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ABSTRAKT

Tématem mé bakalaiské prace je analyza konkurence datového centra spolecnosti NWT ve
Zlinském kraji. Prace je slozena ze dvou Casti. Prvni ¢ast je zamétfena na teoretické poznat-
ky o konkurenci a provedenych analytickych metodach. V praktické ¢asti byla zpracovana
SWOT analyza, Porterova analyza a srovnani konkurence pomoci Benchmarkingu. Na
konci prace na zaklad¢ téchto vypracovanych analyz jsou dany navrhy a doporuceni pro

rozvoj spolecnosti.

Kli¢ova slova: Konkurence, konkurenceschopnost, SWOT analyza, Porterova Analyza,

Benchmarking.

ABSTRACT

This Bachelor’s thesis deals with the analysis of competition data center of the company
NWT in Zlin Region. The thesis is consists of two parts. The first part focuses on the theo-
ry of competition and also about performed analytical methods. The practical part consists
in a SWOT analysis, Porters five forces analysis and used benchmarking for compared
competition. The finish of my thesis contains plans and references for development of the

company composed according to the analysis.

Keywords: competition, Competitiveness, SWOT analysis, Porter’s analysis, ben-

chmarking.
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UvVOD

V dne$ni dobé vznika nespocetné mnozstvi novych podnikli kazdym dnem, které jsou
ovlivnény mnoha faktory, jiz ptisobici na trhu. Nékteré 1ze brat na lehkou vahu, naopak
th této problematiky je konkurence a konkurenceschopnost, kterou se budu zaobirat v mé
praci.

Dle mého néazoru si myslim, ze celkové popsat problematiku konkurence a jeji ptisobeni
neni v podstaté mozné. Kazdym dnem se vyviji nové trendy a je potieba zajimat se o bu-
doucnost a predikovat, co bude nésledovat. Dalsim faktorem v této oblasti je samotny po-
stoj a chovani na trhu, 1 kdyz podstata je potad stejnd. Jedna se o stalou rivalitu a ptedha-
néni, coz v dost pripadech to neni ve prospéch trhu a spolecnosti. Je to neustalé soupeteni o
klienty a tim i boje o nejlepsi vychozi pozici na trhu. Zakaznik si tedy nékdy muze pripadat
jako v zapasnickém ringu misto pohybu na trhu a nabizejici se predhanéji o pfizen prave

k jejich kvalitdm a kvalitam jimi nabizeného produktu.

Tim jsem se dostal podle mé k nejvétsimu problému v tomto okruhu a tim jsou samotni
zakaznici. Spolec¢nost vytvaii vSechny své dostupné sluzby a produkty pravé pro tuto ¢ast
na trhu, aby uspokojila védomi pocit nedostatku lidského organizmu. Zakaznika miize
ovlivnit velké mnoZstvi podnétl k ndkupu, at’ uz se jednd o velikost, cenu, barvu a jiné
zakladni parametry vytvafeného produktu a pfinést tak zdjem k nabidce a nedovolit

k ohlédnuti ke konkurenci.

K mé préci jsem si vybral spolupraci se spole¢nosti NWT jelikozZ se vénuje velkému mnoz-
stvi obord, je tim zndma minimalné po celém kraji, ale vyuZiti jejich datového centra a

moznosti s témito prostory vi jen pouze mala hrstka spolecnosti.

Zamétim se predevSim na analytické metody SWOT, pomoci které urim silné a slabé
stranky datového centra, dale mozné hrozby a pftilezitosti. Nasledovat bude metoda Ben-

chmarking, ve které bude zatfazena konkurence ve Zlinském kraji a srovnani s nimi.

V zavéru bych se chtél vénovat doporu¢enim a moznym navrhiim pro lepsi vyvoj, rust a

postaveni na trhu.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Analyza konkurence je obzvlast’ dalezita protoze umi najit odpovéd’ hned na nékolik ota-
zek. Jedna z hlavnich otdzek se zabyva okolnostmi jak v podniku tak i mimo n¢j. Jedna se
tedy o silné a slabé aspekty z hlediska podniku jako celku. Dal§im ddlezitym prvkem je
chovani a ptisobeni na trhu, 1ze tedy fict, Ze se jednd v SirSim smyslu o konkurenéni strate-
gii podniku, kterou si kazdy voli sam podle svého uvazeni. Nékteti se fidi podle konkuren-
ce, nékdo zase nevi, co jim vlastné spravna strategie mtze vSechno pfinést. Pravé z tohoto
hlediska se zamétim na rozbor jednotlivych analyz, které postupné odhali jednotlivé na-

strahy a bariéry pro dalsi rozvoj.

Cilem bakalatské prace je analyzovat konkurenci datového centra spolecnosti NWT ve
Zlinském kraji a nasledn€é navrhnout doporuceni pro zlepSeni a rozkvéet na trhu. Prace je

rovnomeérné rozvrzena do teoretické a praktické ¢asti.

V prvni c¢asti, ktera je teoretickd, objasnim dulezité kapitoly spojené s tématem prace. Na-

sledné se zaméfim na metody, které budou vyuzity v dalsi ¢asti.

V praktické ¢asti nejprve predstavim firmu spole¢né s datovym centrem, jejich nabizené
sluzby a cile. V pokracovani podrobnéji rozeberu konkurenci a zhodnotim jejich silné a
slabé stranky, ke kterému mné dopomohly jejich marketingové nastroje a samoziejmé in-
ternetové zdroje. Nasledné vyuziji mé vlastni poznamky a poznatky z n€kolika schizek a
rozhovoril s vedenim datového centra a pomoci téchto informaci vypracuji analyzy, pies-
né&ji SWOT analyzu a PorterGv model. Posledni z analyz bude benchmarking, ve kterém
budu zaméten na ukazatele hodnotové kiivky. Po zhodnoceni analyz navrhnu mozné dopo-

ruceni, které by vedly ke zlepSeni konkurenceschopnosti.
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I. TEORETICKA CAST
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1 KONKURENCE A KONKURENCESCHOPNOST

vvvvvv

hou pozici ihned po zékaznicich. Tato oblast patii pfedevsim mezi ty, o které se podnik ma
starat a nikoli je pomijet. Firmy by se m¢ly vénovat této ¢asti podnikéni nejen z kratkodo-
bého hlediska, ale také na delsi Casovy usek a rovnéz na podniky, které nejsou zamétené

v oblasti stejného podnikani skrz inspiraci. (Kotler, 2013)

Existuji dva rozdilné pohledy na konkurenci. Prvni Casti je dosazeni zisku s tendenci nej-
vyssiho podilu na trhu ptfed konkurenci. Druhy pfistup je soustfedény na stale rostouci
uspokojovani rozdilnych potieb ¢lenti spolecnosti. Tento pohled je zaméfen se samoziej-
mosti také na zisky a navratnost. V téchto dvou rozdilnych pohledech si miizeme vS§im-
nout, zZe prvni z nich je nasmérovany na rivalitu a boj, ktery nelze jednoznacné vyhrat. Jsou
pod stalym tlakem konkurentii, kteti jsou vyzbrojeni stejnymi ttocnymi jednotkami a zaro-
ven se brani stejnym stylem jako jejich soupet. Druhy pohled na véc ukazuje jinou piedlo-
hu a to takovou, kde pouziva jiné zbrané, usiluje o zniceni konkurenta, ale zarovein se snazi
naldkat 1 zdkazniky, ktefi jsou hlavnim ter¢em téchto konkuren¢nich nepokoji. (Magretta,

2012,s.41)

Dle Zicha (2012, s. 48) lze take fict, ze konkurence muze byt pochopena jako soucast lid-
stva, kterd zasahuje do kazdodenniho Zivota, pokud se podniky individualné podileji na

chodu trhu objektivné pii celkovém pohledu na situaci.

Postupem urc¢itého Casu se konkurence piiblizuje a za¢ina se jeden konkurent s druhym
shodovat, jelikoZ kazda jejich rozdilnost se mezi sebou odliSuje. Je tedy vyznamné produ-

kovat urcitou originélni dilezitost a odlisit se tim od ostatnich.(Magretta, 2012, s. 28)

Dle Cichovského (2002, s. 13) je kladnym atributem konkurenta pfedev§im konkurence-
schopnost, samoziejm¢ jeho zavérecny vysledek a také interakce s dalSimi konkurenty

v urcitém konkurenénim prostiedi.

Vyznamnym konceptem je taktéZ konkurenceschopnost, kterou si mizeme piedstavit jako
zdatilé zapaseni na trhu. (Magretta, 2012, s. 39)

1.1 Dokonala konkurence

Poptéavka nikdy nedosahne dokonalé elasticity, coZ znamena, Ze v podstaté dokonald kon-
kurence neexistuje, pokud je fe¢ o trznim hospodarstvi. Jakdkoliv zména totiz znamena

také zménu poptavky, at’ uz se jedna o cenu nebo jiné aspekty, které predstavuji tuto sku-
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tecnost. I minimaln€ vyssi cena by znamenala sniZeni poptavky k nule. Se samoziejmosti

1ze také fict, ze to plati v opaéném smyslu pii snizeni ceny.

P

Obr. 1 Individualni poptavka v dokonalé konkurenci (vlastni zpracovani, 2017)

Ctyii predpoklady, za kterych by pIné fungovala dokonala konkurence:

e Informovanost kupujiciho — Dokonal4 znalost vSech dodavatelt a jejich cen, coz

je splnéné pouze na burzach.

e Stejnorodost produktu — VSechny produkty na trhu musi byt naprosto stejné bez

jediného rozdilu.

e Niklady pfi zméné dodavatele — Netesi se pouze cena pii nakupu, ale také néklady

spojené¢ s timto ukonem.

® Mnozstvi prodejcti (Holman, 2005, s. 133-135)

1.2 Nedokonala konkurence

Slovni spojeni nedokonald konkurence nabada si myslet, Ze je zde slabd konkuren¢ni
schopnost, pfitom je situace naprosto opacnd. Konkurence zné a sleduje kazdy jeji krok,
coz znaci velké soupeteni na trhu a snaha zniceni vSech konkurentti. Nedokonald konku-
rence nedosahuje Ctyf vypsanych zasad, coz jsou homogenni produkty, velké mnozstvi
prodavajicich, dokonalou informovanost a nulové néklady pti zméné dodavatele. Tyto sku-
tecnosti znaci, Ze trh hospodaii a plné¢ funguje na zakladé nedokonalé konkurence. (Hol-

man, 2005)
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Obr. 2 Individualni poptavka v nedokonalé konkurenci (viastni zpracovani, 2017)

Monopolisticka konkurence

Na trhu se objevuje velké mnozstvi konkurentd, ktefi vedou boj. Jedna se o soupeteni
s produkty, substituty nebo jen okrajové podobnymi vyrobky. At uz se jednd o vyrobu,
velikost ¢i tvar. Lze fict, Ze podnik, ktery je na vysi této monopolistické konkurence, miize
z Casti tvorit cenu na trhu daného produktu. Pokud je na trhu neprosperujici firma, je velice

snadno odstranéna konkurenci.
Oligopol

V tomto druhu konkurence jsou spojeny prekazky pti vstupu. Do odvétvi neni vstup tak
jednoduchy jako naptiklad u monopolistické konkurence. Nevyrabi se kvanta produktt ale
nizsi pocet za vyssi cenovou relaci. Miizeme fict, ze kliCovym faktorem neni jen samostat-
ny produkt, ale také jeho propagace a reklama, které hraji nesmirnou roli. Plisobi zde vza-

jemna zavislost firem. (Hordkova, 1992, s. 54)
Monopol

Znamena to, ze na trhu se objevuje produkt, ktery ma jednoho jediného vyrobce. Velkou
vystrahou mohou byt substituty od vzdalené konkurence, ktefi se snazi o piekazeni tohoto
postaveni na trhu. Naopak pokud jsou tyto substituty rozdilné a odlisuji se od prvotniho
produktu, tak monopol zvysuje uz tak dost vysokou trzni silu. Neni pravdou, Ze monopol je
obrovska korporace, ale skutecnosti je, Ze to miZe byt mala firma nabizejici unikatni pro-

dukt na trhu. (Holman, 2005, s. 191-192)
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Obr. 3 Graf monopolu. Zdroj: (Holman, 2005, s. 193)
Monopson

Je opac¢na strana monopolu, jelikoz je to trh pouze o jednom kupujicim. Mize se stat, ze
pravé kupujici potidi produkt za nizsi cenu, nez na trhu s dokonalou konkurenci. Dtlezi-
tym rysem je skutecnost, ze usiluje o snizeni ceny pro jeho vlastni uzitek. (Macékova,

2002, s. 132)

1.3 Konkurenc¢ni strategie

Lze fict, ze se s konkuren¢ni strategii mizeme stfetnout v podstavé ve vSech odvétvich
podnikani. Siroky vyraz ¢ pojem, ktery by méli na trhu vyuZivat viichni, nejen obchodni
spolecnosti, kvili siln€j§imu postaveni na trhu oproti konkurenci. Konkuren¢ni strategie
muze byt u nékterych subjektli dand od samotného zacatku podnikani. KdeZto na druhé
stran¢ miiZe byt také postupné rozsifujici a ménici se strategie s rozdilnymi funkcemi pod-
niku. Oba dva zplsoby se v dnesni dobé opravdu mnoho vyuzivaji, ale nemusi byt pro ur-
¢ity obor vhodné, coz muize plisobit negativné na pozd¢€jsi chod podniku. (Porter,1994, s.

36)
Definici Konkurencni strategie vystihuje Porter (1993, s. 19):

Konkurencni strategie je hledani priznivého konkurencniho postaveni v urcitém odvetvi,
v zdkladni aréne, v niz se konkurence projevuje. Konkurencni strategie ma za cil vybudovat
vynosné a udrzitelné postaveni vuci silam, které rozhoduji o schopnosti konkurence

v daném odvétvi.
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Je mozné podotknout, Ze konkurenci a jeji schopnost mlize byt pochopena i jinak. Senge
(2007, s. 154) li¢i, ze konkurence je piimo zaddana a spolecné€ se o néco uchazi. Je moznost
ji brat jako motivaci nebo urcity stimul, diky které mizeme dosédhnout lepsich vysledkii a
ukazat tak, co se v nas skryva. Po té, co opomine konkurence, je pouze na nas jaky cil si
zvolime a jakym smérem se vibec ubirat, aby to vSechno dévalo vyznam. Je potieba stale
se soustfedit na nove ovlivitujici okolnosti, co jedinec vazné chce a jak na svém cili bude

fungovat.

Moznym postupem pii vypracovani konkurenc¢ni strategie je v prvni fad¢ zjisténi a rozebi-
raji se informace v nitru, ale i okoli podniku. DalSim krokem je hodnoceni konkurentd,
nasledné po téchto dvou slozkdch je moznost vypracovani konkurencni strategie, ktera
slouzi k tomu, aby sluzba ¢i produkt podniku zaujimal lepsi pozici na trhu nez ten konku-
ren¢ni. Konkurenc¢ni strategie je chdpana jako urcity postup, ktery dopomuze k silnéjSimu

postaveni v dané situaci na trhu vici konkurenci. (Kotler 2007, s. 578)

1.3.1 Strategie modrého oceanu

Tuto strategii mizeme popsat jako nedostate¢né vyuziti prostoru a potencialu na trhu, kde
je vytvarena poptavka a rozviji se moznost k vysokému ristu v podob¢ zisku. Mizeme fict,
ze podstatnd vétSina modrého ocednu je skryta ve vodach ¢erveného ocednu. Konkurence
zde nehraje viibec Zadnou podstatnou roli, jelikoz jesté nejsou vymezeny nebo stanoveny
pravidla pro hru. Modry oceéan je doposud neexistujici odvétvi, které je neposkvrnéné kon-

kurenci. (Kim a Mauborgne, 2015, s. 20)
Hodnotova inovace

V této strategii neni cilem porazit konkurenéni podniky, protoZe zde nehraji Zadnou roli.
Zakladnim kamenem jiZ zminéné strategie je hodnotova inovace. Hnacim motorem této
¢asti je zvySovat své hodnoty, které mizou firmy dostat aZ na samotny vrchol trzniho pro-
storu. K této situaci dojde jen pod podminkou, Ze podnik dokaze sjednotit dulezité aspekty
jako jsou uzitna hodnota, naklady, cena a inovativni prvky. Strategie modrého oceanu fun-
guje na meénicich se podminkdch v odvétvi a nestard se o konkuren¢ni novinky, ale déla

ptesny protiklad. (Kim a Mauborgne, 2015, s. 27-32)
Nastroje pro vytvareni modrého oceanu

K efektivité strategie modrého oceanu slouzi analyza k minimalizovani rizika pomoci, kte-

vvvvv
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tickych nastrojii patfi hodnotova kfivka, kterou si podnik sam urcuje. (Kim a Mauborgne,

2015, s.37)

Hodnotova kiivka a jeji interpretace

Je to grafické vyobrazeni vykonnosti firmy, kterd zachycuje dulezité informace.
e Vodorovna osa- faktory, které ovlivituje jednani konkurence v odvétvi

e Svisla osa- zobrazeni trovné nabidky individudlnich faktort, které ptisobi na sa-
motnou vykonnost podniku. Tato uroven se urCuje pomoci skoére. (Kim a Mauborgne,

2015, s. 37-40)

Hodnotova kiivka zobrazuje, zda firma zasluhuje vzkvétat. To Ize rozpoznat pomoci dodr-

zovani 3 predpisti dobré strategie:
e Zaméreni — na podstatné faktory podniku
e Rozdilnost — odlisnost od konkurence
e Slogan — lakavy, trefny, pravdivy
Druhym krokem hodnotové kiivky je jeji interpretace a poskytnuti spravnych informaci.

e Kiivka v blizkosti kiivek konkurence — tento jev zobrazuje blizici hodnoty
ktivky ke kiivkam konkurence, coZ znamena, ze je v blizkosti rudého oceanu. Tato skutec-
nost svédc¢i o tom, ze je zaméfena na okolni strategii a nesoustiedi se na sebe. Zptusobuje

tak jen minimalni posun v oblasti rozvoje a ristu.

e ZvySena hladina faktori — tato situace nastava, pokud podnik nabizi zakazni-
kim vice, nez si sdm vlastné mize dovolit. Tim zpisobuje, Ze musi urcitou ¢ast omezit a
soustiedit se na jiné véci. V tomto vyobrazeni se firma se taky musi zaobirat, jestli svym

trznim podilem pokryva své vynalozené investice.

e Misa Spaget (nesoudrzna strategie) — jev kdy nejde urcit, kde kiivka skonc¢i a
preskakuje z jedné strany na druhou. Strategie je rozSt€pend na né€kolik dil¢ich strategii a

minimalné pfispiva k odliSeni od konkurence.

e Kiivka strategickych rozpori — jedna se o stav, kdy vysledkem u firmy je vy-
soké skore jedno z faktort, kdezto zanedbava ostatni, které podporuji praveé onen vysoky

faktor. (Kim a Mauborgne, 2015, s. 54-56)
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1.3.2 Strategie rudého oceanu

Tato strategie je zakladdna na konkuren¢nim jednani. Oproti modrému ocednu je rozdil, ze
jsou zde urcené pravidla hry, piesna formulace urcitych odvétvi. V soucasnosti je tato stra-
tegie daleko vic vyuzivana a je zastupovana velkym mnozstvim konkurence. Lze také fict,
ze diky této skuteCnosti je velmi obtizné se rozlisit, coz je samoziejm¢e ve velké mife na-

kladné. Dal§im rozdilem mezi oceany je ten, zZe v této strategii je trzni prostor znamy.

Jelikoz v rudém ocednu je vetsi zastoupeni, vétsi podil konkurence, coz znamena snizujici
se ziskovost, rist zisku, ale v podstaté neustaly boj, jelikoz na trhu je ¢im dal uzsi misto a
trzni prostor je plnéjsi. To také zpisobuje obrovské mnozstvi podobnych ¢i stejnych vy-
robkd nebo riznych substitutl, které nabizi v podstaté stejné uspokojeni a prosazeni pro-

duktu je na jiné Urovni. V takovych situacich je rozhodujici ve vétSin€ pripadi uz jen cena.
(Kim a Mauborgne, 2015, s. 20-32)

V nasledujici tabulce jsou shrnuty podstatné rozdily mezi strategiemi modrého a rudého

oceanu.

Tabulka 1 Hlavni rozdily mezi rudym a modrym ocednem.

Rudy ocean Modry ocean

SoutéZeni v ramci existujiciho trzniho pro- | Vytvofeni svrchovaného trzniho prostoru.

storu.

PoraZeni konkurent. Vytazeni konkurentt ze hry.

VyuzZiti existujici poptavky. Vytvoteni nové poptavky a jeji vyuZiti.
Volba mezi hodnotou a néklady. Prolomeni dilema rozhodovani mezi hodno-

tou a ndklady.

Uvedeni celého systému ¢innosti firmy do | Uvedeni celého systému cCinnosti firmy do
souladu se strategickou volbou odliseni | souladu se zaméfenim na odliSeni a nizké

nebo nizkych nékladu. naklady.

Zdroj: (Kim a Mauborgne, 2015, s. 32)

1.4 Konkurenc¢ni vyhoda

Touto konkuren¢ni vyhodou mize byt jakykoli atribut firemniho podnikani, ktery je sou-

¢asti vyrobku ¢i sluzby, at’ uz se jedna o cenu, pouzitou technologii, uzite¢nost ¢i naklady
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spojené s vyrobou. Mtize to byt také nabizeni svého oboru podnikédni jinym zptsobem, ale
stale tak, aby se starali 1épe o uspokojeni potieb zakaznikii nez konkurence. (Kotler, 2007,

5. 568)

Dle Blazkové (2007, s. 82) je vyznamné najit perspektivni vyhodu oproti konkurenci, ktera
je v delSim casovém horizontu tézce udrzitelna kvili rychle ménicimu se okoli. Mnoho
konkurentli na trhu nabizi urcité substituty, kterym se ptiblizuje konkuren¢nim produktim
a praveé proto musi byt produkt nebo sluzba vyjimecna, aby tvofila chténou vyhodu oproti

konkurenci.

Pro odhaleni této vyhody je nejvyznamnéj$im ukazatelem podnikova ziskovost. Jestli je
odvétvovy primér niz$i nez ziskovost v del§im ¢asovém useku, znaci to konkurenéni vy-

hodu pro podnik. (Magretta, 2012, s. 67)
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2 ANALYZA KONKURENCE

Analyza konkurence slouzi k vypatrani dilezitych zprav a informaci o konkurentech. Po-
moci analyzy lze urcit cile, silné a slabé stranky, ale také ke zjisténi strategie a dalSich veé-
ci. Produkty, sluzby a pfedevSim ceny se musi ustaviéné kontrolovat a pfirovnavat
s konkurenci a po zhodnoceni tohoto srovnani Ize zjistit, ktery se nam podoba, co hrozi a
dalsi nalezitosti. Samoziejmeé je fe¢ o konkurenci ve stejném ¢i piibuzném odvétvi, které

ovlivituje nas podnik ze vSech stran. (Kotler, 2007, s. 568 - 570)
Kroky pro spravné analyzovani konkurence:

o [dentifikace konkurence

e Vypatrani konkurenénich cild

® Zjisténi strategie konkurence

e Vyhodnoceni silnych a slabych stranek konkurence

e Odhadnuti konkurenc¢ni reakce

e Zvoleni konkurence, které se vyhnout a ohrozit

(Kotler, 2007, s. 569)

2.1 Informacni zdroje
Moznost ziskani dalezitych informaci na analyzu konkurence je mnoho. Nedilnou soucasti
neni jen zajiStovani zprav o konkurenci, ale také pfiprava a prace s tim spojena, coz je ob-
rovsky podil pravé na takovych vécech, avSak nedostatecné hodnoceny nebo spise prehli-
zeny.
Do primarnich informaénich zdrojl Ize zatadit:

e vyhledavani a shromazd’ovani — zajisténi informaci z riznych druht informac-
nich tokli (odborné ¢asopisy, novinové clanky atd.)

e Dotazovani — nejedna se piimo o vypliovani dotaznikli a vedené rozhovory
s lidmi spojené s konkurenci (zakaznik, dodavatel atd.)

e Neprimé jednani — jednd se o nepifimé zajiStovani informaci a zmapovani na

oteviené navstéve u konkurence (miZe se jednat napf. na dni otevienych dveti)
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Do sekundérnich informacnich zdroji lze zafadit knizni archivy, informace z online ¢i

offline databank, internetové zdroje a dalsi.

2.2 Trh a jeho subjekty

Na trhu se objevuje velké mnozstvi pottebnych skupin, aby viibec trh sdm o sobé mohl
fungovat. Na tomto misté se podnik stfetdva nejen s konkurenci, ale také dodavateli, za-

kazniky, distributory a v neposledni fad¢ s vefejnosti.
Konkurence

Za konkurenci Ize povazovat vSechny, ktefi nabizi stejny ¢i podobny produkt. K zdkladnim
informacim o konkurenci patii nejen produktové portfolio, ale také jaké maji internetové
stranky, Casopisy, celkovy design a mnoho dal$iho. Lze se také soustfedit na ucetni uza-

vérky, ze kterych se podnik dovi mnohé.
Dodavatelé

Podnik disponuje dost Casto vétsSim poctem dodavateld, nejen k vytvoteni spravného nebo
pottebného produktu, ale také aby nedoslo k vypadkim dodéavek a dal§im neptijemnostem.
Tim je také dost velkd moznost, ze se skrze dodavatele dostaneme k informacim o konku-

renci.
Distributori

Ti slouZi ke spravnému ptesunu produktu od dodavatele ¢i vyrobee az k zakaznikovi. Kaz-

da firma si voli svou distribuci.
Z.akaznici

Jsou nedilnou soucasti spravného fungovani trhu a jsou prvofadym cilem pro podnik. Pfi

v

osobnim kontaktu jsou dost Casto povazovani za nejvyznamnéjsi informacni tok pro analy-

zu konkurence.

Mezi zékazniky patfi:
e Vyrobci
® Obchodnici
e Spotiebitelé
e Stat

e Zahrani¢ni zakaznici — (FO a PO s bydli§tém ¢i sidlem mimo CR.)
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Verejnost

Jedna se o velkou ucelenou skupinu lidi, ktefi svym chovanim piisobi na podnik bez pro-

vedeni obchodni operace. (Kozel, Mynafova a Svobodova, 2011, s. 36-42)
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3 ANALYTICKE NASTROJE

3.1 SWOT Analyza

Jednou zékladni slozkou analytickych néstrojii je SWOT analyza. Tuto analyzu by mél
tvotit kazdy podnik, aby mohl vysledovat a nasledn¢ hodnotit jak na tom je v oblasti sil-
nych a slabych stranek, ale taky jaké ma pfileZitosti a mozné Sifici se hrozby. (Horakova,

2014,s.77)

Nézev SWOT je slozeny za zacatecnich pismen. Presnéji:
o S (strenghts) = silné stranky
e W (weaknesses) = slabé stranky

e O (opportunities) = piilezitosti

o T (threats) = hrozby

POMOCNE SKODLIVE
dosaZeni cile dosaZeni cile

o~

SILNE &RQNKY

VNITRNI POVOD
atributy organizace

VNEJSI PUVOD
atributy prostredi

Obr. 4 SWOT analyza. Zdroj: (Sun marketing, © 2011-2015)
Silné stranky

Jsou to vSechny Cinnosti nebo schopnosti, které maji kladny vliv na podnik. Pomahaji
k Gspésnosti a prosperité firmy. V této ¢asti analyzy se ukazuje co mé podnik vice od kon-

kurence a tim se od ni oddéluje.

Slabé stranky
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Jsou naprostym protikladem silnych stranek. Zobrazuji se zde hodnoty, v ¢em je podnik
pozadu oproti konkurenci. Firmy zde také uvadi, kde nejsou silné, coz brani jejich vlastni-

mu rozvoji a efektivité.(Blazkova, 2007, s. 155 - 156)

PrilezZitosti

Slozku ptilezitosti tvofi moznosti podniku, které miizou pomoct v rozvoji, ristu nebo kva-
litn€j§imu vyuziti disponibilnich zdroji, coz umoziuje bliz§i dosazeni cili.(Horadkova,
2003, s. 44)

Hrozby

Jsou zde zaznamenavany nepftiznivé situace a mozny vznik téchto situaci. Do oblasti hro-
zeb lze zahrnout moznost tpadku firmy nebo celkovy neuspéch. Hrozbou je také vstup
novych soupeil na trh nebo samoziejmé stavajici konkurence, ktera mize naptiklad mini-

malizovat néklady. (Blazkové, 2007, s. 156)
Ze vzniklé analyzy vychazi urcité zakladni strategie a to:
e SO - pozitivni pisobeni silnych stranek na ptilezitosti
e WO — preklenout slabé stranky pomoci ptilezitosti
o ST — odstranéni hrozeb pisobenim silnych stranek
o WT — minimum slabych stranek a vyvarovani se hrozeb

(Dvoracek a Sluncik, 2012, s. 16)

3.2 Porterova analyza péti konkurencnich sil

Intenzita konkurence v urcitém odvétvi neni nahoda. Naopak, konkurence v odvétvi ma
své koteny v jeji zdkladni ekonomické struktute. Tato intenzita konkurence v odvétvi zavi-
si od péti zakladnich konkurenc¢nich sil. Jejich spole¢nd sila urcuje maximalni potencialni
zisk v odvétvi, pficemz je mozné méfit zisk prostfednictvim dlouhodobé navratnosti inves-
tovaného kapitalu. Porterova analyza péti konkuren¢nich sil zkouma zaklad konkurence
v odvétvi. Mezi konkurenéni sily fadime konkuren¢ni pozici podniku, coZ miiZze byt brané
jako urcité soupeteni mezi konkurenty, dale také tlak ze strany substituti, povést nebo Ize
také fict silu jak u odbérateli, tak i u dodavateld a vstup novych konkurentii na trh, pii-
¢emz tyto konkurenéni sily ovliviiuji konkuren¢ni pozici a také samotnou tspésnost podni-

ku. (Porter, 1998, s. 41 - 42)
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Analyza péti konkurenénich sil se orientuje predevsim na Gc¢innost a zdroje konkurenéniho
tlaku, rozbor konkuren¢niho stavu nebo jejich podminek, na postup a celkové jednani kon-

kurence a na budouci konkuren¢ni poméry.

Michael Porter vytvoril analyzu péti sil, kterd je instrumentem zkoumani konkuren¢niho
prostiedi a jeho cilem je porozuméni a rozpoznani sily, které maji nejvétsi vyznam pro
podnik, rovnéz mizou byt rozhodujici oproti konkurenci a v neposledni fadé také ty, jez
maji pro podnik nejvetsi vyznam z hlediska vyvoje. Jakykoliv podnik, ktery se chce stat
uspesnym, musi nejprve silu rozpoznat, na trhu reagovat na jakoukoliv zménu zminénych

sil a zménit jejich plisobeni pro svij vlastni prospéch. (Sedlackova, Buchta, 2006, s. 47)

Nova

konkurence

Dodavatele | — | Stavajicd | | gagpeaae

konkurence

Vliv substituti

Obr. 5 Porteriiv model péti konkurencnich sil. Viastni zpracovani (2017)

Konkurence v odvétvi

S konkurenci se dé soupefit v podstaté ve vS§em. Od inovaci produktu, sniZzeni ceny, inves-
tice do reklamy, zlepSeni nabizenych sluzeb ¢i nové vyrobky na trh. Pfimo umérné plati, ze
odvétvova ziskovost klesd, pokud narlista soupefeni v odvétvi. Také plati, Ze pfi zvySeném
mnozstvi konkurentl je soupeteni intenzivnéjsi a pfichazi ze vSech stran. Naopak v ptipade
slabé konkurence a boje mezi sebou je pro pusobici podniky piilezitost, protoze miizou
upevnit svoje postaveni na trhu. Dle Portera nastava Nejagresivnéjsi soupeteni pfi zméné

cenové konkurence. (Magretta, 2012, s. 52)
Sila odbératelu

Kazdy podnik se snazi v co nejvetsi mife uspokojit potteby zakaznikl. Podniky realizuji

svou produkeci kvili potfebdm zakaznikill a snazi se jim ptizplsobit a vyhovét. Vyjednavaci
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sila zdkazniki je v odvétvich rGznd. V odvétvi, kde plisobi mnoho podnikil a je nabizeny
stejny nebo podobny produkt (¢i sluzba) je vyjednavaci sila odbérateld vysoka protoze
maji na vybér od rizné konkurence s co nejnizsi cenou. Naopak tato sila klesa, pokud je
nabizeny produkt ¢i sluzba omezené a na vybér je pouze minimalni konkuren¢ni misto.
Tato situace je ur¢it¢ méné vyhodnéjsi pro odbératele, jelikoz maji nizkou vyjednavaci

silu. (Magretta, 2012, s. 47)
Odbeératelé budou tuto silu vyuzivat s moznosti, kdy vnimaji cenu, kdyz to co pofizuji je:
e nediferencované
e drahé (vlivem vysokych nakladi nebo malému piijmu)
e nedulezité (z hlediska vykonu)
(Porter, 1998, s. 48)
Vliv substituti

Substituty jsou produkty, které uspokojuji potieby zakaznikii podobné jako produkty, které
nabizi podniky v odvétvi. Pro podniky pusobici v odvétvi predstavuji substituty a jejich
nariist hrozbu, protoze tim miize dojit ke snizeni ceny produkti, nizSimu obratu a zisku.
Zakaznik také muize zhodnotit, Ze substitut je cenové vyhodnéjsi a nabizi stejné kvalitni
uspokojeni jako originalni vyrobek ¢i sluzbu, coz znamena snizeni nakupu téchto nabize-
nych faktord. Hrozba substitutll je snizovana v piipade, kdy ostatni podniky vyrabi substi-
tuty s vy$§imi naklady, neni poptavka po téchto nahradnich vyrobcich, naklady ptfestupu na
substitut jsou vysoké a cena ptivodniho produktu je pro odbératele vyhodna a proto jej ne-

chce ménit za substitut. (Porter, 1998, s. 50 - 52)
Sila dodavatela

Vyjednavaci sila dodavatelii je podobna jako v ptipadé vyjednavaci sily odbérateli. Doda-
vatelé jsou v silné pozici, pokud jednaji s podnikem, ktery ma slabé odvétvové postaveni.
Pro slabsi podniky existuje hrozba, ze ceny vstupt se budou zvySovat a snizi se kvalita
dodavanych produkti. Pokud dodavatelé budou mit nadmiru vysokou vyjednévaci silu,
muzou regulovat vysi ceny nebo dodéavat kvalitativné horsi produkty ¢i sluzby, coz nega-

tivné pusobi na odbératele. (Magretta, 2012, s. 48)

Nova konkurence
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Potencionalni konkurenti jsou podniky, které¢ doposud neptisobi v ptislusném odvétvi. Za
konkurenci lze povazovat podniky vyuzivajici podobnou technologii, poznaji dany trh a

maji dostatecn¢ velky kapital pro vstup do odvétvi.

Vstup novych konkurentti do odvétvi je velkou hrozbou pro existujici podniky, protoze na
trhu dochazi ke zmén¢ trzniho podilu, vysky ziskd, ale i samotné zmén¢ cen produkti ¢i
sluzeb. Trh je chranén pied vstupem nové konkurence bariérami. Cim jsou bariéry vstupu
do odvétvi vyssi, tim se snizuje tlak potencionalnich konkurenti. NejcastéjSimi existujici-

mi bariérami pro vstup jsou:
e vytvoreni distribu¢nich kanalu,
e vladni a zdkonné bariéry,
® Uspory z rozsahu vyroby,
e vysoka kapitdlova narocnost,
e Joajalita k obchodni znacce,
e vyse celkovych nakladu.

(Porter, 1998, s. 52-54)

3.3 Benchmarking

Nézev Benchmarking je slovni spojeni dvou slov a to bench, co znamena pracovni stll a
slovo mark, coz je odvozené od oznaceni urcité piimky nebo rysky k ptefezani prken a

lati.

Benchmarking je analyza, ktera slouZi ke srovnani podniku sebe samotného a konkurence
na trhu. Jednd se o systematické srovnavéani nabizenych produktii, sluzeb, cen a dosaze-
nych vysledki s konkurenci. Ukolem této metody neni kopirovat nebo byt zavisly na kon-
kurenci, ale pravé sméfovat opaénym smeérem. Dopomahd k odliSnosti, originalité¢ a
k tomu, aby podnik zvyraznil své vyhody a zdiiraznil tak své ptednosti, které pomaha;ji ke
zvlastnosti a rozliSeni od ostatnich. Benchmarking je taky dost kritizovana metoda pro pte-
hnanou dtlezitost a dajné pro svou jednostrannost. Nasledné se miize objevovat chyba a
upnuti na kopirovani konkurence, coz neni smér poslani benchmarkingu. (Jirasek, 2001, s.

92-93)
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Dle Cichovského (2002, s. 204) je slozitd a nakladna metoda nejen z pohledu financi, ale
také informovanosti a ¢asu. Pro efektivitu benchmarkingu je dilezité splnéni podminek

jako kvalitni urcent cile, strategie a vysoky stupeii planovani.

3.3.1 Rozdéleni benchmarkingu
Interni benchmarking

Tento druh benchmarkingu 1ze provést pouze u velkych podnikd, tudiz nelze uskutecnit u
malych nebo stiednich firem. Jedna se o precizni analyzu vykonnosti a procest ve vlastni
organizaci ¢1 podniku. Velkou vyhodou interniho typu je dostupnost informaci a u€inné a

efektivni snizovani nechténych rozdilt. (Pavelkova a Knapkova, 2009, s. 207-208)

Probihd vyhradné v jedné organizaci a soustiedi se na poznani v praxi. Pochybnosti v tom-
to typu muze byt urcité sobectvi nebo soustfedéni se na vlastni podnik ve velké mite. Pred-
pokladem tohoto druhu je komunikace na vysoké urovni v celém podniku. (Nenadal, Vy-

kydal a Halfarova, 2011, s. 23)

Externi benchmarking

vvvvvv

organizaci ¢i podnikl a zkoumani jejich dat. Tento druh vyuZivaji malé a stfedni podniky.
Velkou vyhodou je moznost objeveni slabych mist a poucit se od té nejkvalitnési konku-

rence. (Nenadal, Vykydal a Halfarova, 2011, s. 24-25)

3.3.2 Typy benchmarkingu
RozliSuji se 3 zakladni typy v modernim benchmarkingu:
Vykonovy benchmarking

Slouzi pro pfimé srovnavani konkurence nabizejicich stejné nebo podobné produkty ¢i
sluzby. Ke srovnani slouZzi i jiné parametry jako jsou napf. vykony zaméstnancii, stroji
nebo celé organizace. Pomoci vyhodnoceni tohoto typu benchmarkingu zjistime a pozna-
me vykonovou silu a celkovou vykonnost podniku. Vytvari se zde metoda QFD nebo-li
dim kvality, ktera se snazi premistit vysledky produktii do potieb a pfani zdkaznika, aby
byly spokojeny vSechny strany. Aby nedos$lo k pochybnostem nebo nejasnym udélostem,
tak tento typ benchmarkingu vykonava Casto nezavisla tfeti strana. (Nenadal, Vykydal a

Halfarova, 2011, s. 20-21)

Funkcionalni benchmarking
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Srovndva postupy a procesy v podniku s nejlepsi konkurenci nejen ve stejném odvétvi.
Tento typ benchmarkingu je efektivni a pomoci vysledki miize pfindSet zvySeni kvality

v celém podniku. (Nenadal, Vykydal a Halfarova, s. 21-23)
Procesni benchmarking

Cilem procesniho benchmarkingu je srovnani a zméfeni daného procesu uvnitf organizace.
Nejedna se zde vzdy o pfimou konkurenci, ale miize to byt i firma se substituty nebo po-
dobnymi nabizenymi sluzbami. Procesni benchmarking se tfadi mezi ty slozité, ale za to

piinasi uzitek, chténé a potiebné vysledky.

3.3.3 Postup pri benchmarkingu
Dle Blazkové (2007, s. 171) se postup vytvaii z 8 nasledujicich krok:

1) Vybér oblasti/Cinnosti pro benchmarking.

2) Interni analyza — detailni porozuméni vlastnim podnikovym procestim, vyko-
num, situaci.

3) Sbér a analyza externich dat — analyza podnikovych procesti ostatnich firem za-
hrnutych do analyzy.

4) Identifikace nejlepSich postupti a vykont.

5) Srovnani nejlepsich postupt a vykoni s nasimi podnikovymi vykony.

6) Vysledkové vyhodnoceni

7) Identifikace napravnych opatieni, akci a strategie.

8) Uplatnéni vysledki v praxi.
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4 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

Na trhu je obrovské mnozstvi firem a podnik, které se navzajem ovliviuji, konkuruji si a
chtéji byt stale lepsi nez soupef. To mize byt podnétem k urceni svého vlastniho cile a
jeho dosazeni. Muze to byt také o strategii, kde je volba na kazdém vedenim podniku indi-
vidualni. Strategie pfinasi velké mnozstvi moznosti, které podnik miize vyuzit a byt tak
piredem oproti konkurenci. Muze se jednat o konkuren¢ni vyhodu, ktera ve vysledku mutze

mit velky vliv na dal$i ptisobeni na trhu.

Aby podnik mohl konkurovat na trhu, musi ohodnotit postaveni a svou piisobnost na trhu.
K nasledné identifikaci, co ovlivituje chod podniku, slouzi nékolik metod a nastroji. Mezi

tyto zakladni nastroje patii s urcitosti SWOT a Porterova analyza.

SWOT analyza se zaobira vnitfnimu i vnéj§imu okoli podniku. Pfedev§im ukazuje jaké ma

spolecnost silné a slabé stranky, ale také mozné ptilezitosti a hrozby podniku.

Porterova analyza péti konkurencnich sil nesoustfedi vylozené jen na urCitou ¢ast firmy
nebo konkurenci ale pravé na podnik jako celkovy objekt, aby spolehlivé fungoval na trhu.
Do této analyzy je zahrnuti dodavatel¢, zdkaznici, konkurence v odvétvi, vliv substitutii

nebo pfichod nové konkurence.
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II. PRAKTICKA CAST
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5 PREDSTAVENI FIRMY

Spole¢nost NWT a.s. patii mezi nejvyznamnéjsi technologické a inovaéni firmy v Ceské
republice. Jeji mySlenkovy systém je zaloZzeny na nabizeni komplexnich sluzeb na profesi-

ondlni Grovni s vysokou pfidanou hodnotou pro zdkaznika.

Je stabilni a ziskovou spolecnosti s dlouholetymi zaklady, coz dokazuje i fakt, Ze na trhu
pusobi jiz pres 20 let. Dosahuje ptiznivych vysledki 1 navzdory stagnujici ekonomice a tim
vystavuje své prednosti jako je stabilita, profesionalita a divéryhodnost celé spolecnosti.
Spolecnost NWT a.s. zaméstnava piiblizné 280 zaméstnanct v oblastech telekomunikace,

IT, obnovitelnych zdrojti energie a biotechnologie.

Sidlo spoleénosti: nam. Miru 1217, 768 24 Hulin, Ceska republika

5.1 Organizaéni struktura spole¢nosti

Spole¢nost NWT a.s. se déli do n¢kolika diviznich Gsektl a jsou tvofeny ¢tyfmi skupinami:
e Vyroba a Gspora energie
e Stavebnictvi
e Informacni technologie a telekomunikace

e Holding a podpora

5.2 Cile a vize spole¢nosti
Na zakladé€ rozhovoru s vedenim spolenosti NWT jsou cile a vize spole¢nosti nasledujici:
e Spolehlivost a kvalita.
e Nabizeni komplexnich sluzeb na profesionalni urovni.
e Péce o zaméstnance a jejich pracovni pohodli.
e Dlouhodobé spokojeny vztah s klienty zaloZeny na vzajemné divére.
e Piinaset nové svétové technologie.
e Byt ¢islo jedna v Evropskych zemich v §ifi nabidky alternativnich zdroju energie.

e Rozvijeni energetiky v souladu s Zivotnim prostfedim.
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5.3 Z historie aZ po soucasnost

vvvvv

V prvopocatcich se firma soustfedila piedev§im k prodeji a nabizeni sluzeb pro koncové

zakazniky zamétené na hardware a software.

e Nastal rok 1995 a pfisla velkd zména v podobé zmény na pravnickou osobu, presnéji
spolecnost s ruc¢enim omezenym. VSechno nastalo diky snaze a rozvoji firmy. Novym sid-
lem se stal Hulin. Pfedchozi Krométizska zédkladna se zmeénila pouze na prodejnu a diky
svym uspéchim a kvalitnim zédkladim zacal velkoobchodni prodej. Pomoci dalsiho ristu a
rozvoje firma vzkvétala ve vSech ohledech a stala se velkoobchodnim prodejcem infor-
macnich technologii na jihovychodu Moravy. Podporou bylo samotné vyclenéni nové
vzniklé divize, kterd se soustiedila v oblasti realizace pocitacovych siti, komunikaci, intra-

netu a internetu.

e Pocatkem roku 1999 vznikla provozovna v krajském mésté Zlin. Spolecnost se snazila jit
naproti zakazniklim a tim také vznikal vyS$$i obrat nejenom této provozovny, ale 1 celé spo-

le¢nosti.

e Vyznaény milnik byl rok 2000 a zisk certifikitu CSN ISO dle norem fady 9002. Za pou-
hy rok ¢inil obrat pfes 130 miliont korun a objevila se mezi stem nejvétSich firem na Ces-
kém trhu v oblasti informacni technologie. RozSitfoval se i persondl, ktery v tento ¢as tvofi-

lo 30 zaméstnancu.

e V roce 2003 firma potad rostla a to znacilo 1 vznik nové Prazské provozovny oteviené
v minulém roce. Divize internet rozsifila své pisobeni do Uherského Brodu. Navysil se i
pocet poskytovanych sluzeb a pocet pracovnikl stoupl na 60. Obrat za rok 2002 byl pies

212 miliont korun.

e Rok 2005 a obrat v tento Cas byl necelych 500 milionti korun. V portfoliu se objevila

nova polozka a to poskytovani telekomunikaénich sluzeb.

e Servisnim autorizovanym partnerem se v roce 2007 stala firma IBM (pfedni svétova spo-
le¢nost v oboru informacni technologie). Nastala stavba logistického centra v Hulin€. Po-

¢et zamestnanct se zvysil na 130 a obrat presahl ¢astku pal miliardy.

e Nastal rok 2007 a s nim 1 nové pokryti bezdratovou siti, kterou NWT Computer rozsitil
od Valasského Mezifi¢i az po Hodonin. Spolecnost se zacala zamétovat i na ekologické

projekty.
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e V roce 2010 nastal velky krok a to pfeména z pravni formy spole¢nost s ru¢enim omeze-
nym na akciovou spolecnost. Musel se tedy ménit i nazev z NWT Computer s.r.o. na NWT
a.s. Ménilo se 1 logo a celkovy rebranding holdingu. Tento rok byl i pfelomovy skrz zakaz-
niky na spravu siti a rozsifeni portfolia v oblasti servisnich sluzeb. Vznikly call centra a
kompletni navySeni nabizenych sluzeb. Zacalo se budovat obchodni zastoupeni ve Velké
Britanii a ve Spanélsku, zatimco vzniklo slovenské NWT. Obrat bez mala dosahoval tii a

pul miliardy korun.

e Umisténi spole¢nosti na 9. pozici v prestiznim Zebtitku TOP 100 ICT firem v Ceské

republice v roce 2011. Dokonceni a spusténi své prvni bioplynové stanice.

e S rokem 2012 se znovu spolecnost rozrustala o obchodni oddéleni o projekty LED tech-

nologii a zalozeni filidlu NWT a.s. v Ruské federaci.

e Nastal rok 2015 a s nim 1 dokonceni rekonstrukce a pfestéhovani provozu firmy do mo-
derniho komplexu ve Zlin¢. Tato budova byla nominovana mezi 30 nejlepSich objekt
v sout&i stavba roku na izemi Ceské republiky. Zisk licence na prodej elektiiny a plynu a

v neposledni fad¢ také 1. 4. 2015 otevieni nové vzniklého datového centra Silo.

anto

Obr. 6 logo spolecnosti. Zdroj: www.nwt.cz
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6 DATOVE CENTRUM

Datové centrum je mistnost, kde se nachazi pocitacové systémy a piislusenstvi souvisejici
s nimi jako jsou systémy spojené s telekomunikaci nebo zatizeni na zalohovani. Tato zafi-
zeni jsou v souvislém celodennim provozu, proto je toto misto vybaveno zalohovanymi
napéjecimi zdroji, zdvojenymi pfenosovymi trasami apod. Pti provozu téchto elektrickych
zafizeni vznikd teplo, které¢ je potieba chladit prostfednictvim klimatiza¢nich jednotek.
Datova centra jsou velmi nédkladna investice, proto jsou vybaveni protipozarnimi technolo-

giemi a prostiedky pro zajisténi bezpecnosti.

6.1 Datové centrum Silo spole¢nosti NWT

Jedno z nejmodernéjSich datovych center na uzemi ceské republiky. Je vybudované na
nejlepsich technologiich spolecnosti Fujitsu, Cisco a Microsoft. Spolec¢nost chtéla docilit
V kooperaci se spole¢nosti Microsoft vyuzili do datového centra produkt Windows Azure
Pack. Diky tomuto kroku je datové centrum Silo schopné nabidnout stejné sluzby jako glo-
balni poskytovatelé, ale s velkym piinosem, jelikoz je datové centrum umisténé na tizemi
Ceské republiky. Uzitna plocha datového centra je 72m? o nostnosti az 1200kg/m? diky
zdvojené podlaze. Mistnost je pod dohledem bezpecnostnich agentur, kamerovych systé-
mem uvnitf 1 vné. Déle jsou umisténa cidla nejen pohybova, ale i na otevieni dveii a pro
bezpecnost nesmi chybét pozarni ¢idlo. O datové centrum Silo ve Zlin€ se stard at’ uz jako

sprava, obchodn¢ atd. pfiblizné 10 pracovnik.

V dislech:

® 392 — celkovy pocet jader

e 3584 — operacni pamét’ GB RAM

® 52410 — diskovy prostor GB

Technicka specifikace datového centra DC Silo

Reseni celého datového centra je postaveno na serverové infrastruktuie Fujitsu Primergy.
Jsou to nové, dvoupaticové servery v provedeni do racku pro vysokou pouzitelnost, Skalo-
vatelnost a uspory nakladii. Procesory Intel spolecné¢ s RAM DDR4 s kapacitou az 1,5TB
navysuji vykony a spliuji pozadavky zpracovani dat v datovém centru, aplikacich a pro

kooperaci. Modularni design poskytuje rozsifitelnost az na 24 diskovych jednotek a nejlep-
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$i energetickou ucinnost ve své tfid¢, pomoci dvéma napéjecim zdrojl, které lze vymenit i

Za provozu.
Konfigurace serveru:

e 2x procesor Intel Xeon
e 256 GB RAM DDR4

e 1,2 TB SSD G6

e 2x sit'ovy zdroj

Cloud computing

Tento nazev lze pochopit jako poskytnuti vypocetni techniky a prostiedkli nebo pro vyba-
veni v oblasti programt, které jsou umistény na serverech poskytujiciho. K produktim se
lze dostat pomoci internetu oby¢ejnym webovym prohlize¢em nebo klientskym tétem da-
né aplikace. Velkd vyhoda u cloudu je, Ze je mozné se piipojit v podstaté odkudkoliv a
z jakéhokoliv zatizeni. Hlavnim pfivlastkem této sluzby je moznost jejich Cerpani prave
v okamziku vzniku potteby. Jiz neni potfeba kupovat drahé technologie, které nejsou vyu-
zité, ale koupé toho, co je prave potieba. Celé DC cloudu je kvalitné zajiSténé jak po tech-
nické, tak i1 po fyzické strance. Lze zde bez obav najit funkcnost a kvalitni podporu

v rodném jazyce.

6.2 Zakladni nabidka sluzeb

Sluzby datového centra jsou poskytovany v nepfetrzitém provozu, pod neustdlou kontrolou
a nabizeny dle potteb klienta. Jsou stale rozvijejicim se aspektem, ktery dopomaha ke spo-
kojenosti zakazniki. Jsou dostupné, efektivni a u¢inné pro vSechny potencionalni odbérate-

le. Zakladni nabidka sluzeb se déli:

6.2.1 Virtualni servery

Datové centrum Silo vytvaii prostiedi virtudlné na svém hardwaru, jehoz kapacita a vypo-
cetni vykon je nabizeny prostfednictvim virtudlnich serveri, které jsou pro to vyhrazené.
Virtualni prostiedi musi dodrzovat pozadavky opravdu vysoké na datovou bezpecnost a

jejich celkovou dostupnost.

Vyuziti tohoto produktu je v podstaté pro vSechny, ktefi vyhledavaji technologii na nejmo-

dernéjSim konceptu bez naléhavosti vlozit finance do hardwaru. Slouzi nebo davd moZnost
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vytvareni infrastruktury jen z prostiedkd datového centra Silo nebo spolecné se sloucenim
dosavadniho vyuzivaného hardwarového zafizeni se sluzbami pravé zminéného datového
centra. Tato volba je nejefektivnéjsi a nejvyhodnéjsi zptisob pro vylepseni nebo zajisténi

vypocetniho vykonu zakaznika.

Do nabizenych sluzeb je zahrnuta volba rozsahu, coz obsahuje internet, servis, atd. a volba

procentuelni hodnoty dostupnosti.
Prinosy:
e vysoka dostupnost
e dynamické zmény v konfiguraci
e vzdaleny piistup k HW
e zalohovani
e asistence a piimy pomoc specialistli
e volnost od neptimych nakladt

e spolehlivost

6.2.2 Datové ulozisté

Spojeni dvou zafizeni a to lokalniho serveru vlastnika s cloudovym ulozi§tém spolecnosti.
Toto spojeni je zabezpeCené na nejvyssi trovni, které chrani vSechny svéfené data pred
jakymkoliv napadenim. Datové tlozisté nabizi misto pro zadlohovéani, archivaci a zaroven 1

sdileni dat.

6.2.3 SQL databaze

Model, ktery dovoluje pfistup k podnikovému databdzovému systému pomoci prostredi
cloudu. Je to sluzba nabizena v cloudovém prostiedi fungujici na platformé Windows Azu-
re Pack. Na tuto sluzbu je vyuzita nejmodernéjsi technologie spolecnosti Microsoft a virtu-
alizacni platforma Hyper-V, které patii k nejefektivnéjSim a viibec nejlepSim nabizenym
zbozim na trhu v oboru databazovych systému. Cely nabizeny systém lze spojit s virtual-
nim serverem nebo webovou strankou. Dostupnost sluzby je vysoka, coz znamena, ze je
nabizena vSem zakazniklim, ktefi chtéji jednoduSe vyuzit databdzovou relacni sluzbu, a
neni potieba se zaobirat dalSim mnozstvim odbornikd. V této sluzbé je zahrnuto zalohova-

ni, Sifrovani, bezpeci dat apod. Vyhodou je také rychlost, coZ je velkou piednosti bez nut-
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nosti slozitého nastaveni systému. Pfistup ke sluzbé je mozny pies internet, coz v dnesni

dobé¢ je opravdu jednoduché a umoziuje tak lepsi spolupraci vSech uzivatelt.

6.2.4 Virtualni datové centrum

Ptiprava ptechodu celkové hardwarové vybavenosti a jeho provoz ze stavajiciho na vyba-
veni spolecnosti. Moznost vyuziti odbornosti k servisu, spravy a dalSich potfebnych véci

v konfiguraci, vS§echno podle pfedstav zakaznika a pfedem danych pozadavkai.

6.2.5 Zalohovani

Je moZnost pfemisténi zalohovani do prostiedi Datového centra. Pokud nastane nehoda,

porucha nebo jinad nechténa situace je dostupné obnoveni dat na vybaveni DC.

6.2.6 Web

Je to zakladni sluzba hostingu, kterd nabizi jedno z nejjednodusSich nasazeni a Skalovani
webovych aplikaci, které vznikly v programovych jazycich jako je .NET, Java, PHP atd.
V nabidce této sluzby je jednoducha sprava webu, snizené naklady jelikoz se plati pouze za
zdroje, které se spotfebovaly na zakladé statistik, a neni zde potieba zadna dalsi investice.
Dalsi vyhodou je nepfetrzity a spolehlivy provoz, ktery se vyjima svou rychlosti 1 kdyz
jelikoZ je sluzba nastavend na zavislosti vytiZzeni. Jakékoliv dotazy, problémy nebo cokoliv
spolecné s firemnim webem lze osobné konzultovat, coz je podporované velkou profesio-

nalitou a pfistupem.
Urovei sluzeb
Datové centrum dé€li obsah svych sluzeb do 3 rozdilnych kategorii:

® Volna — do této trovné spada rezim webového hostingu, ktery je omezeny den-
nim stanovenym poctem vyuzitého vykonu techniky. Je mozné vytvofit az 10 webovych

stranek. MoZnost vyuziti 20MB SQL databéze.

e Zaklad — Rezim, kde je rezervovany vykon. Je zde moznost vyuZivat vlastni do-
ménova jména.

e Standart — Neni zde potfebna investice za jednotlivé weby, ale pouze za prona-

jem vlastniho virtualniho stroje, ktery je v podstaté bez omezeni.
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7 SWOT ANALYZA

Je to jedna z nejSite vyuzivanych analyz viibec. Nazev je sloZzeny z prvnich pismen anglic-
kych slov, které tato analyza obsahuje. Pfesnéji se tedy budu vénovat silnym a slabym
strankam datového centra, néasledované pftilezitostmi a hrozbami, které mohou ovlivnit

jakymkoliv zptisobem spravny chod datového centra spole¢nosti NWT.

Prvni ¢ast je zaméfena na urceni vnitini struktury DC, do kterych 1ze zahrnout silné a slabé
stranky. Nasledné pokracovani bude orientované na vnéjsi faktory, coZz znamena pitilezitos-

ti a hrozby, které mtzou piijit postupem casu.
Silné stranky
® Zazemi
e Technické nélezitosti (Kapacitni velikost, vyuziti agregati, atd., )
e Vybavenost
® Zabezpeceni
e Nabizené sluzby
® Obchodni tym zaméfeny na prodej
e Efektivnost fizeni
e Kvalita s cenou
Slabé stranky
e Propagace
® Obsah webu
PrileZitosti
e Rozsifeni spoluprace se zahrani¢nimi zdkazniky
e Piechod z Tier II na Tier 111
e Objevovani novych trhi
e Spoluprace se stiednimi ¢i vysokymi Skoly

e Navstéva veletrhil a vystavist
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Hrozby

e Platebni schopnost odbératela

e Stale rozvijejici se nova technologie

e Odchod nepostradatelnych pracovnikti spojenych s datovym centrem
Vyhodnoceni SWOT analyzy
V tomto Useku se soustfedim na rozbor vnitinich a vnéjsich faktortt datového centra.
Silné stranky

Velkou vyhodou je pfedevs§im zdzemi spolecnosti. Spousta datovych center vznika tak, ze
je na to ucelové zalozena firma, kterd poskytuje datové sluzby a jejich ekonomika a provoz
je drahy, kdezto datové centrum je soucasti NWT a kazdé datové centrum si musi projit
v prub¢hu 4 az 5 let hardwarovou obnovou, coz je obrovska investice pro firmu, to takeé
znamena vyssi vlozeni financi u konkurence, ktera na ukor téchto financi nebude mit moz-
nost dotovat jiné véci, uroven pijde niZze a postupem casu za¢nou upadat nabizené sluzby,
portfolio a néasledné i celd firma. Spole¢nost NWT a.s. nezaklada své zisky na datovém
centru, tudiZ ma tu moznost investovat v rozmezi Ctyt az péti let do nové technologie a tim,
ze upadne konkurence, se tato investice vraci zpét do podnikani a miiZe nastat urcity rozvoj
ve sluzbach nebo jiné podporované ¢asti spojené s datovym centrem. DalS$im faktorem je
vyuziti agregatii v celé spolecnosti, coz znamena, ze pfi zvySeném vykonu nijak neohrozu-
je chod spolecnosti a nadale se mize vénovat podstatnym vécem. Dalsi vyhoda je spojena i
se zdzemim a to je obchodni, marketingové a jiné oddéleni, které je spojené s datovym
centrem a je daleko jednodussi a snadnéjsi predavani dilezitych informaci ve spolecnosti

mezi jednotlivym oddélenim.

Zabezpeceni celé spole¢nosti, ale predevsim datového centra je na velmi vysoké urovni.
Dohlizi na n&j bezpecnosti agentura pomoci kamerového systému, ktery je umistén uvnitt a
nehrozi tudiz jakakoliv kradeZ nebo jind nechténa udalost. Samotny vstup neni mozny ani
na zaméstnaneckou kartu (kterymi je spole¢nost zabezpecena), ale pouze pro kompetentni

osoby spojené s praci v datovém centru.

Nabidkové portfolio se rok od roku navysuje, diky némuz jsou kazdorocné vygenerované
vetsi zisky, nejen v datovém centru, ale v celé spolecnosti NWT, kde v lofiském roce pie-

sahl zisk hodnotu pll miliardy korun.
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Firma se musi zamétit na individudlni pristup k zakazniktim, jelikoz sluzby a pozadavky se
stale méni a kazdy poptava néco jiného, kde mizou nastat velké rozdily. Coz znamena, ze
datové centrum neni zavislé na jednom vétSim odbérateli, ale je roz¢lenéno do nékolika
casti. Zakaznik datového centra NWT neplati zddné poplatky oproti ostatni konkurenci,
coz je soucast strategie vedeni datového centra. K vyzdvihnuti je potfeba také zminit mo-
derni a nejkvalitn€j$i vyuzivanou technologii, se kterou je spojend kvalitni nabidka za ob-

stojné ceny.
Slabé stranky

Marketing jako takovy sam o sobé¢ je obzvlast’ silny, jenze neni zaméteny vibec na datové
centrum, coz je nevyhodou a tim je i udavana skutecnost nizsi pocet klientti. Myslim si, ze
navysSeni klientl by se urcité hodilo 1 vii¢i svému portfoliu, uspokojeni zdkaznikli a skrz
svou velikost je moznost zaméfit se 1 na méné propagované datové centrum. Jako malic-
kost jsem vybral obsah webu, ktery je velmi struény a jednoduchy, ale zarovenn by mohl
délat Spatny dojem pro nastavajici zakazniky.

PrilezZitosti

Datové centrum je postavené podle norem Tier II. Pfi vylepSeni ¢i renovaci malych drob-
nosti (turnikety, kukatka ve dveftich apod.), miize s potitebnymi podklady pozadat o normu
Tier III. Jako pftilezitost a moZnou propagaci vidim v nabizeni a predvedeni svych sluZzeb
na veletrzich a rGznych vystavistich. PtileZitost lze také najit ve spolupraci se stfednimi
nebo vysokymi Skoly. (napt. UTB, atd.) Mezi velké ptilezitosti Ize zatadit urcité rozsireni
spoluprace se zahrani¢im, at’ uz se jedna o dosavadni zadkazniky v Irsku ¢i jiné evropské

zeme.
Hrozby

Hrozbou miiZe byt $patna platebni moralka odbérateld, 1 kdyZ v tomto oboru je zvyklost, Ze
odbératelé plati své zavazky vCasné. Dalsi hrozba muze nastat v dob¢, kdy DC bude v ob-
dobi ¢ty az péti let v inovaci a konkurence v t€¢ dobé nakoupi nové technologie, coz si tim
zajisti velkou vyhodu a mozné zajisténé a piebrani klientd, 1 kdyz je v kratkém casovém
obdobi. V tomto odvétvi jako je datové centrum neni az zase tak velky objem konkurence,
coz zna¢i 1 mens$i pocet zaméestnanci zamétenych na tento obor. Pravé spolecné s touto
skutecnosti 1ze brat hrozbu jako odchod potfebného a zauceného pracovnika datového cen-

tra.
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8 PORTEROVA ANALYZA

Podle skutec¢nosti a poznatkl zjisténych v rozhovoru s vedenim datového centra vytvoiim
Porterovu analyzu. Tato analyza je spojena s peti hlavnimi ukazateli, a to je sila odbératelq,
moznost vstupu nové konkurence, stavajici konkurence, sila dodavatelii a substitutii na

trhu.

8.1.1 Sila odbératela

wevr

lze fict, ze kazdy jednotlivy zakaznik disponuje velkou vyjednavaci silou vici datovému
centru. At uz ve Zlinském kraji nebo na tzemi celé Ceské republiky neni spolecnost s ta-
kovym zdzemim a zéaroven tak Sirokym portfoliem sluzeb jaké nabizi DC Silo pro své od-
bératele. Zakaznik v Sir§Sim slova smyslu v podstaté neni omezen, jelikoz sluzba spojena
pravé s datovym centrem muize byt a Casto tak i je vytvorena na ,,miru® podle pfani klienta.
Dalsim dulezitym aspektem je informovanost odbérateli. Na trhu neni velké mnozstvi
konkurence s praveé takovymi sluzbami, coz umoziluje zmapovani poptavky a tim se sila
odbérateli zvySuje naptiklad v oblasti ceny, pokud neni fixné€ dani. Ve spolecnosti se ne-
délaji rozdily, zda se jedna o malého nebo velkého zakaznika a snazi se vyhovét vsem po-

zadavkum.

8.1.2 Vstup nové konkurence

I kdyz by se nejspis kazdy podnik mél aspont minimdlni ¢asti zaobirat o konkurenci, tak jak
sem zminoval jiZ vySe, spole¢nost nemusi mit az takovou obavu o vstup nové konkurence
na trh. Riziko vstupu je tudiZ minimalni. Nova konkurence pfijit ur¢ité muze, ale vstup do
tohoto segmentu podnikani neni jednoduchy. Kviili vysokym investicim a prvotnim nakla-
diim dost ¢asto nedokaZou konkurovat v del$im ¢asovém horizontu. A i kdyby se tomu tak
stalo, sluzby datového centra jsou tak specifické a tvofené pro kazdého zédkaznika zv1ast a

maloktera konkurence si tuto prfednost mize dovolit.

Nové€ vznikla konkurence by méla t&zké proniknuti na trh a i skrz nové zékazniky, kterych
by nebyl dost pravdépodobné az takovy dostatek. Navic technické nalezitosti jsou velkou
vyhodou DC spolecnosti NWT jelikoZ to neni primarni tcel podnikani ani ziskovosti, ale

je stabiln¢ dotované a renovované v mensim ¢asovém useku nez pét let.
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Velkou piekazkou pro vstup konkurence je znalost a dovednosti v oboru. V tomto odvétvi
je velké mnozstvi informaci a stale rozvijejici se technologie, ktera potfebuje cenné zkusSe-

nosti.

8.1.3 Stavajici konkurence

V této oblasti zde ve Zlinském kraji ptisobi pouze par firem a na tzemi celé Ceské republi-
ky jen mala hrstka. Uroveii konkurence se zastavila na velmi vysoké trovni. Na jednu stra-
nu je potieba sledovat konkurenci, vyvoj cen, nové trendy. Na druhou stranu to neni priori-
tou udrzeni nebo zlepSovani se na trhu. Tim je pfedevSim starat se o rozvoj, vyvoj novych
technologii v IT oblasti a teprve tyto ¢iny mizou byt brané jako zbran oproti konkurenci.
Samoziejmé dalsim prvkem je starost o splnéni pozadavki od klientd a zajistovani novych

obchodu.

8.1.4 Sila dodavatela

Datové centrum spolupracuje s n¢kolika spolecnostmi, at’ uz se jedna o servery nebo po-
ttebné produkty k provozu a spravé. Mezi predni dodavatel l1ze zatadit spole¢nosti Micro-
soft, Fujitsu a Cisco, které jsou Spickou v této oblasti, coz znaci velkou dodavatelskou silu

v odvétvi. Jejich technologie je kvalitni a prvotiidni, na ¢emz si zakladaji.

Miizeme fict, Ze datové centrum spoleCnosti samo o sob¢ lze brat jako dodavatele, jelikoz

nabizi jedine¢né sluzby dodavané svym klientm.

8.1.5 Substituty na trhu

Tlak ze strany substitutl je teoreticky moZzny, ale v dneSni dob¢ a stéle rozvijejici se tech-
nologii v podstaté nikoliv. Samostatné vytvofit substitu¢ni sluzbu je obzvlast’ nadrocné a je
k tomu potiteba n€kolik kroka, ale pfi stavajicim ristu technologie by substituce byla za-
nedlouho zastarald a nabizend sluzba by byla znovu originalni pfi svém posunu. Sluzby

jsou dle ptani zakaznika, ktery si sam vybira z velkého mnozstvi nabizeného portfolia.
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9 ROZBOR KONKURENCE

Datové centrum Silo spole¢nosti NWT a.s. ma ve Zlinském kraji minimalni konkurenci. V

této praci jsem se zamefil na dva konkurenty, které mohou nabizet podobné sluzby.

Informace v této ¢asti prace jsou ¢erpané z internetovych stranek spolec¢nosti.

9.1 Adaptivity s.r.o.

Tabulka 2 Zékladni informace o spole¢nosti Adaptivity s.r.o.

Obchodni jméno Adaptivity s.r.o.
Premyslovska 23, Praha 3, 130 00
Datum zapisu 12.9.2011
Piredmét podnikani Vyroba, instalace, opravy elektrickych

stroju, elektronickych a telekomunikac¢nich

zarizeni

Ziakladni kapital 200 tis. K¢

Zdroj: (Justice, © 2012-2015)

Spole¢nost Adaptivity s.r.o. provozuje datové centrum v modernich a vysoce zabezpece-
nych prostorach ve Zling, které spliiuji standardy Tier 3. Tyto prostory jsou monitorovany
kamerovych systémem 24 hodin denng. Radi se mezi nejlepsi datova centra v Ceské repub-
lice. Pro vstup do datacentra je zdkaznik vybaveny ¢ipovou kartou a bezpe€nostnim ko-

dem, ktery slouZzi k ovéfeni identifikace a zajist'uje vstup do prostoru DC.

Datové centrum je napajeno dvéma nezavislymi energetickymi okruhy a diesel generato-
rem. Samoziejmosti je dal§i zalohovani napajeni pomoci UPS. Své sluzby nabizi pro stred-

ni a velké firmy. Pfesnéji se jedna o:
e Rack housing
e Server housing
e Server hosting

Silné a slabé stranky

Na zéklad¢ blizsich informaci jsem vytvofil srovndni vnitini struktury spolecnosti Adapti-

vity, pfesné&ji silné a slabé stranky.
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Silné stranky

e Spolehlivost

e Bezpecnost — kamerové zabezpeceni

e Vybavenost datového centra

Slabé stranky
® Zazemi

® Propagace

e Omezeni klientely

9.2 SYNOT ICT Services, s.r.o.

Tabulka 3 Zékladni informace o spole¢nosti SYNOT ICT Services, s.r.0.

Nazev datového centra

MONACO (DCM)

Sidlo spolecnosti

Jaktare 1475, Maratice, 686 01

Datum zapisu

17. 8.2009

Pifedmét podnikani

Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v pfi-
lohach 1 az 3 Zivnostenského zakona, Cin-
nost ucetnich poradcti, vedeni ucetnictvi,
vedeni danové evidence, vyroba, instalace,
opravy elektrickych strojii a ptistroji, elek-

trickych a telekomunikacnich zatizeni

Zdroj: (Justice, © 2012-2015)

Datové centrum Monaco vzniklo na zéklad¢ potieb holdingu SYNOT, které chtélo umistit

vlastni technologii do odpovidajicich prostor s vysokymi technickymi parametry. DCM ma

zabezpeceni na vysoké urovni s dohledem bezpecnostni agentury, kamerovym systémem.

Vstup je mozny pouze s Cipovymi kartami.

Ma dva dieselové agregaty. Datové centrum mé vysokou dostupnost, tedy s plné redun-

dantnimi systémy. DCM vyuziva veSkerou sitovou architekturu od spole¢nosti Cisco.

Zékladni datové sluzby datového centra Monaco:
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e Hosting

e Housing

e Sluzby SYNC (Cloud)
Silné a slabé stranky

Analyza v podob¢ silnych a slabych stranek se zakladd na prizkumu a vlastnim uvazeni

s voln¢ dostupnymi informacemi spole¢nosti.
Silné stranky

® Dostupnost

® Zabezpeceni

e Efektivita a flexibilita
Slabé stranky

e Nabidka sluzeb

e Cena

e Nepiehlednost webovych stranek
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10 BENCHMARKING

V nasledujici podkapitole budu srovnavat datové centrum spole¢nosti NWT s jejimi kon-
kurenty. V prvni Casti benchmarkingu se zaméfim na ukazatele hodnotové kiivky a druha

¢ast se bude soustfedit na srovnani finan¢nich ukazatelu.
Ukazatele hodnotové krivky

V tabulce jsou zaznamenany ukazatele hodnotové kiivky DC Silo spole¢nosti NWT a jeji
konkurence. Hodnoceni jednotlivych faktorii jsou bodovany v intervalu od 1 do 5, kde 1 je

nejhor$i mozny stupeit ohodnoceni.

Jednotliva datova centra budou v tabulce srovnany a pfedstaveny pomoci zkratek:
e DC1 = Datové centrum Silo spole¢nosti NWT a.s.
e DC2 = Datové centrum Adaptivity s.r.o.

e DC3 = Datové centrum Monaco (SYNOT ICT Services, s.r.0.)

Tabulka 4 Benchmarking ukazateld hodnotové kiivky

Faktory DC1 DC2 DC3
Zabezpeceni 5 4 5
Technologie - Vybaveni 5 4 3
Komplexni sluzby 4 3 3
Kvalita 5 5 4
Cena 4 3 3
Propagace 2 3 2

Celkové skore 4,16 3,66 3,33
Poradi 1 2 3

Zdroj: (Vlastni zpracovani)

Z propocta lze vidét, ze Datové centrum Silo spole¢nosti NWT je v hodnoceni prvni Casti
benchmarkingu na prvnim misté. Je to zptisobeno kvalitou a technickym vybavenim oproti
konkurenci, které je doplnéné velkou bezpecnosti prostor a zabezpecenim dat. Dalsi bod,

ve kterém se umistili 1épe neZ datové centra konkurence, je v oblasti ceny. I kdyZ minimal-
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n¢, ale rozdil tam urcité je. Naopak slabinou datového centra je propagace. Sama o sobé
spole¢nost NWT je kvalitné propagovana ve vSech svych oblastech na trhu, ale datové cen-
trum pouze minimaln¢ a je zde misto pro rozvoj a rozsifeni i kdyz to neni primarni zdroj na

zisk spolec¢nosti, ale naopak prave jako dopliikova sluzba.

V nasledujicim obrazku jsou vyhodnoceny vysledky benchmarkingu pomoci grafu.

L
r L \\.
I T T T T T 1
Zabezpeceni Technologie- Komplexni Kvalita Cena Propagace
Wybaveni cluzby
—p—DC Silo (NWWT) == DC Adaptivity DC Monaco

Obr. 7 Hodnotova krivka datového centra spolecnosti NWT a konkurence (viastni
zpracovani)
I ptes nejlepsi vyhodnoceni miiZeme z grafu vycist, Ze stale je co zlepSovat a datové cen-
trum spolec¢nosti NWT se nachéazi dle mych vypocti ve vodach rudého oceanu, coz lze
vycist a potvrdit 1 s Porterovy analyzy o konkurenéni rivalité. I kdyZ se spole¢nost brani
tim, Ze datové centrum neni prioritou, ani dals$i podobna oblast, ale celkovy riist a rozvoj
firmy, z grafu je patrné, Ze se snaZi porazit konkurenci a mit tak nejvétsi zisk 1 ve vedlej-

Sich oblastech.
Ke vzniku modrého oceanu nejspise nedojde a to z divodi:

e Datové centrum neni prioritou a zakladnim stavebnim kamenem o ktery se spo-

lecnost opird a neni finan¢né podporovana na nejvyssi trovni ze vSech oblasti spolecnosti.

e [ pfes zkuSenosti vedeni a zdzemi nemuze spolecnost ovlivnit nebo jakymkoliv
zpusobem zabranit technologickému rtstu v oblasti IT a kazdoro¢né vybavovat datové

centrum.

e Datové centrum se snazi minimdlni mirou oddé¢lit od konkurence, coz je malo pro

vznik modrého oceanu.
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11 SHRNUTI PROVEDENYCH ANALYZ

Po provedeni SWOT analyzy jsem dosel k zavéru, Ze nejvetsi zbrani a jistotou je zazemi,
které neni ucelové zajisténé pouze pro datové centrum. Je nedilnou soucasti spolecnosti a

zaroven si vypomaha a spolupracuje naptiklad s oddélenim marketingu.

I kdyz se moderni technologie kazdy dnem posunuje o krok nahoru, datové centrum Silo
sleduje a drzi se vSech novych trendl v oblasti a snazi se tak zajistit tu nejkvalitnéjsi tech-
nologickou vybavenost, kterou nasledné nabizi vS§em svym zakaznikiim. O DC Silo se ne-
staraji pouze zaméstnanci spolecnosti ve smyslu spravy a udrzby, ale zodpovida za néj i
bezpec¢nostni agentura, kterd ma na starost zabezpeceni prostor, diky ¢emuz odbératel ma

velkou jistotu, Ze je Spickove postarano o své data.

Lze vyzdvihnout i ptfipadnou spolupraci se zahrani¢im, kde je moznost ziskani vyssiho
poctu odbératelti a samoziejmosti je spojeni propagace i mimo Ceskou republiku, coz by

bylo ptfinosem pro celou spolecnost.
Po vykondni Porterovy analyzy jsem zjistil nasledujici skutecnosti:
e Vstup nové konkurence je malo pravdépodobny
e Boj mezi konkurenty je silny, ale neovliviiuje rozvoj.
e Substituce z dlouhodobého hlediska neexistuje.
e Odbeératelé disponuji velkou vyjednéavaci silou.

Po provedeni Benchmarkingu mohu tvrdit, Ze Datové centrum Silo spolecnosti NWT se
nachazi ve vodach rudého oceanu. DC vyc¢niva predevsim v celkové vybavenosti a vyuZi-
vané technologii a také cené. Naopak misto pro zlepSeni, kde datové centrum zaostava, je

V propagaci.
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12 NAVRHY A DOPORUCENI

V této posledni kapitole po provedeni a shrnuti vSech vypracovanych analyz se pokusim o
urcité navrhy a doporuceni pro datové centrum spole¢nosti NWT a.s. Pi1 vytvaieni doporu-
¢eni budu vychazet z vysledné SWOT analyzy a také z benchmarkingu, ktery je spojeny se

srovnanim konkurence.

12.1 Propagace datového centra

Jak je jiz vySe zminéné spole¢nost NWT je dle mého dostatecné znama ve svych ¢innos-
tech podnikani, s vyjimkou datového centra o kterém se az tak ve velké mife nemluvi. I
kdyz spolecnost mé velké, rozsifené oddéleni marketingu navrhoval bych dal§iho zamést-
nance, ktery by se soustfedil jen na propagaci a marketingové prace spojené s datovym
centrem spolecnosti. Pti vytvafeni propagace by prace nebyla tak nakladna, jelikoz vSech-

ny potiebné reklamni a propagacni materidly jsou uvnitf spolec¢nosti.

K této Casti patii i reklamy na webu. At uz se jednd o socidlni sité ¢i jiné moderni trendy,
které jsou v dnesni dobé vyznamné sledované. Aby spolecnost, piesnéji datové centrum,

nepfichazelo zbyte¢né o potenciondlni nové zakazniky.

12.2 ZvySeni cen nabizenych sluzeb

Pti kone¢ném vypracovani analyzy benchmarkingu jsem se dopracoval k zajimavému vy-
sledku a to nejvyhodnéjsi cen€ na trhu ve Zlinském kraji 1 ptes nejlepsi vybavenost v tech-
nologické oblasti oproti konkurenci za nejvétsi objem komplexnich sluzeb, at’ uz se jedné o
servis, spravu, konzultace a podobné potiebné véci. Z pohledu klienta je to v dnesni dobé
velké lakadlo, ale na druhou stranu pro spole¢nost, pro datové centrum pokud je dostatek
stalych a vérnych zakazniki, ktefi se vraci a jsou se sluzbami spokojeni, urcité by si zapla-
tili 1 vice o spolehlivé a jim pfedem znamé sluzby. Samoziejmosti je potieba rozvazné ¢i

minimalni postupné zvySovani ceny.

12.3 Analyza zahrani¢niho trhu

Dal8i moznost vidim v rozsifeni obchodnich kontaktli datového centra na zahrani¢ni trhy
ve vEétsi mife. Z hlediska dostupnosti je nejlepsi mozna volba obsazeni na slovenském trhu.
Je moznost 1 spoluprace s urCitymi zahrani¢nimi spolecnostmi, kde vzajemnd podpora po-

muzZe pfi rozvoji a datové centrum tak bude stale rist.
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12.4 Nabidka staze

Je to zde néco podobného jako v odvétvi marketingu a propagace, kde spolecnost nabizi
urcité staze v jednotlivych oborech, kdezto v datovém centru nikoliv. Stazisté z vysokych
Skol predevsim z technickych oborti by ohodnotili tuto moznost urcité pozitivné a zaroven
by to byla mozné vyhoda pro datové centrum, jakozto nova pracovni sila, ale také jiny tihel

pohledu a stazista tak mize pfinést nové napady, které se mohou ujmout.
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ZAVER
Cilem prace byla analyza konkurence datového centra spolecnosti NWT ve Zlinském kraji.
Dil¢im vysledkem prace bylo vyhledat hlavni konkurenty, srovnat dilezité aspekty a poté

doporucit navrhy k udrzeni a vylepSeni postoje datového centra na trhu oproti konkurenc-

nim spolecnostem.

Pti tvorbé prace jsem se v prvni ¢asti zaméfil na to, co si piedstavit pod pojmem konkuren-
ce a co to znamend. Nasledné dalsi kroky se soustfedily na tuto problematiku a rozebral
jsem faktory, které to ovlivituji. V této oblasti je velmi dilezitd strategie, kterd mtize hrat
velkou roli a byt nenahraditelnou vyhodou. Soucasti teoretické, tedy prvni ¢asti, je i analy-
za konkurence a co obnési trh. Do této Casti jsem zakomponoval metody, které jsou apli-
kovany do mist, kde se spolecnost nachazi. Definoval jsem SWOT analyzu a Porterovu
analyzu péti konkurencnich sil. Dalsi kroky vedly k Benchmarkingu, kde je potfebny

spravny postup, abych se dostal ke skute¢nym vysledkim.

V praktické ¢asti jsem se v prvni fad¢ soustfedil na pfedstaveni nejen spolecnosti, ale také
samotného datového centra. Pokrac¢oval jsem rozborem konkurence a vyuzil analyzy, které
byly definované v prvni ¢asti. Po provedeni vSech vyuzitych metod jsem dosel k vysledku,
Ze konkuren¢ni postaveni datového centra spolecnosti NWT ve Zlinském kraji nemtiZze byt
lepsi, co se tyce konkurence. Z vysledk je patrné, Ze velkou pfednosti jsou nabizené kom-
plexni sluzby a ptedev§im vybavenost prostoru, kde se datové centrum nachdzi. Zbran lze
nalézt také v niZz8i cené oproti konkurenci. Naopak je potieba zapracovat a vynalozit sili 1
na propagaci datového centra at’ uz se jedna pouze o zaméstnance datového centra nebo

marketingové oddéleni celé spolecnosti.

Na zavér jsem vytvofil par rad, které si myslim, ze by bylo ve prospéch datového centra.
Jednou z hlavnich rad je myslena pro vedeni datového centra a tou je navySeni cen nabize-
nych sluzeb. Dalsi navrh souvisi s marketingem a slabou propagaci datového centra spo-
lecnosti. V neposledni fad€ je analyza zahrani¢niho trhu, kde je moZnost rozsiteni a ristu.
Déle bych doporucil nabidnout staze studentiim, kteti mohou byt vyhodou, at’ uz se jedna o

pracovni silu nebo nové myslenky spojené s praci.

V¢étim, Ze vSechny informace zaznamenané v mé bakaléiské praci dopomuzou vedeni da-
tového centra spole¢nosti NWT k udrZeni pozice na trhu ve Zlinském kraji, ale také o po-

stupné podpote svych vizi a cilli a nasledny rozvoj.
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