto papierovej,“ alebo
este lepsie: ,Potrebujeme rychlejsSiu

a menej nakladnu pracu s dokument-
mi.“ Situacia je podobna ako u lekara.
Ani za nim neprichadzate s hotovou
diagnézou a navrhnutou terapiou, ale

s opisom priznakov: ,Boli ma koleno,“
nie ,Chcel by som si objednat operaciu
kolenného kiba v celkovej anestézii.*

ma malokedy tolko prace pri beznej sprave
a udrzbe IT, aby to vystacilo na jeden piny
uvazok - nieto na viac. Napriek tomu svojho
Specialistu zamestnava, pretoze jeho odbor-
né znalosti st nenahraditelné. Nie je mozné
sa bez nich jednoducho zaobist, aj za tu
cenu, ze produktivita je mala. Mimocho-
dom, viete vobec, ¢o cely den robi? Viete
ho objektivne hodnotit a merat obdobne ako
napriklad svojich obchodnych zastupcov?

IT Specialista v mensej firme, to je prevazne
rutinna praca: udrzba, rieSenie vypadkov,
aktualizacia softvéru. Ma vsak niekto vo vasej
spolo¢nosti celkovy prehlad o pouziva-
nych informacnych technologiach? Viziu do
buducnosti? Zvazujete, kam sa ma vasa IT
vyvijat, co vsetko ma riesit, aké podmienky
na také riesenia kladiete? Rozumiete tomu

a potrebnej Urovni vy? Rozumie tomu vas
sprava siete?

V neprijemnych otazkach si dovolime este
chvilu pokracovat, dokonca pritvrdime.

Ako je na tom vasa firma s bezpecnostou
informacnych systémov? Ste dostato¢ne
chraneni proti virusom, proti prenikaniu ne-
opravnenych osbb, proti strate udajov? Ako
casto a podla akej schémy sa u vas zalohuje,
a ¢o vsetko?

Kto o tom rozhodol, kto taky plan bezpec-
nostnych opatreni schvalil?
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4. Pozadujte kalkulaciu navratnosti investicie. Zahri-
te ju do zmluvy a postarajte sa, aby jej splnenie bolo
zmluvne vymahatel'né.

5. Ak porovnavate cenu
réoznych IT rieSeni, nezabud-
nite do porovnani zahrnat
skutocne vsetky naklady.

Typicka je situacia, ked’ sa
cena navrhnutého outsour-
cingu porovnava s mzdovy-
mi nakladmi na vlastnych
pracovnikov. Vzali sta vSak do
uvahy aj naklady na miestnos-
ti alebo budovu, vykurovanie,
svetlo, bezpec¢nostnu sluzbu,
odpisy...?

A ¢o ak vam havaruje pevny disk? To je
najbanalnejsie a najcastejsie hardvérové
zlyhanie. Co ked' sa disk pokazi vo vagom
serveri, kde je Uctovnictvo, fakturacia, udaje
o zakaznikoch? Co ked odide disk vasho
riaditel'ského notebooku, kde je personalna
agenda, mzdy, vSetka vasa korespondencia,
koncepty obchodnych zmluv? Viete, ¢o v ta-
kej situacii robit? Kam disk odniest, aby vam
z neho Udaje bezpec¢ne zachranili a zaroven
ich v ziadnom pripade nezneuzili?

Viete posudit, ¢i je cela vasa IT infrastruktura
— hardvér, softvér, pripojenie na internet,
pocet a kvalifikacia IT Specialistov, stupen
preskolenia vsetkych pracovnikov optimalna?

6. Vel'mi citliva je uloha vasich vlastnych IT Specialistov — zamestnancov.
Ich nazor je potrebné do istej miery reSpektovat, pretoze su to oni, kto
poznaju detaily problematiky. Na druhu stranu vSak malokedy poznaju
celkovy obrazok: rozhodne sa staraju skor o kapacitu diskov servera, nez
o obchodné vysledky vasej firmy. Okrem toho mézu byt prichodom exter-
ného dodavatel'a ohrozeni, ¢i uz domnele (ak su kvalitni a poctivi), alebo
skutoéne (ak nepracuju dobre, alebo za vasim chrbtom prevadzkuju na
vasej technike vlastné aktivity). Dbajte na to, aby vasi IT Specialisti rozumeli
biznisu. Ak ste cestovna kancelaria, vasi programatori a spravcovia siete
musia rozumiet predaju zajazdov. Ak ste hypermarket, vas spravca siete
musi chapat principy rozmiestiiovania a dopliiovania tovaru. Inak nebudu
robit svoju pracu dobre.

Nie je poddimenzovana alebo predimenzo-
vana? Nedal by sa z nej dostat vacsi vykon
(mozno ovela vacsi vykon) za menej penazi
(mozno za ovela menej)?
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Su tie pocitace vobec na nieco dobré?

V roku 2004 sposobil v Amerike a potom v celom svete rozruch pan Nicholas Carr, publi-
cista a redaktor Hardvard Business Review, svojim ¢lankom ,,Na informacnych technologi-
ach nezalezi“ (IT Doesn’t Matter). Napisal priblizne toto: pocitace a pribuzné technologie
prestali poskytovat podnikom konkurenénu vyhodu, pretoze sa uz stali samozrejmostou.
Odporucil preto obmedzit investicie do pocitacovych technolégii; prestat v nich hladat
strategicku vyhodu, pretoze tam nie je; prestat pouzivat to najmodernejsie, co je na trhu,
a vsadzat radSej na preverené a stabilné rieSenia; hladat v pouziti IT vyssSiu bezpecnost
transakcii a usporu nakladov, nie nové obchodné prilezitosti. Carrov ¢lanok teda vliastne
nie je o tom, Ze ,na informatike nezalezi“, ale o tom, Ze sa s jej pomocou uz nemozno
odlisit, ¢o urcite nie je to isté. Napriek tomu dodavatelov IT aj ich zakaznikov donditil

k zamysleniu.

Carrov nazor je velmi sporny. Neberie do uvahy, ako drasticky — alebo Uzasne, to je vec
nazoru — sa svet zmenil a rozrastol za poslednych patdesiat rokov. Je nas na planéte
¢oraz viac, Zijeme prepojenejsie, ovplyvhujeme vo vacsej miere jeden druhého, nasa
zivotna Uroven rastie a s nou aj nase naroky, zaroven pribuda rizik. Vyhodnotit aspon ako
tak vsetky udaje, ktoré taky vyvoj sveta a [udstva denne generuje, to sa bez pocitacov

a digitalnych technologii nezaobide. Ano, nase spoluzitie s pocitacmi je Gasto kompliko-
vané a skripe, ale to by ste este len videli, ako by to vyzeralo bez nich! Moderna civilizacia
by bez tych poruchovych, narocnych a rozmazanych masiniek nevedela fungovat.

Carr vlastne nehovori ni¢ iné, nez Zze vyvoj informacnych technologii je v istom zmysle
ukonceny, ze dosiahol vSetko, ¢o dosiahnut mozno. Riziko podobnych tvrdeni je dobre
zname: ich autori sa ¢asto stavaju obetou irénie dejin, ked st dalsim vyvojom — ¢asto
velmi skoro — usvedéeni z gigantického omylu. Staci pripomenut notoricky znamy priklad
toho riaditela americkeho patentového uradu, ktory chcel v druhej polovici 19. storo-

Cia zlozit funkciu a zavriet kram, pretoze ,vSetko uz bolo vynajdené”. Aj zakladatel IBM
Thomas Watson okolo roku 1950 veril tomu, ze na svete je trh len pre niekolko kusov po-
citacov. Pocitacové technoldgie dneska v ziadnom pripade nie su uzatvorenou kapitolou;
kazdy nazor deklarujuci ,, koniec historie je v svojej podstate povySenecky.

Jednoduchy priklad: mnohi dodavatelia sluzieb spojenych s informacnymi technoldgiami
tvrdo pracuju na tom, aby pocitace fungovali v zasade rovnako ako dosial, ale lepsie — aby
skutoc¢ne plnili sfuby, ktoré ich vyrobcovia uz roky trocha lahkovazne rozdavaju. Zoberte

si len problémy s formatmi dat a programov. Svet vypoctovych systémov je dnes fragmen-
tovany, rozdrobeny na kusky. Vsetci, od pouzivatelov v domacnostiach po velké podniky,
maju nejaké problémy s nekompatibilitou, vSetci stéle riesia, ¢o pojde kde spustit, co
bude s ¢im komunikovat, ako ¢o najjednoduchsie preniest udaje z jednej agendy do dru-
hej. Odlisna sietova architektura; rézne operacné systémy; vsetky mozné databazy; Siroky
vyber programovacich jazykov a modelov; nekonec¢na rozmanitost aplikacnych programov
a reprezentacii udajov v nich. ,Integracia aplikacii zacala predstavovat problém v okamihu,
ked' prvy pouzivatel vypoctovej techniky na svete uviedol do chodu svoj druhy systém,*
hovori k tomu Robert Hailstone, analytik zo spolo¢nosti IDC.

Ulohou ludi od IT byva nejako to véetko prepojit do funkéného celku. Velmi ¢asto ho riesia
tym sposobom, ze pred jeho zlozitostou rezignuju a navrhnu ,,upgrade®, teda vyhodte to,
¢o mame, a kupte nie¢o nove, ¢o bude aspon trocha vseobecnejsie a pruznejsie. Tento
pristup roky udrziaval vela pocitacovych firiem stastnych, vela pouzivatelov bezradnych

a vela finan¢nych riaditelov nepricetnych od zurivosti. Ale v poslednych rokoch na taky
pristup pouzivatelia jednoducho nemaju peniaze. A hla — ukazuje sa, ze ked' sa chce, tak
to ide. Vznikla nova oblast informatiky, tzv. integracia aplikacii, ktora sa snazi zariadit prave
prislusné prepojenia a dosiahnut to, aby vsetko v pocitacoch spolupracovalo skuto¢ne so
vSetkym, nielen na papieri reklamného letaka.

Zda sa teda, ze Nicholas Carr sice udrel klinec po hlavicke, ale ze terc jeho kritiky ma
dosial’ nejaké to eso v rukave...
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7. Naucéte sa zaklady — vy sami, osobne, manazéri

a vlastnici mensSich firiem. Nejde o to, aby sa z vas stali
pocitacovi odbornici, ale vlastna prakticka skusenost

— s osobnym pocitacom, e-mailom, internetom — je
nenahraditel'na. Da vam ovela lepsSiu predstavu, o com
to ti l'udia vlastne hovoria. Okrem toho sa pocitacova
gramotnost samozrejme hodi aj v beznom Zivote, nielen
v biznise. Alebo: kym sa rozhodnete, ¢i vasa firma zriadi
elektronicky obchod, kupte si sami knizku alebo CD cez

Amazon.

8. Pokladajte neprijemné otazky. Nech vam budu pocitacové
firmy ponukat hocico, pytajte sa ich vzdy na dve zakladné veci:
na ¢o to potrebujeme a za ako dlho sa nam taka investicia
vrati. Pozadujte podrobnosti. Odmietajte odpovede obsahujuce
nezrozumitel'na terminolégiu. Ak nie su odpovede presvedcivé,
neuzatvarajte kontrakt.

9. Informacné technologie nesmu
byt sucastou vasho problému, ale
jeho rieSenim. Ak je to naopak, robi-
te nieco zle. Hl'adajte chybu, najdite
ju a odstrante. Ak na to nestacite
sami (a to je dost pravdepodob-

né, ked' uz raz v takej situacii ste),
vyhl'adajte odbornu pomoc — exter-
ného dodavatela.



10. Dodavatela si vyberajte podla troch hlavnych kritérii: pre koho uz pracoval a s akym
vysledkom (referencie), aki ma kvalifikaciu (certifikacia) a ¢i je lokalne pritomny, dostup-
ny a rozumie vasmu Specifickému biznisu. Az potom premyslajte o cene, zvu¢énom mene

a pod. Pocitacové technologie nie su spravidla komodita, dodavatelia spravidla nie su I'ahko

navzajom zamenitel'ni. Ak kupujete od niekoho iného, kupujete nieco iné.

Vhodne zvoleny externy dodavatel vam
umozni dostat vSetky vyssie uvedené otazky
pod kontrolu. Budete sa méct nanho spola-
hnut rovnako ako na lekara alebo pravnika.
Ale ako ho najst?

Sme presvedceni, Ze takym spravnym
dodavatelom sme pre vas my —
AutoCont. Dali by sme vsak prednost

tomu, keby ste k tomuto zaveru dospeli

sami, vlastnou Gvahou. Sme si vedomi toho,
Ze zakaznici z radov strednych a mensich
firiem Casto nevedia, ako optimalne postupo-
vat pri nakupe IT technologii a rieseni. Cela
oblast je stale este pomerne nova a pre vela
[udi akoby zahalena tajomstvom.

Tarcha vzajomnej komunikacie samozrejme
lezi v ovela va¢sej miere na dodavatelovi nez
na zakaznikovi. Napriek tomu je uzitoéné, ak
zakaznik pozna zakladné pravidla takého ro-
kovania. Obidvom stranam sa tak rokovanie
zjednodusi a zrychli. Jednym zo spdsobov,
ako najst vychodiskovu poziciu v rokovani

s dodavatelom IT, ako najst toho pravého
partnera pre vas biznis.

Nechaijte si poradit od tych, ktori s vami ho-
l voria otvorene a zrozumitelne. VIEME AKO.
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Kto su a co doda
obchodni partnel

Microsoft

Microsoft je najvacsia nezavisla softvérova firma sveta,
dodavatel operacnych systémov, kancelarskych nastrojov,
podnikovych aplikacii a iného softvéru.

[}

invent

Hewlett-Packard je popredny svetovy dodavatel osobnych
pocitacov, tlaciarni, serverov, sietovej infrastruktiry a mno-
hych dalsich produktov a sluzieb v oblasti IT.

®
SAP je najvacsi svetovy dodavatel podnikovych informac-
nych systémov a suvisiaceho softvéru ur¢eného velkym,
strednym aj mensim firmam.

IBM je popredny svetovy dodavatel serverov, systémoveho
aj aplikacného softvéru a Sirokého spektra dalSich produk-
tov a sluzieb v oblasti IT.
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Dal$i vyznamni partneri spoloénosti AutoCont:

3COM

Cisco Systems

Citrix

Computer Associates
Dell

Fenestrae

FileNet

CheckPoint

NetlQ

Symantec

VMware
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Ako sa meria

Ako zakaznik pozna, ze svoje peniaze
vynalozil uzitoéne? VSeobecne vzaté, podla
vysledovky buduceho roka alebo niekolkych
dalsich rokov. Je potrebné znova zdéraznit:
informacné technologie spravidla nie su
nakladova polozka, ale strategicka investicia.
Spravny pristup nie je v tom, ako ich minima-
lizovat, ale ako si zaistit jej presne kontro-
lovanu a rychlu navratnost. Inymi slovami

a trocha zjednodusene: Nejde o to, kol'ko
to bude stat, ale kol'ko to prinesie.

Predbezné vypocty navratnosti, akokolvek
presvedcivo mézu vyzerat, ¢asto aj pri tej
najlepsej voli oboch stran zlyhavaju — nemé-
zu brat do uvahy najroznejsie komplikacie,
ktoré sa v buducnosti vynoria. Vhodny preto
mébze byt sposob, ked' sa dodavatel zmluvne
zainteresuje na splneni dohodnutych kritérii.
To znamena, ze ide o zdielanie rizika: rozlozi
sa medzi dodavatela a zakaznika. Zmluv
tohto typu dnes v IT pribuda. Nie su vhodné
vzdy — najma pri jednoduchych zakazkach sa
nepouzivaju, pretoze by kontrakt zatazili zby-
toc¢ne velkou réziou. V niektorych pripadoch
vSak mozu prispiet k Uspechu riesenia.

Co merat, podla ¢oho hodnotit Uspesnost?

O metrikach v informatike sa pisu celé knihy,
je to komplikovana oblast. Pre prvu predsta-
vu postaci niekolko bodov.

22

Najvyhodnejsie su tzv. tvrdé metriky — ob-
jektivne meratelné ukazovatele. V pripade IT
rieSeni k nim moze patrit napriklad zrychlenie

F ¥ =

UZlI

obratky zasob, skratenie doby vyroby, skra-
tenie dodacich lehét. Ak podnik po nasadeni
IT rieSenia dokazatelne zaznamena pokrok
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ok IT rieseni?

v tychto ukazovateloch, je to dostatocny
dokaz, ze riesenie funguje a jeho prinos moz-
no presne vycislit.

Dalsia skupina metrik sa tyka prevadzky sa-
motného IT systému. Ako ¢asto nastava jeho
vypadok a ako dlho trva? Ludia od pocitacov
pouzivaju bezne vyraz dostupnost, ¢o je doba,
pocas ktorej je systém v plnej a bezproblémo-
vej prevadzke, vyjadrena ako percento doby,
pocas ktorej v prevadzke mal byt. Dostupnost
by spravidla mala byt 99 % a viac — pri velmi
naroénych sposoboch vyuzitia sa starostlivo
rata, kolko deviatok je za desatinnou Giarkou.

Pri mnohych rieseniach a mnohych typoch
zakaznikov mozno s takymi ukazovatelmi pra-
covat len v obmedzenej miere, alebo vébec
nie. Napriklad v pripade reklamnej agentury,

Rozdelime sa s vami o rizika dodavaného

rieSenia.

pravnickej kancelarie alebo grafického studia
by bolo velmi tazké hladat akukolvek tvrdu
metriku, pouzitelnd na hodnotenie prinosu

IT. V takom pripade nezostava nez sa uchylit
k makkym metrikam, teda k subjektivnemu
hodnoteniu prinosu. Hodnotit sa moze napri-
klad jednoduchost obsluhy, ergonomickost,
odhadovana Uspora ¢asu, a to spravidla

formou dotaznikovej akcie medzi pracovnikmi
zakaznika.

Outsourcing sluzieb sa lisi od externych
dodavok tovaru okrem iného aj tym, ze ide

o kontinualny proces. V pripade fyzickej
vyroby je pomerne jednoduché overit kvalitu
dodavky: dodany tovar sa preskuma a podla
toho sa zaplati dohodnuta cena. Pri sluzbach
je také prevzatie technicky aj pravne zlozi-
tejsie. Na tento ucel bola vyvinuta specialna
pravna konstrukcia, tzv. dohoda o kvalite
sluzby (Service Level Agreement — SLA).
Dodavatel a odberatel sa v nej dohodnu

na pouzivanych metrikach, odzrkadlujucich
kvalitu sluzby, na spdsobe ich merania a vy-
hodnocovania, podla toho sa potom stanovi
cena, zmluvné pokuty alebo bonusy a pod.

Problém je opéat v tom, Ze nie vSetko, ¢o je

v podobnych pripadoch dolezité, mozno aj
objektivne merat. Metriky sa preto ¢asto ob-
medzuju na rydzo forméalne hlladiska (¢as od
nahlasenia chyby po zaciatok opravy a pod.),
¢o nemusi presne vyjadrovat skutocny pro-
spech pre odberatela. Problematika metrik,
SLA a pod. predstavuje preto obsiahly priestor
pre tvorivé napady dodavatela aj odberatela.

Rozdelime sa s vami o rizika dodavaného
rieSenia. VIEME AKO.
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AutoCont
v kocke
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1. Kto sme: zakladné udaje o spolo¢nosti 2
AutoCont. Profil, zameranie, obchodni partneri,
Struktura zamestnancov. Pobockova siet.

2. Ako pracujeme: AutoCont CZ a AutoCont SK 4
je sucastou holdingu AutoCont. Ma niekolko
vyznamnych sesterskych firiem. Zaobera sa
tromi hlavnymi okruhmi ¢innosti: infrastruktuara,
aplikacie, sluzby.

3. Co vieme: ako vyzera typicka zakazka, 8
ako o nej komunikujeme so zakaznikom.
Zoznam nasich odbornych certifikacii,
vybraté referencéné zakazky.

4. Co ponukame mensim a strednym firmam: 1 O
podnikové informacné systémy Microsoft,
systémy pre riadenie informacii a znalosti
(knowledge management), systémy pre
riadenie vztahu so zakaznikom (CRM),
infrastrukturne sluzby a dodavky, skolenia.

5. €o pontiikame velkym spolo&nostiam: 12
riadené sluzby, outsourcing. Co to je ITIL?
Co to je Business Process Management?

6. Ako uvazovat o nakupe a prevadzke 14
IT rieSeni: myslite na svojho IT Specialistu
rovnakym spdsobom ako na svojho pravnika
alebo lekara. Desatoro rozumného nakupu
IT produktov a sluzieb. Nicholas Carr a jeho
konstatovanie ,IT Doesn 't Matter” — pre¢o
z vacsej Casti nema pravdu.

7. Kto su a ¢o dodavaju hlavni obchodni 20
partneri AutoContu. Zoznam a stru¢né
profily: Microsoft, Hewlett-Packard, SAP,
IBM a dalsie.

8. Ako sa meria uzitok IT rieSeni: 22
nejde o to, kolko stoji, ale kolko prinesie.
Aké metriky prichadzaju do Gvahy a ako
sa pouzivaju. Ako funguje zmluva
o kvalite sluzby (SLA).

AutoCont. VIEME AKO.

Dalsie informacie, aktuality, kontakty:
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