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Hezky den vsem posluchacim naseho kandlu, vitdm vds u dalsiho dilu, do kterého jsem si pozvala
pdny z IBM, pana Lestinu, pana Marka a pana Palinkase. Dobry den, pdnové.

Dobry den.
Prozradite posluchaciim, ¢im se lisi IBM cloud od jinych cloudovych sluZeb?

DP: Zacénu asi ja, nas cloud je postaveny na takovych trech silnych pilifich. Prvni pilif je otevienost,
jednak hodné pracujeme s open-sourcem, asi pfed dvéma lety jsme koupili Red Hat a ten se stal
srdcem nasi architektury. Také nedélame zadny vendor-locking, takZe jakmile zdkaznik zacne pouZivat
nas cloud, je absolutné volny a mize kdykoli odejit. Véfime, Ze je to zakladni princip cloudu. Druhym
pilifem je bezpecnost. Bezpecnost je zajisténa na rdznych drovnich a mnoho zdkaznikd vyhledava
pravé nas cloud kv(li vysoké bezpecnosti. Treti, je schopnost adresovat pozadavky i vétSich organizaci
a velkych zakaznik(, napt. enterprise grade feseni. Toto jsou tedy zakladni principy a Petr k tomu povi
jesté néco vice.

PL: Ja bych urcité doplnil, Ze tyto zakladni principy, na kterych IBM cloud stavi, tak samozifejmé stavi i
budouci trendy, které jsme do naseho cloudu implementovali a implementujeme. Soucasna doba je
multicloudova a hybridni, to znamena Zadny z klientl v sou¢asné dobé neprovozuje pouze cloud
jednoho dodavatele a stejné tak fada klient( vyuziva to, do ceho historicky investovala, tedy do svych
datovych center, pfipadné serveroven. Proto se IBM, z pohledu cloudu, snazi tento trend kopirovat a
nabizet feSeni, kterd dokdZou vyuZit to, do ¢eho klient investoval. Samozifejmé fadu cloudovych
technologii dokdaZzeme poskytnout a provozovat i u konkurencnich poskytovatelll a cloud(. To je
trend, ktery doplfiuje jednak tu otevienost a samoziejmé oteviené principy, o kterych mluvil David.
Téch je celd fada a IBM do vlastniho cloudu nepfinesla jenom technologie, které jsou vlastni IBM,
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jako napf. technologie z pohledu hardwaru nebo z pohledu databazi DB2 Informix, ale pfinesla i
open-sourcova feseni, kterd nabizime, takze klient ma obvykle v IBM vidy mozZnost volby. Muze si
vybrat, jestli pljde cestou technologie oteviené a nebo technologie, ktera je specificka pro daného
poskytovatele.

Treti véc, kterou bych tady mozna jesté trochu vypichl je skutecnost, Ze do IBM cloudu IBM pfinesla i
technologie tfetich stran. To znamena, Ze tam najdete produkty, které nejsou ani open-sourcové, ani
od IBM, ale jsou od nékterych renomovanych poskytovatel(d. Vtom vidime dalsi spektrum
otevrenosti, kterou jsem schopni nasim klientim nabidnout.

Veérim, Ze klienty a partnery, bude zajimat jakym zptsobem je v IBM cloudu modelovdna cenotvorba,
muZete k tomu néco vic vysvétlit?

PL: Ja s dovolenim navazu, IBM cloud vtom naprosto obecném principu jakoukoli sluzbu, kterou
nabizi, at se jedna o virtudlni nebo fyzicky server, o loT, blockchain, pfipadné Middleware
technologie, kazdd komponenta, kterou v cloudu nabizime formou sluzby, ma zcela jasné uréeny
cenovy model. Typicky fadu sluzeb v cloudu nabizime k dispozici i v néjakém omezeném modelu pro
klienty na vyzkousSeni zdarma. Pak jsou samozrejmé dalsi, jiz placené moddy. Sluzby jsou pak k
dispozici pro néjaké malé, stiedni, pfipadné enterprise vyuZiti a pro ty je stanovena konkrétni
cenotvorba.

U napft. virtudlniho serveru je to podle konfigurace, u loT zafizeni podle poétu senzord, pripadné
objemu zpracovanych dat, u databazi je to velikost prostoru, ktery databaze alokuje, pfipadné
konfigurace apod. Tato cenova slozka je kdispozici na internetu, IBM zadné ceny, ani sluzby
neskryva. Klient je schopen si kdykoli na webu vyklikat, kolik dana sluzba stoji a co je dilezZité Fict je,
Ze pokud danou sluzbu ve finale klient objednd a nezméni jeji parametry, tak cena za tuto sluzbu
zUstava vidy stejna. Ja to obvykle oznacuji za tzv. cenové diskrétni model, to znamenad cena je platna
a plati, pokud jsem ji takto objednal a v dané konfiguraci vyuzivdm. Pokud ji zménim, napf. upgraduiji
server, pfidam uloZisté, poté samoziejmé dojde k tzv. skoku a cena se bud navysi, v pfipadé, Ze
uloZisté pridam a nebo se naopak snizi, pokud ho uberu, protoZe tak velké nepotfebuji. Dochazi tedy
k tzv. skokovému modelu. Ten ma pfinos pro klienty, ktefi hledaji finanéni stabilitu, to znamenad
platim za sluzbu tolik, za kolik jsem si ji objednal a jsem schopen predikovat v pfipadé navySeni nebo
snizeni kapacity sluzby, o kolik mi pfipadné klesne. To by bylo stru¢né k modelu, pak uz samoziejmé
zélezZi na konkrétnich architekturach a fesenich, které jsme schopni klientdim nacenit.

To vypadd velmi transparentné a myslim, Ze se toho klienti nemusi vibec bdt. Jak to vypadd
s pokrytim IBM cloudu po svéte?

PL: Tak pokud mate vyslovené na mysli datova centra, protoze cloudové sluzby jsou provozovany
z datovych center, tak podobné jako nase konkurence, se snaZime alokovat klicové regiony, cozZ je
tedy Amerika, Evropa, Asie. V evropském méfitku mame datova centra ne ve vsech, ale ve vybranych
zemich Evropské unie, s tim, Ze pro nds jako pro Cesko a Slovensko je geograficky nejblize datové
centrum ve Frankfurtu. Samoziejmé mame datova centra i v dalSich lokacich a klient ma moznost si
urcit, kde bude danou sluzbu provozovat. To je typickd otazka nasich zakaznik(: Vim, kde mam svoje
data, pfipadné jsem schopen ovlivnit jejich UloZisté nebo kam se replikuji atd.?

Velkd vyhoda z naSeho pohledu pro klienty je, Ze klient urcuje, kde ma svoje data a co se s nimi déje,
jestli se budou nékam replikovat, zalohovat a ukladat. To se nedéje samo, ale ur€uje to vidy nas
zakaznik.



Jedna z modernich technologii, které budeme uvadét od bfezna 2021 umoziuje, abychom nékteré
cloudové sluzby dokazali provozovat i u klienta samotného v jeho datovém centru. TakZze misto toho
abychom budovali datové centrum IBM v Cesku nebo na Slovensku, jsme pfidli s technologii Cloud
Satellite, kterd umozZiuje vyuzit datové centrum klienta, pfipadné i jeho hardware, ktery spliiuje dané
parametry. Radu cloudovych sluzeb jsme tak schopni pfenést, kdy? to feknu zjednodusené, a
provozovat u néj. Klient ma pak jistotu, Ze napt. data nebo aplikacni slozku provozuje u sebe ve svém
datovém centru, ale na cloudovych technologiich IBM.

Slysela jsem o IBM partnerském ekosystému, muZete posluchacim blize vysvétlit, co pro IBM
znamend Partner Ecosystem?

MM: J& mam na starosti partnersky ekosystém na tizemi Ceska a Slovenska a tuto pozici zastavam od
roku 2015. V podstaté z pohledu IBM obecny Partner Ecosystem znamena spolec¢nosti, které plsobi
v odvétvi informacnich technologii a zarovern maji vybudovand rliznd reseni, pro kterd vyuZivaji
jakékoli IT elementy, po pfipadé hledaji néjaké technologie, platformy pro planovani reseni.
Spolecnosti, které néjakym zplsobem vyuZivaji IBM technologické feseni nebo platformy, nazyvame
IBM Partner Ecosystem.

Uvedu par typickych pripad(. Existuji partnefi, ktefi buduji svoje aplikace a vyuZivaji IBM Hybrid
Cloud platformu, respektive IBM software, respektive IBM hardware jako komponenta, ktera potom
integruji do svych feSeni. To je jedna moZnost. Také mame partnery, ktefi pouze prodavaji nase
portfolio, to se ve velké mife déje hlavné v pfipadé hardwarovych komponent. Co se tyce formalniho
vztahu smérem na IBM, partnefi maji dvé moznosti, jak tento vztah zformalizovat. Bud maji moznost
ziskat autorizaci na specifické IBM portfolio Cili rozezndvdme IBM autorizované obchodni partnery a
nebo samoziejmé mame i partnery, ktefi se nemusi a nebo nechtéji autorizovat, kazdopadné mohou
proddvat néjaké urcité produkty v oteviené distribuci bez potvrzené autorizace. Vtomto pfipadé
hovofime o IBM registrovanych obchodnich partnerech.

Proc je pro IBM Partner Ecosystem tak dileZity?

MM: To je velmi dobrd otdzka. IBM prochazi zasadni transformaci, o které se urcité posluchaci docetli
v dennim tisku. Tato transformace ma nékolik element(, jeden element je, Ze IBM urychluje rychlost
platformy hybridniho cloudu, ktera je postavena na technologiich Red Hatu. Soucasti je i dalSi rozvoj
v oblasti umélé inteligence, to je jeden pohled. Stejné tak jako Ffikaji nezavisli analytici, IBM ocekava
rapidni narlsty zakaznickych potfeb vtéto oblasti v nasledujici dekadé. Bez existence silného
partnerského ekosystému, ktery je samoziejmé dllezity pro podporu dané transformace, by nase
investice vtomto sméru zUstaly ve zna¢né mife neproduktivni. Nebo jinak feceno, IBM investuje do
rozvoje dané technologické platformy, kterou jsem zminoval, na druhé strané si vezméte
intelektudlni kapital, respektive expertizu, kterou maji partnefi v naSem ekosystému. Spolecné
pokracujeme v propojovani platformy a intelektudlniho kapitdlu, abychom mohli ddle rozvijet
partnerské kompetence, coZz samoziejmé vede k tomu, aby koncovi zakaznici mohli produktivné
vyuzivat aplikace na nase IBM platformy, pfipadné aplikace umélé inteligence nebo jakékoliv jiné
aplikace, které davaji partnerm a zakaznikm smysl.

DuleZitost partnera je i ztrochu jiného pohledu, partnersky ekosystém pro nas slouZi jako
dlouhodoby zdroj inspirace, at uZ je to z pohledu dalSiho rozvoje zakaznickych potfeb a nebo
z pohledu potfebného rozvoje ekosystému jako takového. Uvedu priklad, ktery je druhym
elementem transformace, kterou IBM prochazi. Partnefi byli za posledni roky silnym prvkem, ktery
zasadnim zplisobem ovlivnil rozhodnuti IBM zménit go-to-market model. To znamend, zaprvé,
prinést hlubsi znalost IBM technologie na Uroven partner(, jako to bylo doted a zadruhé, mnohem
cilenéji pokryvat zdkaznické potreby v oblasti informacnich technologii. Pravé tento novy go-to-



market model je dalSim elementem v oblasti transformace IBM, ktery z mého pohledu poskytuje
nové moznosti pro nase partnery v oblasti technologie a dalSiho rozvoje.

Shrnuto jednou vétou; investice je pro spolecnost velmi dllezitd a pékna véc, ale bez efektivniho a
silného, dobrého partnerského ekosystému, takového jako mame na Gzemi Ceska a Slovenska, by
investice nebyly efektivné vyuZité. To je svym zplsobem podtrhnuti ddvodu, pro¢ je pro nas IBM
Partner Ecosystem dllezity.

MozZnd nds zrovna poslouchaji firmy, které by Partner Ecosystem od IBM rady vyuZily a zapojily se do
néj. Co nabizi IBM na podporu partnerského byznysu?

MM: Bez ohledu na to, zda nasi partnefi buduji sva feseni a nebo uvazuji nad IBM technologiemi,
pripadné se planuji néjakym zplsobem zaobirat preprodejem nasich technologii, tak za posledni
obdobi jsme rozeznali nasledujici poZadavky. Jeden z prvnich poZadavkll budoucich obchodnich
partnertl, ktefi tolik neznaji naSe technologie, je samoziejmé si portfolio néjakym zplisobem
otestovat. Mame k dispozici rGzné partnerské balicky, které znamenaji, Ze partnefi maji pfistup ke
kompletnimu IBM softwarovému portfoliu, které si mohou vyzkouset. Dale maji partnefi pfistup na
platformu IBM Public Cloud, dostanou kredity a opét si mohou vse otestovat. Také maiji pfistup
k nasim hardwarovym technologiim. Toto vSe maji samoziejmé predtim, nez se finalné rozhodnou
investovat timto smérem.

Druha véc, kterou povaZzujeme za velmi dlleZitou, partnefi, co si technologie otestuiji, se je potfebuji
néjakym zplsobem naucit. Vybudovali jsme pro to urcitou platformu, kterd se jmenuje Seismic. Tato
platforma v kombinaci s IBM lektory umozriuje mnohem efektivnéjsi pochopeni detailli IBM portfolia,
které jsou potiebné pro budouci byznys partnery.

Treti véc, partnefi potfebuji nékdy pomoct s navigaci v IBM prostfedi at uz v internim nebo externim.
Tomu je dedikovany konkrétni reprezentant, ktery pokryva jakékoli partnerské pozadavky v tomto
sméru. A samoziejmé nam také velmi pomahaji nasi distributofi.

Poté mame pro autorizované partnery k dispozici rizné co-marketingové fondy, které jim umoznuji
budovat trhovou presence, popf. identifikovat obchodni pfileZitosti atd. TakZe to jsou v kratkosti tfi,
Ctyfi klicové faktory, které povazujeme za dulezité pro nase obchodni partnery.

Maté néjakou podporu pro startupy?

DP: Ano, mame program podpory pro startupy a potencidlni zdkaznici nebo partnefi se mohou
enrolovat do tohoto programu pres webové stranky IBM. Momentdlné se tento program jmenuje
Startup in IBM. Zakaznici maji moznost Cerpat z tohoto balicku 1000 dolar(i mési¢né po dobu jednoho
roku a poté se mohou rozhodnout, jak dal. Bud' se jim zalibi a nebo ne, mohou popfipadé zlistat na
nasem cloudu. Kromé finan¢ni podpory dostavaji i podporu technickou, kdy se o né stara nas tym
specialistll a pomaha jim budovat sva vlastni feseni na nasem cloudu. Takovychto programl mame
vice. Do cloudového katalogu je pfistup zdarma, staci vdm registrace a nepotrebujete zadavat ani
kreditni kartu, zde si mlze clovék prohlédnout vsechny nabidky, které pres cloudovy katalog
nabizime. Jak zmifioval uZ Petr, nékteré nabidky jsou zde bezplatné napt. Chatbot v néjakém light
rezimu anebo i loT platforma do 500 snimac.

Stejné tak jako zmifioval Miroslav, nasi partnefi mohou cerpat tzv. cloudové kredity, které pfi spInéni
podminek vypiSeme na jejich Ucet. Pokud jde o konkrétni projekt, na kterém spolupracujeme, tak
umime nabidnout POC ucet (proof of concept) na postaveni projektu a vyzkouseni, Ze vSechny véci na
nasem cloudu funguji tak, jak maji.



Jaké jsou v roce 2021 priority v IBM pri prdci s Partner Ecosystem?

MM: Co se tyka priorit pro rok 2021 mame nasledujici klicové priority. Prvni je investice do budovani
téch partnerskych kompetenci, které nasim partnerdm, zakaznikim a nam v této oblasti davaji smysl.
Spolu s partnery uz probihaji rizné diskuse abychom opravdu vybrali technologické smérovani, které
ma smysl z pohledu ceského a slovenského trhu. Jde o jednu z priorit, kterou feSime principialné
s kazdym partnerem.

Pro partnery mame pfipravené tymy odbornik(, které jim pomohou napf. vybudovat prostiedi
hybridniho cloudu. Mame t¥i konkrétni pfipady, kdy pro konkrétni obchodni partnery pomahame
budovat hybridni cloudové prostory. Stejné tak umime pomoct, respektive je to jednou z naSich
priorit, partnerim, ktefi budou potrfebovat pomoct s identifikaci novych obchodnich prilezZitosti pro
nové kompetence, které si vybudovali. To je prace, na kterou se chceme v tomto roce zamérit.

Pokud to shrneme, jde v podstaté o implementaci nového go-to-market modelu, o kterém jsem pred
chvili hovotil. Mame jeden dlouhodoby cil, na kterém kazdy jeden rok trochu zapracujeme, a to je
zlepseni zpUsobu pracovani s partnery. Partnefi, ktefi nas znaji, védi, Ze nékteré c¢innosti jsou trochu
je, Ze jsme ted velmi zjednodusili a urychlili proces autorizace novych partnerl a také jsme
zjednodusili ziskavani a schvalovani marketingovych fond( pro podporu obchodni cinnosti nasich
partner(. To jsou v kratkosti priority, na kterych chceme pracovat v pribéhu tohoto roku.

A co z hlediska dlouhodobé budoucnosti?

MM: Kdyz se podivame na vyvoj udalosti v budoucnosti, jde samoziejmé ve velké mife o spekulace.
Kazdopddné, my v IBM si myslime, Ze velkd ¢ast spolecnosti, kterd prezije nejblizsi dekddu bude
pravdépodobné jind nez vétsSina firem soucasnosti. Tyto tzv. next generation firmy prehodnocuji a
prestavuji svlij byznysmodel, v ¢emz v IBM vnimame par zajimavych trend(l. Napfiklad vidime posun
spole¢nosti v budovani digitdlnich platforem, respektive vyuzivani platforem tfetich stran, pfipadné
mezi Ucastniky platforem produkty tretich stran. Aktivity a procesy téchto firem zpUsobuiji, Ze je
generovano nové poznani a toto poznani je nasledovné pouZzito na vyvoj a nasazeni novych procesu a
aplikaci v téchto firmach. Pravé tu hraje prim architektura IT postavend na oteviené hybridni cloud
platformé, ktera umoznuje klientiim vykonavat transakce kdykoliv a kdekoliv. Jiz v nasi dvodni diskusi
bylo zminéno, Ze je to jedno ze strategickych smérovani IBM.

Ted'si porovnejte tento vyvoj s tradi¢nimi firmami, které buduji a provozuji vlastni IT jednotky slouzici
na podporu vyvoje, vyroby a prodeje svych vlastnich produktd. Narlsta pocet spolecnosti, které si
uvédomuiji, Ze jejich provozovany model, postaveny na cisté vlastnim IT prostfedi je spiSe na Skodu
nez k uzitku. To je dalsim znakem zmén chovani firem. Dalsi zajimava véc, kterou sledujeme, je
rapidni zvyseni miry automatizace a narUst pouzivani algoritm, které postupné prebiraji vykon uloh,
které dnes vykonavaji lidé, respektive narlst vyuzivani loT technologii, které mlzou napf. slouZit jako
forma automatizované reakce na zakaznické potieby. Popfipadé automatizace na rdzné odezvy,
které nastavaji z pohledu rdznych problémovych stavi v prostiedi firem apod. KdyZ prejdeme do
oblasti umélé inteligence, sledujeme postupny posun od experimentovani na Urovni datovych védcl
k vyuzivani aplikaci v provoznich cCinnostech firem. Podobné to plati pro aplikace postavenych na
technologii blockchain. Poté bych trochu preSel na vyvoj v oblasti hardwaru, respektive v oblasti
vysokych vypoctovych vykon(, v pfipadé IBM muiZeme hovofit uz o komerénim vyuzivani 1BM
kvantového pocitace pro zpracovani komplexnich vypoctovych modeld, napf. pti kryptografii a nebo
vyzkumu novych léciv.



Myslime si, Ze tyto pfiklady na jedné strané naznacuji relativné silny potencial pro nové obchodni
prileZitosti pro partnery vnasem ekosystému, at uz v blizké nebo vzdalené budoucnosti. Zaroven
poukazuji na potfebu nabyt technologické zru€nosti, kterou si partnefi musi osvojit, pokud maji
ambice dosahnout na zminéné pfilezitosti. K zavéru bych dodal, Ze IBM samozifejmé do téchto
technologii investuje, ale co je dlilezité, ma zarover zavazek na Uzemi Ceska a Slovenska adresovat
naroky partner( na této technologické zru¢nosti a pomahat pfi jejich budovani, at uz prostfednictvim
technologickych expertdl IBM komunity a nebo existenci partnerskych programd, které podporuji
budovéni téchto kompetenci ur¢enych pro stdvajici partnery, ale samozifejmé i pro partnery nové,
ktefi projevi zdjem byt ¢lenem Partner Ecosystem. To je tedy ktomu, kde IBM vidi blizkou
budoucnost.

MuZete posluchace nasmérovat nékam, kde by se dozvédeéli vice?

MM: Rad bych upozornil na jeden technologicky seminaf, ktery pfipravujeme. Jmenuje se Cloud a Al
a je planovany na 23. bfezna 2021, v ramci tohoto semindfe budeme diskutovat a prezentovat
obsahové moZnosti IBM technické komunity a samozifejmé se blize podivdme i na programy, které
ma IBM k dispozici na budovani kompetenci, které budou potfebné v pribéhu blizké budoucnosti.
Tento seminar bude online jako vétsina seminaf v dnesni dobé.

Dékujeme za pozvani.

MM: Ja dékuji za prileZitost zUcastnit se této diskuse a rad bych poptal Vam i posluchacélim blizky
konec soucasné covidové situace, hodné zdravi a hodné uspéchll v obchodé.

Diky.

Pékny zbytek dne, dékujeme za pozornost.



