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UvoD

Informacijske resitve so eden izmed temeljev vsakega podjetja. Ucinkovite informacijske
resitve pa so doma v uspesnih podjetjih. Kaj koristi podjetju informacijska resitev, ¢e je ne
uporablja ali ne zna uporabljati? Kaj koristi, ¢e je informacijska infrastruktura podjetju le
breme in stroSek? Za optimalno delovanje podjetja je potrebna ucinkovita, predvsem pa
prava izbira informacijske resitve. Danes v povezavi z informacijsko resitvijo zelo pogosto
slisimo tudi besedno zvezo racunalniStvo v oblaku (v nadaljevanje RO). Kakor navaja
Sultan (2011), RO ni edina moznost, je pa eden izmed konceptov, ki jih ponudniki
informacijskih reSitev ponujajo svojim strankam. Obi¢ajno RO prinasa uporabnikom velike
prihranke, optimizacijo dela in virov, zaradi Cesar je to vse bolj uporabljan vir
informacijske resitve, lahko samostojno ali v povezavi s tradicionalnimi informacijskimi
reSitvami. RO uporabljajo vse od malih, srednjih do velikih podjetij na svetu.

Posli RO dosegajo ogromne Stevilke in RO je brez dvoma ena izmed najhitreje rasto¢ih
panog. Gartner je konec leta 2013 napovedal, da bo trg javnega oblaka v naslednjih $tirih
letih (do leta 2017) rastel v povpre¢ju 17,4 % letno in dosegel vrednost 250 milijard USD
(Li, Zhao & Yu, 2015). Verjetno se niti ne zavedamo, da se na vsakem koraku sre¢ujemo z
RO. Ko dnevno obis¢emo spletno stran Facebook, vsaki¢, ko uporabljamo Twitter, Gmail,
Hotmail, YouTube, Ebay ali ko shranjujemo fotografije v Dropbox ali OneDrive,
uporabljamo storitve RO. RO zajema S$irok spekter storitev, vse od programov v obliki
spletnih aplikacij pa do ponudbe streZnikov, do katerth dostopamo kar prek spleta
(Suhadolnik, 2015).

Za ucinkovito izrabo vseh prednosti, ki jith RO prinaSa, pa moramo razumeti vse vidike RO
in poleg prednosti tudi nevarnosti, ki jih le-ta prinasa. Tehnologije RO omogocajo
ponudnikom ponujati informacijske reSitve v obliki infrastrukture, platforme ali
programske opreme kot storitve. Njihovim strankam, uporabnikom tovrstne informacijske
reSitve prinaSajo denarne in Casovne prihranke in prihranjen denar lahko investirajo v
druge strateSko pomembne odlocitve, kot sta denimo planiranje in izboljSevanje poslovnih
procesov. RO pa ne prinaSa prednosti samo uporabnikom, pa¢ pa tudi ponudnikom teh
storitev, denimo boljso izrabo lastnih virov. Boljsa izraba lastnih virov prinasa
ponudnikom RO vecji zasluzek, saj lahko v istem ¢asu kot prej zdaj oskrbijo ve¢ strank.
Vse te prednosti vodijo v vse vecjo uporabo RO. S povecanim obsegom RO naraSc¢a tudi
pomen poslovnih odlocitev poslovanja ponudnikov RO. Ponudniki RO pri dolo¢anju
strategij za poslovanje dolo¢ajo in spreminjajo delovanje celotnega podjetja in
pododdelkov, kot so na primer trZenje, prodaja ter raziskave in razvoj (Marston, Li,
Bandyopadhyay, Zhang & Ghalsasi, 2010; Karunakaran, Krishnaswamy & Rangaraja,
2015).

RO prinasa velike spremembe v nac¢inu, kako ponudniki informacijskih resitev delujejo. Za

ponudnike pomeni popolnoma nov model, kateremu se morajo prilagoditi. Pred prihodom

RO so se ponudniki informacijskih resitev, ki jih v magistrskem delu prouc¢ujem, ukvarjali
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veCinoma s prodajo in vzdrZzevanjem strojne opreme in s tem povezane programske
opreme. Star, tradicionalen model je zamenjal nov model, ki te iste storitve zagotavlja na
zahtevo in po potrebi uporabnika. Za storitve pa uporabnik placuje, kolikor porabi. Za
ponudnika RO pomeni, da le-ta nima direktnega vpliva na delovanje sistema in moznosti
fizi¢nega dostopa in popravil, s ¢imer se je do zdaj prezivljal. Tukaj ciljam predvsem na
male in srednje velike ponudnike informacijskih reSitev, ki se prezivljajo s sistemsko
integracijo. Vsekakor je to tezava, s katero so se spoprijeli tudi ve¢ji. Hkrati pa RO prinasa
za ponudnike tudi nemalo prednosti, med drugim si tako zagotovi daljSe razmerje s
strankami zaradi vzpostavitve najemnega modela (Ojala & Tyrvainen, 2011).

RO pomeni popolnoma nov pristop in nacin dela za ponudnike. Pomeni nov posloven
model, na katerega se morajo pripraviti in prilagoditi. V virih in literaturi veckrat naletimo
na besedo transformacija. Transformacija ponudnika informacijskih reSitev v ponudnika
RO pomeni za ponudnika velike spremembe in zahteva investicije. Obicajno je
transformacija usmerjena k iskanju novih priloZnosti za dvig vrednosti uporabnika RO,
najveckrat izven meja tradicionalnih poslovnih modelov. Velikokrat se tak$ni ponudniki
prav v tem razlikujejo od svojih konkurentov.

Magistrsko delo obravnava vprasanje, kako RO spreminja model poslovanja ponudnikom
storitev RO. Na podlagi Studij primera delo ugotavlja, kaj so razlogi za uspeSen ali za
neuspeSen prehod. Studija je narejena na podlagi pregleda literature in primerjave
poslovnih praks.

Cilj magistrskega dela je raziskati, kako so podjetja spremenila model poslovanja, da bi ga
prilagodila modelu RO in kako so bila pri tem uspe$na. Pri tem skozi magistrsko delo
poskuSam potrditi ali ovre¢i raziskovalno vprasanje, ali RO poleg ucinkovitosti internih
poslovnih procesov, ob predpostavki, da so podjetja tudi sama uporabniki obla¢nih
storitev, izboljSuje tudi produktivnost poslovanja njihovih strank.

Za Studijo primera pregledam domacfo in tujo literaturo na podrocju poslovanja
ponudnikov informacijskih resitev v tradicionalnem modelu in v modelu RO. Pois¢em
primere praks uvedbe RO pri ponudnikih informacijskih resitev in na podlagi rezultatov
potrdim ali ovrzem raziskovalno vprasanje, podano v namenu magistrskega dela.
Magistrsko delo je razdeljeno na teoreti¢ni in prakti¢ni del.

V prakticnem delu magistrskega dela izvedem dve S$tudiji primera, v okviru Katerih
primarne podatke pridobim prek intervjujev dveh ponudnikov RO, ki sta presla v model
RO. Podatke pridobivam s pregledom interne dokumentacije in javno dostopnih
dokumentov in poslovnih analiz ter na podlagi lastnih izkusenj pri delu s ponudniki RO in
s tradicionalnimi ponudniki informacijskih reSitev.

V prvem poglavju najprej podrobno predstavim RO. Dalje v prvem poglavju opisujem
razvoj modela RO skozi faze. Predstavljam, kateri so modeli RO in kateri so najvecji
ponudniki RO. Za konec pogledam $e v prihodnost RO skozi rezultate raziskave IDC.



V drugem poglavju primerjam poslovni model ponudnikov tradicionalnih informacijskih
resitev in ponudnikov RO. Kako so funkcionirali tradicionalni ponudniki, je namrec
velikega pomena za razumevanje, kaj zanje predstavlja prehod v popolnoma drugaéen
model poslovanja — RO. Obravnavam prednosti in slabosti ter morebitne ovire pri prehodu.
Da bodo podjetja lahko uspesno sprejela nov model, morajo spremeniti nacin, kako
delujejo, in razumeti, zakaj je ta prehod zanje pomemben z vidika produktivnosti dela in
dobickonosnosti podjetja.

Tretje poglavje predstavlja prakticni del magistrskega dela. Skozi S$tudijo primera
obravnavam dva slovenska ponudnika RO, ki sta v razlicnih fazah prehoda v RO.
Primerjam, na kaksni stopnji glede vklju€itve v oblak sta obravnavani podjetji in kako
uspesni sta pri prehodu ter kaksni so razlogi za uspe$nost ali neuspesnost. Informacije
zbiram prek intervjujev in na podlagi dela v podjetju Microsoft, kjer sem zaposlena kot
skrbnica partnerjev. Po obravnavanih primerih ugotovim glavne dejavnike za uspesen ali
neuspesen prehod ponudnikov. V sklepu dela potrdim ali ovrZzem raziskovalno vprasanje,
postavljeno na zaetku dela, da RO izboljSuje ucinkovitost dela ne samo uporabnikom RO,
pac pa tudi ponudnikom RO.

1 OPIS MODELA RACUNALNISTVA V OBLAKU
1.1 DEFINICIJA MODELA RACUNALNISTVA V OBLAKU

Sharif (2010) definira RO kot najnovejSo tehnologijo, ki bo spremenila nacin uporabe
internetnih in informacijskih storitev. Dalje razlaga oblak kot dosegljiv sistem, sestavljen
iz strojne in programske opreme, ki jo uporabnik ali podjetje prek interneta lahko dosega in
uporablja kjerkoli po svetu. Kupci uporabljajo vire v koli€ini, ki jo potrebujejo, in placajo,
kolikor porabijo.

Willcocks, Venters in Whitley (2013) RO opredelijo kot storitev, ki temelji na izrabi
tehnoloskih inovacij, kot so virtualizacija, visokozmogljiva omrezja in avtomatizirani
podatkovni centri. Kirsker in Dignan (v Willcocks et al., 2013, str. 184) kot primer
navajata Forrester, ki je predvidel rast svetovnega trga storitev v oblaku z vrednosti 61
milijard USD leta 2012 na 241 milijard do leta 2020.

Za potrebe magistrskega dela uporabljam definicijo Armbrusta et al. (2010), ki definirajo
RO kot storitev, ki prek interneta zagotavlja delovanje programskih aplikacij, kot tudi
strojne in sistemske opreme, ki se uporablja znotraj podatkovnih centrov za delovanje teh
aplikacij. Oblak je na voljo uporabnikom v obliki storitev, brez da bi le-ti skrbeli za
tehni¢ne zahteve, kot so instalacija, nadgradnje in podobno.

RO je postalo stalnica v poslovnem svetu. Podjetja se nanj razli¢no odzivajo, nekatera ne
zelijo spreminjati obstojece politike in poslovanja, druga pa se prilagajajo novostim in
smernicam na podro¢ju informacijskih resitev in sprejemajo nacela RO.



Dhar (2012) opredeljuje RO kot poslovni model za uporabo informacijskih resitev, ki se
sproti prilagaja potrebam uporabnika, uporabnik pa za te storitve placuje, kolikor porabi.



Ta model spreminja strukturo stroSkov z investicijskih na operativne, kar omogoca
agilnejsi sistem informacijskih reSitev v podjetju. Nov in drugacen model informacijskih
resitev je ustvaril nove priloznosti in nacine, kako izkoriscati prednosti, ki jih prinasa.

RO korenito spreminja delovanje ponudnikov informacijskih reSitev. Izbira pravilnega
poslovnega modela namre¢ predstavlja izziv tako za ponudnike informacijskih resitev, ki
se po dolgih letih poslovanja odlo¢ajo za spremembo in prehod v nov poslovni model, kot
tudi za novonastala podjetja, ki so se rodila v svetu RO (Marston et al., 2010).

Uspesen poslovni model naj bo trajnosten z ekonomskega vidika in usklajen s potrebami
strank ter konkurencen. Predvsem na podro¢ju informacijskih resitev pa zaradi edinstvenih
lastnosti to predstavlja velik izziv (DaSilva, Trkman, Desouza & Lindic, 2013).

1.2 RAZVOJ MODELA RACUNALNISTVA V OBLAKU IZ TRADICIONALNIH
INFORMACIJSKIH RESITEV

DaSilva et al. (2013) razlagajo razvoj informacijskih resitev iz tradicionalnega modela v
model storitev RO na konkretnem primeru na podro¢ju CRM-storitev skozi primerjavo
razvoja treh ponudnikov: Siebel System, Salesforce.com in Amazon. Siebel Systems je kot
ponudnik CRM-storitev leta 2002 dosegel 45-odstotni trzni delez, leta 2005 pa je Siebel
kupil njegov najvecji tekmec Oracle. Siebel je tradicionalen ponudnik storitev CRM in
zaradi razmeroma velikih stro§kov nakupa licenc, podpore in nadgradenj manj privlacen v
primerjavi z ostalimi ponudniki. Siebel (danes kot del Oracla) ponuja CRM-storitve v
oblaku, vendar je manj konkurencen od tekmecev, saj Se vedno temelji na starem,
neagilnem poslovnem modelu. Salesforce.com je spletni ponudnik CRM-storitev in ponuja
strankam najem programske opreme. Salesforce.com ponuja strankam model mesecnega
placevanja modela RO CRM-storitev, moznost dostopa iz katerekoli mobilne naprave,
brezplacne nadgradnje, uporabniku prijazen vmesnik ter prevzema skrb za varnost in
infrastrukturo. Salesforce.com je spremenil CRM-panogo s ponudbo najemnega modela in
z moznostjo brezplacne preizkusne razli¢ice. Tretji ponudnik CRM-storitev je Amazon, ki
svojim strankam ponuja moznost najema celotne infrastrukture s prilagodljivim sistemom
glede na potrebne kapacitete (kot primer navajajo povecanje potreb po infrastrukturi ob
vrhuncu prodajne sezone). Za stranke to pomeni prilagodljiv model, kjer ni potrebnih
vlaganj v infrastrukturo, poleg tega se izognejo presezkom kapacitet izven sezone. Stranke
placujejo za storitve toliko, kot porabijo.

Veliko podjetij prepuséa izvajanje informacijskih reSitev (IR) zunanjim ponudnikom.
Informacijska panoga, vklju¢no z zunanjim izvajanjem, s prihodom RO dozivlja velike
spremembe. Za razumevanje razvoja iz tradicionalnih informacijskih resitev v RO je treba
razumeti temeljne razlike med izvajanjem informacijskih resitev zunaj podjetja in med RO.
Tabela 1 primerja oba modela (Dhar, 2012).



Tabela 1: Primerjava med zunanjim izvajanjem informacijskih resitev in RO

ZUNANJE 1ZVAJANJE IR RO
Zunanje izvajanje informacijskih resitev Model omogoca podjetjem zagotavljanje vseh
pomeni preselitev dolo¢enih ali vseh potrebnih informacijskih resitev, kot da bi imelo
odloéitev, povezanih z informacijskimi podjetje le-te v hisi. Podjetju se zmanjsa potreba
reSitvami, k zunanjemu ponudniku. po kontroliranju in tveganje, saj to odgovornost
obicajno nosi ponudnik racunalnistva v oblaku.
Storitve niso nujno na zahtevo. Storitve so na zahtevo.
Ob povecevanju potreb po zmogljivosti je Fleksibilnost sistema ob poveéevanju in
potrebno planiranje vedjih kapacitet. zmanjS$evanju virov (skalabilnost).
MozZen visok nivo prilagoditev. Manj prilagoditev.
Ved upravljanja in koordinacije projektov. Manj upravljanja in koordinacije projektov.
Ponudniki zunanjih informacijskih resitev Svetovanje presega okvirje ponujanja storitve
obi¢ajno poleg teh storitev nudijo tudi RO.
svetovanje.
Natanc¢no dolocen dostop, lokacija in zascita Obicajno skladnost, varnost in zasebnost
podatkov. podatkov niso natan¢no doloceni.
Vezava na ponudnika za daljse obdobje. Vezava na ponudnika za kraj$e obdobje z
moznostjo podalj$evanja.

Vir: S. Dhar, From outsourcing to Cloud computing: evolution of IT services, 2012, str. 670.

RO ustvarja nove priloZnosti za prihodek za ponudnike zunanjega izvajanja informacijskih

reSitev, na primer: implementacija storitev v oblaku, integracija z obstojeim sistemom,

upravljanje in podpora. Zunanji ponudniki informacijskih resitev tako koristijo prednosti

RO in 8irijo svojo ponudbo tudi na RO skozi zagotavljanje teh storitev. Seveda pa je za to

potrebna tudi prilagoditev poslovanja. V naslednjih tockah povzemam razvoj
informacijskih resitev v RO (Dhar, 2012):

sprejemanje globalizacije: meje med drzavami so postale zabrisane in model dostave
storitev in dobrin preko meja drzav je postal standardna praksa;
vedja »izobraZenost kupcev«: kupci so postali bolj izkuseni in se bolj zavedajo svojih
potreb ter zahtevajo prilagojeno ponudbo glede na njihove Zelje;
vel virov in ve¢ ponudnikov predstavlja vedjo zanesljivost: zaradi propada velikih
tradicionalnih projektov informacijskih resitev vse ve¢ podjetij razprsi tveganje in
poveca ucinkovitost z usmeritvijo na razli¢ne kratkoro¢ne projekte in delom z ve¢
ponudniki;
vse ve¢ ponudnikov RO: uspesna podjetja povecujejo ponudbo svojih storitev S
pomocjo sodelovanja s tujimi ponudniki. S povefevanjem ponudbe oblacnih storitev
postajajo vse bolj nevarni konkurenti na globalnem trgu;
poveCana uporaba storitev RO in virtualizacije: za zadovoljevanje specifi¢nih
potreb kupcev se ponudniki informacijskih resSitev posluzujejo novih modelov,
vklju¢no z RO. Dhar (2012) navaja primer storitev SaaS »na zahtevo« (angl. »on-
demand«), ki ponujajo cenovno dostopen model za dostop do aplikacij na internetu.
Stranke se lahko osredotocijo na svoje temeljno poslovanje, ne da bi se obremenjevale
z infrastrukturo informacijskih resitev.




V primerjavi s tradicionalnim modelom storitve v oblaku z uporabniku prijaznim
vmesnikom, integracijo z druzbenimi mediji in brez potrebne infrastrukture predstavljajo
privla¢nejsi model za ponudnike kot tudi za uporabnike.

1.3 MODELI RACUNALNISTVA V OBLAKU
1.3.1 Modeli glede na storitve, Ki jih ponuja ra¢unalnis$tvo v oblaku

RO uporabniku nudi prilagodljive modele racunalniskih virov (procesorji, shranjevanje
ipd.), ki jih je mozno avtomati¢no pridobiti. Oblak ponuja tri nivoje zagotavljanja teh
storitev, in sicer programska oprema, platforma in infrastruktura kot storitev: SaaS, PaaS in
laaS. Ti nivoji omogocajo uporabniku, da se osredotoci na poslovanje podjetja in ne ve€ na
rac¢unalniSko infrastrukturo (Papazoglou & van den Heuvel, 2011).

Yang (2012) razlaga pomen treh modelov storitev v oblaku in kaj ponujajo:

e programska oprema kot storitev (angl. Software as a Service, SaaS) je najem
programske opreme pri ponudniku storitev RO. Program je dostopen prek internetne
povezave, uporabniku pa se ni treba ukvarjati z vzdrzevanjem in posodobitvami
programa. Primer SaaS so Google Docs;

e platforma kot storitev (angl. Platform as a Service, PaaS) omogo¢a uporabnikom
razvoj aplikacij na infrastrukturi ponudnika ali postavitev aplikacije v oblaku. Najem
programske opreme vkljucuje tudi vzdrzevanje. Uporabniki lahko koristijo virtualne
streznike in najemajo prostor na strezniku. Primer te storitve je Salesforce.com;

e infrastruktura kot storitev (angl. Infrastructure as a Service, laaS) pomeni za
podjetje izvedbo celotne infrastrukture RO skozi najem infrastrukture v oblaku pri
zunanjem ponudniku. Primer IaaS je najem streZnikov, omreZnih komponent,
programskih aplikacij, tehni¢ne podpore in shranjevanja podatkov. Primer te storitve je
Microsoft Azure.

Analiza podjetij (Slika 1) v podjetniSkem segmentu, ki je bila narejena na podlagi 200
ponudnikov informacijskih resitev iz celega sveta, je pokazala, da vecina podjetij, ki je Ze
presla ali razmislja o prehodu v RO, na prvo mesto postavlja model programske opreme
kot storitev (SaaS) s kar 72,6 % (77 podjetij), sledi ji model infrastrukture kot storitev
(laaS) s 44,3 % (47 podjetij) in nazadnje Se platforma kot storitev (IaaS) s 34,9 % (37
podjetij) (Aleem & Sprott, 2013).



Slika 1: Model RO, ki ga uporabljajo ali razmisljajo o njegovi uvedbi v anketiranih
podjetjih

ProgramSka o kOt Storitev {SaaS) _72f60 ’
Infrastruktura kot storitev (laaS) _ 44,30 %
Platforma kot storitev (Paa$s) - 34,90%

Vir: A. Aleem & C. R. Sprott, Let me in the cloud: analysis of the benefit and risk assessment of cloud
platform,2013, str. 13.

Trditev, da je SaaS najbolj uporabljen model RO, potrjuje tudi Gamer (2011), ki se
navezuje na raziskavo Forrester Research, ki pravi, da bo v naslednjih 9 letih (opomba: od
leta 2011 dalje) SaaS najbolj uporabljen model storitev RO, ki naj bi do leta 2020 dosegel
vrednost 132,50 milijard USD. Modeli glede na stopnjo uvedbe storitev

Aleem in Sprott (2013) raz¢lenjujeta oblak na Stiri modele glede na stopnjo uvedbe storitev
v oblaku, ki so sicer odvisni od kapacitet uporabnika:

e zasebni oblak (angl. private cloud): v zasebnem oblaku je infrastruktura namenjena
delovanju to¢no dolo¢enega podjetja. Infrastruktura je lahko postavljena v podjetju ali
na tretji lokaciji. Primerna je za vecja podjetja, ki zelijo vec¢jo kontrolo nad podatki.
Zasebni oblak pomeni tudi vecji kapitalski vlozek;

e javni oblak (angl. public cloud): javni oblak so storitve v oblaku, ki jih zagotavlja
ponudnik, ki skrbi tudi za varnost podatkov. Stranka ima nizko kontrolo, ji pa ta model
omogoca cenovno in podatkovno ucinkovitost;

e hibridni oblak (angl. hybrid cloud): hibridni oblak je kombinacija dveh ali ve¢
oblakov. V tem modelu se podjetje odloci, katere storitve bo uporabljalo v javhem
oblaku in za katere storitve zeli ve¢ kontrole v zasebnem oblaku;

e skupnostni oblak (angl. community cloud): v skupnosti oblakov si ve¢ neodvisnih
podjetij deli skupno infrastrukturo, povezujejo jih podobni interesi.



1.4 PONUDNIKI RACUNALNISTVA V OBLAKU

Glede na obseg storitev v oblaku, ki jih ponudnik informacijskih reSitev ponuja glede na
strategijo podjetja in njegov profil, je IBM razdelil ponudnike v tri skupine: optimizatorji
(angl. »optimizers«), inovatorji (angl. »innovators«) in motilci (angl. »disruptors«). Treba
je poudariti, da ni potrebno, da podjetje postopoma napreduje po skupinah, lahko vstopi v
katerokoli skupino, odvisno od stopnje prilagoditve storitvam v oblaku. Optimizatorji s
pomocjo optimizacije lastne poslovne ucinkovitosti bolje izpolnjujejo obstojece potrebe
svojih strank. Za optimizatorje je pri prehodu na oblacne storitve znacilno izboljSanje
obstojecih produktov in storitev. Za razliko od optimizatorjev inovatorji preoblikujejo in
razSirijo svojo ponudbo, s Cimer razSirijo tudi potrebe svojih strank. Inovatorji
preoblikujejo svojo vlogo na obstojeCem trgu ali celo vstopijo na nove trge. Bistveno pa
svojo ponudbo preoblikujejo motilci, ki so generatorji novih potreb pri strankah. Motilci
ustvarijo nove storitve ali produkte in ustvarjajo nove potrebe strank. Motilci se soocajo z
vecjimi tveganji, vendar so, v kolikor so uspesni, v konkuren¢ni prednosti pred ostalimi
tekmeci (Berman, Kesterson - Townes, Marshall & Srivathsa, 2012).

Marston et al. (2010) ponudnike v panogi obla¢nih storitev delijo nekoliko drugace, in
sicer v naslednje skupine:

e uveljavljeni ponudniki (angl. established players). Mednje uvrscajo IBM, Google,
Microsoft in AT&T;

e Kkljuéni ponudniki tehnologij (angl. key technology providers): sem spadajo Apache,
EMC in Cisco;

e inovatorji (angl. innovators) so vizionarji in pionirji v RO, to so podjetja, Ki
predstavljajo nove tehnoloSke napredke v tem segmentu. Inovatorji so Amazon,
SalesForce.com in Enomaly;

e omogocevalci (angl. enablers) ponujajo produkte in storitve, ki omogoc¢ajo uvedbo in
sprejemanje  RO. V nekaterih primerih omogocevalci zgradijo in vzdrzujejo
infrastrukturo za hibridne sisteme, kjer je del reSitev postavljen na lokaciji stranke, del
pa stranka najema od ponudnika RO. Med omogocevalce pa spadajo CapGemini
(partnerstvo z Microsoftom), RightScale in Vordel (del Axwaya od leta 2012 dalje).

Vodilni ponudniki po trznem delezu po raziskavi iz leta 2014 so (Marston et al. 2010;
Schofield, 2015):

e Amazon je s spletnimi storitvami vodilni ponudnik z 28-odstotnim trznim delezem v
letu 2014. Amazon ponuja spletne storitve oz. Amazon Web Service, ki so skupek veé
storitev, ki vkljucujejo reSitev za raCunalniSko zmogljivost Elastic Compute Cloud
(EC2) in kapacitete za shranjevanje Simple Storage Service (S3). Poleg teh storitev
AWS omogoca tudi spletne podatkovne baze in spletno dostavo vsebin. Gartner
Amazon opredeljuje kot izredno inovativno, agilno podjetje, ki se hitro odziva glede na



potrebe trga. Ima Siroko ponudbo storitev IaaS in PaaS. Po letih vodenja na trgu
ponudnikov storitev v oblaku se mu zdaj nevarno priblizujeta Microsoft in Google;

e Microsoft je stopil na trg RO s storitvijo PaaS Microsoft Azure. Storitev je leta 2013
razsSiril na storitev laaS z dostopom do Stevilnih spletnih storitev, na primer: Live, .Net,
SQL, SharePoint in Microsoft Dynamic CRM. Gartner opisuje storitev Microsoft
Azure kot hitro rastoco, z ve¢ kot dvakrat vecjo zmogljivostjo laaS, kot je skupna
zmogljivost ostalih ponudnikov, seveda brez upoStevanja vodilnega ponudnika
Amazona. Gartner Se opozarja, da je Microsoftov partnerski ekosistem $e v razvoju v
primerjavi z Amazonovim;

e Google je SaaS ponudbi Google apps, ki zdruzujejo e-posto, koledar, obdelavo besedil
in preprosto izdelavo spletnih strani, razsiril Se na IaaS in PaaS ponudbo ter tako postal
pomemben igralec na trgu poslovnega elektronskega komuniciranja. Gartner Google
ocenjuje kot podjetje, ki je kljub tehnoloSki usmeritvi poslovanja Se vedno v fazi
ucenja. Google bi moral po mnenju Gartnerja razSiriti svoje prodajne reSitve
inZeniringa in podpore;

e IBM ponuja storitve v oblaku, imenovanje Blue Cloud, ki ponujajo podjetjem dostop
do orodij za upravljanje kompleksnih aplikacij in podatkovnih baz. IBM ponuja
strankam tudi svetovanje pri integraciji njihovega oblaka s strankino obstojeco
infrastrukturo. Z nakupom SoftLayerja je v letu 2013 dosegel visok obseg na podro¢ju
IaaS. SoftLayer predstavlja agilno resitev, ki poudarja razvoj agilnosti in poslovne
produktivnosti za razliko od IBM-a, ki cilja na tradicionalne stranke RO, kjer je
pozornost namenjena zmanjsanju stroskov, varnosti in zaséiti podatkov. Gartner tudi
poudarja, da po njegovih ocenah SoftLayer ni vodilni na podro¢ju storitev v oblaku
laaS in nima primernega obsega. Nedavno je IBM naznanil partnerstvo z Applom na
podrocju vstopa v segment mobilnosti podjetij in partnerstvo z Googlom na podro¢ju
univerz;

e VMware, ki je v lasti podjetja EMC, je vodilni na podroc¢ju virtualizacije, kar je vodilo
k njegovi ponudbi storitev v oblaku laaS, ki se imenujejo vCloudAir.

Po raziskavi raziskovalne skupine Synergy Research Group (AWS Market Share Reaches
Five-Year High Despite Microsoft Growth Surge, 2015) za leto 2014 ima Amazon
dominanten polozaj in je vodilni ponudnik storitev v oblaku, kot je vidno na Sliki 2, z 28-
odstotnim trznim delezem, naslednji najvecji igralec je Microsoft z 10 %. Microsoftov
trzni delez raste najhitreje, in sicer kar s 96-odstotno letno rastjo, takoj za njim pa je
Google z letno rastjo 81 %, sledi mu Amazon z 51 %, IBM z 48 % in Salesforce.com s 37
%. Vodilno na podro¢ju hibridnega oblaka, torej kombinacije storitev v fizi¢nih
podatkovnih centrih in v oblaku, je podjetje IBM, kar pojasnjuje dejstvo, da IBM poleg
storitev prodaja tudi strojno opremo. IBM-ov posel storitev v oblaku je v letu 2014 dosegel
vrednost 7 milijard USD.
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Slika 2. Trzni delez in rast prihodkov ponudnikov infrastrukturnih resitev v letu 2014
(laaS, PaasS, zasebni in hibridni oblak skupaj)

Amazon
vicrosott
BV
Google  [HNNEG_G_

Salesforce |GG
Rackspace [

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Trini delei

Vir: AWS Market Share Reaches Five-Year High Despite Microsoft Growth Surge, 2015.

Po Gartnerjevi raziskavi (v Schofield, 2015) je Amazon Se vedno vodilni ponudnik RO in
v vrthu magic¢nega kvadranta (angl. Magic Quadrant) za laaS. Microsoft je v zadnjem letu
naredil velik napredek. IBM je v zadnjem letu nazadoval, predvsem v sposobnosti izvedbe
(angl. ability to execute), prehitela sta ga Google in VMware. Gartnerjev magi¢ni kvadrant
opredeljuje podjetja glede na stopnjo sposobnosti za izvedbo in dovrSenosti njihove vizije
ter jih razvr$éa v Stiri kvadrante: voditelji (angl. Leaders), izzivalci (angl. Challengers),
vizionarji (angl. Visionaries) in nisni igralci (angl. Niche players). Amazon in Microsoft
sta edini podjetji, ki se nahajata v kvadrantu voditeljev. V kvadrantu vizionarji pa se
nahajajo Centurylink, Google, IBM in VMware.

1.5 PRIHODNOST RACUNALNISTVA V OBLAKU

V poslovanju skupen interes ve¢ podjetij vodi do sodelovanja in partnerstva. Sodelovanje
med podjetji postaja vse pogosteje v RO, saj uporaba RO dramati¢no narasca. Po raziskavi
Telecom-IT (v Ojala & Tyrvainen, 2011) v letu 2011 naj bi do konca tega leta vsaj 35 %
srednje velikih podjetij v Zdruzenih drzavah Amerike uporabljalo storitve RO in 40 %
malih in srednje velikih podjetij (v nadaljevanju SME) po vsem svetu naj bi uporabljalo
aplikacije, ki temeljijo na RO. Glede na ocene Gartnerja in IDC (v Ojala & Tyrvainen,
2011) so storitve v oblaku ze presegle vrednost 50 milijard USD in letno rastejo od 20 do
25 %. IDC ocenjuje, da bo v bliznji prihodnosti okrog 65 % novih produktov in kar 85 %
novonastalih podjetij temeljilo na storitvah SaasS.

V raziskavi IDC (2015) so primerjali delez proracuna za informacijske reSitve,
namenjenega storitvam v oblaku od leta 2014 do leta 2019. Na Sliki 3 je prikazana
primerjava med delezi prorac¢una, Ki SO namenjeni razli¢nim tipom informacijskih resitev.

11



Slika 3: Primerjava med delezi proracuna, ki SO namenjeni razlicnim tipom informacijskih
resitev

15,33% 16,38%
I 12,67 % otk

11,59%
s . . .

2014 2015 2016 2017 2018 2019

DELEZ PRORACUNA ZA IR

M Javni oblak Zasebni oblak M Tradicionalne informacijske resitve

Vir: IDC: Worldwide Cloud IT Infrastrukture Spending Forecast to Grow 26 % Year Over Year in 2015,
Driven by Public Cloud Datacenter Expansion, According to IDC, 2015.

Za leto 2015 je napovedana skoraj enoodstotna rast prora¢una, namenjenega zasebnemu
oblaku, in kar stiriodstotna rast, namenjena javnemu oblaku, postopoma se delez
prora¢una, namenjenega tradicionalnim informacijskim resitvam, zmanjSuje. Kakor je
mozno razbrati S Slike 3, bo trajalo Se nekaj Casa, preden bo RO prevladujoca storitev na
podro¢ju informacijskih resitev.

IDC (2013) napoveduje, da bo do leta 2020 80 % najveéjih 2000 podjetij na svetu okrog
50 % informacijskih resitev najemalo v oblaku, ostale storitve pa bodo potekale na lokaciji
podjetja. Pomeni torej, da bodo previadovali hibridni modeli, ki bodo zahtevali
prilagojenost sistemov (avtomatizirano oskrbovanje, sposobnost hibridnega vodenja,
moznost vodenja avtonomnih virtualnih naprav). Mlada podjetja, ki poslujejo 5 let ali
manyj, so najbolj Zeljna prehoda v oblak, saj jim predstavlja postavitev lastne infrastrukture
velik stroSek. IDC predvideva, da bodo mlada podjetja v naslednjih 5 letih povecala
porabljen delez v RO za javni oblak na 24 %.

2 PREHOD TRADICIONALNIH PONUDNIKOV
INFORMACIJSKIH RESITEV V RACUNALNISTVO V OBLAKU

RO omogoca ponudnikom informacijskih reSitev ponujanje programske opreme,
racunalniske infrastrukture in celotne platforme kot storitve, njihove stranke pa za te
storitve placajo, kolikor porabijo. To omogoca strankam stroskovne prihranke ali
prerazporeditev stroSkov na druga mesta, na primer za izobrazevanje zaposlenih. Te

12



prednosti vodijo do hitre rasti uporabe RO, s tem pa tudi do vse ve¢jega pomena pravilnih
poslovnih odlocitev. Poslovne odlocitve pa morajo biti usklajene z novim poslovnim
modelom RO, ki se precej razlikuje od tradicionalnega (Karunakaran et al. 2015).

Berman et al. (2012) navajajo Sest zna¢ilnosti RO, ki vplivajo na vse vecjo rabo RO:

e cenovna prilagodljivost (angl. Cost flexibility): model RO pomeni za podjetja
zmanjSanje stroSkov programske in strojne opreme z najemom opreme iz oblaka.
Podjetja placajo za opremo toliko, kolikor porabijo (angl. pay as you go model). Glavni
razlog, da se podjetja odlo¢ijo za RO, je obic¢ajno cenovna prilagodljivost;

e poslovna razsirljivost (angl. Business scalability): RO omogoc¢a hitro prilagoditev
sistemov na povecane potrebe po infrastrukturi, na primer povecana potreba
zmogljivosti infrastrukture ob sezonskih porastih spletne prodaje;

e trzna prilagodljivost (angl. Market adaptability): RO z mozZnostjo prilagoditve na
naras¢ajoCe potrebe strank ustreza potrebam podjetij po hitri prilagoditvi procesov,
produktov in storitev;

e prikrivanje kompleksnosti (angl. Masked complexity): RO omogoca podjetjem
prikriti dolo¢ene kompleksne postopke pred strankami, kar lahko privabi vecje Stevilo
strank;

e moznost prilagoditve glede na potrebe (angl. Context-driven variability): RO
omogoca enostavneje upravljanje podatkov o uporabnikih, kar olajSuje prilagoditve
produktov in storitev po zeljah uporabnikov;

e povezanost ekosistema (angl. Ecosystem connectivity): RO omogoca povezovanje
med razli¢nimi skupinami uporabnikov, kar posledi¢no z deljenjem informacij vpliva
na inovativnost in prilagodljivost njihovim potrebam.

2.1 PRIMERJAVA MED  TRADICIONALNIMI INFORMACIJSKIMI
RESITVAMI IN RACUNALNISTVOM V OBLAKU

Tabela 2 primerja nakupni, poslovni, dostopni in tehni¢ni model med tradicionalnimi
informacijskimi resitvami in RO. Temeljne razlike v obeh modelih so: v RO ni potrebnih
velikih investicij v programsko in strojno opremo ter infrastrukturo, pa¢ pa placamo in
najamemo toliko, kolikor porabimo, za delovanje potrebujemo internet, dostopamo pa
lahko iz katerekoli naprave. RO je sistem, ki je dinamiCen in elasti¢en ter omogoca
povecevanje kapacitet po potrebi.
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Tabela 2: Primerjava med tradicionalnimi informacijskimi resitvami in RO

PRIMERJAVA | TRADICIONALNE IR RO
Kako do Nakup sredstev in

storitev/model izgradnja infrastrukture | Najem storitev po
pridobitve? sistema potrebi

Uporabnik nosi fiksni

stroSek sredstev in Uporabnik placa,
Poslovni model | administracije kolikor porabi

Notranje omreZje, Internet iz katerekoli
Dostop intranet naprave

MoZnost vec
najemnikov, deljenje,
dinamicnost,
Tehni¢ni model | En statiCen najemnik elasti¢nost

Vir: A. Bailey: Advantages of putting your business on the cloud, 2013.

Kepes (2012) navaja S§tiri podrocja, kjer se RO bistveno razlikuje od tradicionalnega

modela informacijskih resitev:

virtualizacija — sposobnost poganjanja ve¢ navideznih kosov strojne opreme na eni
delovni postaji ali strezniku;

demokratizacija racunalni§tva — moznost za izkori¢anje velikih infrastrukturnih
sistemov za podjetja SME;

razsirljivost in hitro prilagajanje potrebam — zmoznost hitrega povecevanja obsega,
kar omogoca RO;

komodizacija infrastrukture — kar omogoca osredotocenost na strateSke vidike posla
namesto na informacijske resitve.

Vsako izmed teh S$tirih podro€ij samo po sebi nima velikega vpliva, vsa skupaj pa
spodbujajo podjetja, da prehajajo v RO.

2.1.1 Virtualizacija

Fizi¢ni streznik je racunalnik, ki se ga obicajno uporablja za eno vrsto operacije hkrati

(npr. elektronski postni streznik, spletni streznik ali streznik baze podatkov). Zaganjanje

veC procesov hkrati povecuje moznosti za zmanjSano zanesljivost in ucinkovitost. Zaradi

teh omejitev se je razvila virtualizacija, ki pomeni moznost zaganjanja ve¢ operacij na

enem strezniku. Ta delitev enega fizicnega streznika na ve¢ virtualnih streznikov, ki

prinasa vecjo fleksibilnost in uporabo virov, predstavlja temelj za RO (Kepes, 2012).
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2.1.2 Demokratizacija ra¢unalnis$tva

V tradicionalnem poslovnem modelu so morala podjetja investirati v nakup strojne in
programske opreme. Tudi najbolj preprosto poslovanje je zahtevalo drago programsko
opremo in nekaj strojne opreme ter seveda administratorja, ki je opremo upravljal. S
prihodom RO je postalo enostavno in ceneje vzpostaviti potrebno strojno in programsko
opremo, ki jo lahko zdaj podjetje najame iz oblaka in zanjo placa toliko, kolikor porabi.
Kepes (2012) se sklicuje na Studijo Github, ki pravi, da ima manj kot 25 % novo nastalih
podjetij Y Combinator (seznam zagonskih (angl. start-up) podjetij) spletno stran
postavljeno na lastni infrastrukturi.

2.1.3 Razsirljivost in hitro prilagajanje potrebam

Vsako podjetje, ki ima neenakomerno razporejene potrebe po infrastrukturi, bo izkusilo
obdobje, ko bo imelo neizkori$éene streznike in posledi¢no nepotrebne stroske, in obdobje,
ko z obstojeco infrastrukturo ne bo moglo zadostiti svojim potrebam, zaradi ¢esar bo trpelo
oskrbovanje strank. Nobena od teh situacij pa ni zazelena v podjetju, saj ima za posledico
vi§je stroske ali pa izgube prihodkov zaradi nezmoznosti zadovoljevanja povpraSevanja.
RO pa omogoca podjetjem, da imajo ez celotno obdobje zagotovljene potrebe po
infrastrukturi ravno toliko, kolikor potrebujejo. Zaposleni v oddelku z informacijskimi
reSitvami tako s kapacitetami infrastrukture nimajo skrbi, lahko se posvetijo drugim
nalogam, na primer strateSko pomembnim nalogam za podjetje (Kepes, 2012).

2.1.4 Komodizacija infrastrukture in spreminjajoca se vloga oddelka informacijskih
reSitev

Z RO prihaja do sprememb tudi znotraj oddelka informacijskih reSitev. Vloga zaposlenega
v tem oddelku je nemalokrat videna kot neagilna in prepocasi odzivajoca se na potrebe
spreminjajoéega se poslovnega okolja. Nekateri ocenjujejo, da je 70 % zadolZitev
zaposlenega v oddelku informacijskih reSitev neproduktivnih. RO pa vse to spreminja, saj
daje vecji poudarek na produktivnosti in usmerjenosti v poslovanje na prakticno vseh
pozicijah v podjetju. RO pomeni manj potrebnih delovnih mest v oddelku informacijskih

reSitev, vendar morajo biti ta na vi§jem nivoju in z vecjo dodano vrednostjo (Willcocks et
al., 2013).

Vloga zaposlenega v oddelku informacijskih resitev v podjetjih, ki vecino informacijskih
resitev najemajo prek modela RO, se precej razlikuje od podjetij, ki imajo lastno
informacijsko infrastrukturo. V. modelu RO zaposleni v oddelku informacijskih reSitev
nadzoruje izbiro zunanjih izvajalcev, skrbi za standarde varnosti in zasebnosti ter
integracijo podatkov. Kot primer avtorji navajajo podjetje Avis Budget Group, ki je
preneslo storitve CRM iz postavitve na lokaciji v postavitev v oblak. Podjetje je izbralo
ponudnika RO Salesforce. Vloga njihovega oddelka informacijskih reSitev se je
preobrazila v skrbnika za integracijo z obstoje¢im sistemom (Choudhary & Vithayathil,
2013).
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RO razbremenjuje oddelek informacijskih resitev, saj nima vec toliko dela z administracijo
infrastrukture, lahko pa se zdaj posveti drugim nalogam in pridobi nova znanja. Zaposleni
v tem oddelku se bodo morali toliko razviti, da bodo presli iz primarno tehnoloskih nalog v

zaposlene, ki lahko povezujejo tehnoloSko znanje in poslovne potrebe podjetja (Kepes,
2012).

2.2 PREDNOSTI PREHODA V MODEL RACUNALNISTVA V OBLAKU

Obstaja nemalo razlogov za prehod v RO. Eden najpomembnejsih razlogov za prehod je
stroSkovna ucinkovitost. Druga prednost je enostavna nadgradnja sistema, Ki jo
zagotavlja ponudnik RO, bodisi gre za programe, aplikacije ali celotno platformo.
Ponudnik RO naj bi zagotavljal nadgradnje sistema, brez izpadov oziroma delovanje brez
uporabniki se lahko skoncentrirajo na svoje delo in se ne ukvarjajo s tehni¢no
infrastrukturo (Yang, 2012).

Gupta, Seetharaman in Raj (2013) navajajo naslednje prednosti RO, ki pozitivno vplivajo
na uporabo RO v SME:

e kot najpogostejSo prednost, zaradi katere se SME odloc¢ijo za RO, navajajo preprostost
uporabe in priro¢nost. Zaposleni v SME v veliko primerih delajo zunaj podjetja (na
poslovni poti, od doma ipd.) in RO jim omogoca dostop do njihovih podatkov in
dokumentov od kjerkoli, potrebujejo samo svojo mobilno napravo in internetni dostop.
Selitev poslovanja v oblak poenostavi tudi administracijo tehnologije, saj podjetju ni
treba ve¢ skrbeti za nadgradnje in vzdrzevanje sistema, pa¢ pa za to skrbi ponudnik
RO;

e sledi varnost in zasebnost podatkov. Ta postavka sicer zavisi od ponudnika RO. V
veéini primerov pa RO nudi vecjo varnost podatkov, saj podatke enkriptira in
avtenticira. Ponudniki zagotavljajo varnost podatkov z omejenim dostopom
uporabnikov, strogimi varnostnimi politikami in nadzorom nad izpolnjevanjem teh
standardov;

e model pladevanja po porabi v obliki meseénega placevanja pomeni za podjetja
zniZanje stroSkov za uporabnika. Poleg tega je to najcenejSa oblika informacijske
reSitve za novo nastala podjetja, saj ne potrebujejo veliko kapitala za postavitev
racunalniske infrastrukture;

e s prihodom druzbenih medijev in mobilnih naprav so se razsirile moznosti za deljenje
informacij znotraj podjetja, med podjetji in s strankami oz. javnostjo. Shranjevanje
dokumentov v oblaku omogoca deljenje informacij znotraj podjetja, na primer prek
aplikacij Google Apps, Box in Jive. RO olajsuje sodelovanje med sodelavci z
videokonferencami in orodji za takojSnje sporocanje. Ve¢ ljudi lahko istoasno ureja
dokument in ga deli prek oblaka (primer Google Docs) ter sodeluje (primer: Skype,
Google chat) — vse to so prednosti, zaradi katerih se uporabniki odlo¢ajo za RO;
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e RO je veliko bolj zanesljiv sistem v primerjavi s tradicionalnimi informacijskimi
reSitvami. Ponudniki RO imajo obicajno varovalne sisteme ob primerih izpada
elektrike ali internetne povezave, da lahko tudi takrat uporabniki dostopajo do svojih
dokumentov. RO je zanesljivejsi od tradicionalnih informacijskih resitev, kot primer
navaja Gmail, ki ima 99,984-odstotno nepretrgano delovanje, kar je 32-krat bolj
zanesljivo v primerjavi s tipi¢nim postnim streznikom.

Podjetja se ne odlocajo za prehod v ra¢unalnistvo v oblaku samo zaradi povecevanja lastne
ucinkovitosti, pa¢ pa tudi zaradi povecevanja zunanjih zmogljivosti, na primer sodelovanja
s poslovnimi partnerji. Rezultat Studije, ki jo je leta 2011 naredil IBM-ov institut za
poslovno vrednost/ekonomsko inteligenco, enota za analizo poslovnih modelov RO (angl.
IBM Institue for Business Value/Economic Intelligence Unit Cloud-Enabled Business
Model Survey) (v Berman et al., 2012), je pokazal, da so podjetja med najpogostejSimi
razlogi za prehod v oblak navajala predvsem povecevanje zunanje zmogljivosti. Sedem
najvplivnejs$ih dejavnikov na prehod v RO je na Sliki 4. Dejavnik povecevanja notranje
ucinkovitosti je sicer na drugem mestu po vplivu, je pa tudi edini navedeni dejavnik, Ki
zadeva notranjo ucinkovitost, vsi ostali se nanasajo na zunanje dejavnike. Najpomembnejsi
dejavnik, zaradi katerega se podjetja odlo¢ajo za RO, je moznost povec¢anega sodelovanja z
zunanjimi partnerji. Sledi mu dejavnik cenovne oz. konkuren¢ne prednosti zaradi
integracije znotraj vertikale. Na tretjem mestu je dejavnik vstopa na nove trge, sledi mu
dejavnik izboljSanih tokov prihodkov. Na peto mesto po pomembnosti so anketirana
podjetja postavila konkuren¢no specializacijo zaradi diferenciacije od ostalih ponudnikov,
na Sesto uravnotezenost meSanice ponudbe produktov in storitev, na sedmo pa Sele
prilagodljivost cenovnih modelov RO.

Slika 4: Vpliv dejavnikov na prehod v RO

VEC SODELOVANIJAZ ZUNANJIMI PARTNER] 35% 27 % 62 %

KONKURENCA/CENOVNA PREDNOST ZARAD

VERTIKALNE INTEGRACIE 28% 29% 57%
VSTOPSKOZINOVE KANALE/NA NOVE TRGE 30% 26% 56%
NOVI/IZBOLISANITOKI DOHODKOV 25% 29% 54%
KONKURENCNA DIFERENCIACIJA ZARAD
SPECIALIZACIJE 22 EEE 51%
URAVNOTEZENOST MESANICEPONUDBE
PRODUKTOV/STORITEV L L2t 46%
PRILAGODLJIVI CENOVNI MODEL 26% 17 % 43%
Pomembno Zelo pomembno

Vir: S. J. Berman et al., How cloud computing enables process and business model innovation, 2011, str. 29.
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2.3 SLABOSTI PREHODA V MODEL RACUNALNISTVA V OBLAKU

Yang (2012) vidi slabosti oblaka v moznosti potencialnih tehni¢nih tezav, ki sicer niso nic¢
drugacne od nedelovanja opreme na lokaciji uporabnika. Izziv vidi v varnosti podatkov,
kar zavisi od ponudnika storitev v oblaku. Druga tezava je lahko tudi internetna povezava.

V kolikor podjetje nima dobre internetne povezave, lahko to predstavlja oviro za prehod v
oblak. Podjetja lahko pri prehodu v RO vidijo zadrzke tudi v manjs$i kontroli programske in
strojne opreme ter v pomanjkanju zaupanja v ponudnika obla¢nih storitev.

Analiza (Slika 5) v podjetniskem segmentu, narejena med 200 podjetji, ki se ukvarjajo z
informacijskimi reSitvami, je pokazala, da se podjetja najbolj bojijo izgube podatkov,
kamor spada tudi nedovoljen izhod podatkov izven podjetja, in sicer kar 73,5 % oz. 75
podjetij je izrazilo izgubo podatkov kot najvecji strah pri RO. Sledi mu strah pred napadi
na uporabniske racune, storitve in promet s 60,80 % 0z. 62 podjetij. Kot tretji najpogostejsi
strah pred RO je 54 0z. 52,9 % analiziranih podjetij navedlo notranje groznje, sledil je
strah pred nevarnostjo uporabniskih vmesnikov z 39,2 % oz. 40 podjetij, strah pred
ranljivostjo tehnologije (37,3 % o0z. 38 podjetij) in nazadnje Se strah pred drugimi
zlorabami RO (36,3 % oz. 37 podjetij) (Aleem & Sprott, 2013).

Slika 5: Glavne groznje RO

Napadi na uporabniske rafune, storitve, promet _ 60,80 %
Notranje groZnje 52,90 %
Nevarni aplikativni uporabniski vmesniki _ 39,20%
Ranljivost deljenih tehnologij (skozi hipervizor) _ 37,30%
Zloraba ragunalnistva v oblaku _ 36,30%

Vir: A. Aleem & C. R. Sprott, Let me in the cloud: analysis of the benefit and risk assessment of cloud
platform, 2013, str. 17.

2.4 DEJAVNIKI, KI VPLIVAJO NA PREHOD V RACUNALNISTVO V
OBLAKU

Namen tega podpoglavja je analiziranje dejavnikov, ki vplivajo na podjetje, da se odloc¢i za
prehod v RO.
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Raziskava IDC (2014a) deli klju¢ne gonilce, zaradi katerih se podjetja vse pogosteje
odlocajo za prehod v poslovanje v RO, na tri skupine: poslovni gonilci, druzbeni gonilci
in tehnolo$ki gonilci.

Med poslovne gonilce uvrséa (IDC, 2014a):

e raznolikost storitev v oblaku, ki omogocajo prilagodljivost podjetij na razmere na trgu;

e moznost globalnega dosega, kar omogoca podjetju vstopiti na nove trge in hkrati
olajSuje uvoz,

e infrastruktura v oblaku podjetjem omogoca, da se posvetijo svoji dejavnosti in jim
posledi¢no tako povecuje moc;

e povecevanje potreb po moznosti samopostrezbe (angl. self-service).

Kot druzbena gonila IDC navaja pravne in drzavne zahteve po varnosti osebnih podatkov
(IDC, 2014a).

Tehnoloski gonilci pa so (IDC, 2014a):

e storitveni model (angl. everything-as-a-service), ki ustvarja likviden trg informacijskih
resitev;
o digitalizacija, ki spodbuja transformacijo v poslovnem svetu.

Low, Chen in Wu (2011) navajajo osem faktorjev, ki so pomembni pri odlo€itvi za prehod
v RO, prikazani so na Sliki 6:

e relativna prednost in kompleksnost: Roger (v Low, Chen & Wu, 2011) pojasnjuje
relativno prednost kot stopnjo, glede na katero tehnoloski faktor prinasa vecjo prednost
za podjetja. Prednost sistemov v oblaku vklju¢uje hitro poslovno komunikacijo,
ucinkovito usklajevanje med podjetji, izboljSano komunikacijo s strankami in hitrejsi
dostop do informacij. Relativna prednost pozitivno vpliva na vpeljavo RO. Kljub vsem
prednostim pa RO predstavlja nekaj novega za podjetja, ki premisljujejo o njegovi
uvedbi, zato kompleksnost inovacij predstavlja oviro za implementacijo novih
tehnologij. Kompleksnost zato negativno vpliva na vpeljavo RO;

e kompatibilnost sistema je ujemanje obstojeCega sistema (obstojece vrednote,
poslovne prakse in potrebe) z novitetami, ki jih prinasa RO. Kadar se obstoje¢ sistem v
zadovoljivi meri ujema z novo tehnologijo, je velika verjetnost, da bo podjetje sprejelo
novo tehnologijo;

e odlocilnega pomena za ustvarjanje primerne klime in zagotavljanje virov za prehod na
nove tehnologije je podpora vrhnjega managementa. Vrhnji management igra
pomembno vlogo pri prehodu v RO, saj ima odloCilni pomen pri zagotavljanju
primernih virov in pri prenovi poslovnih procesov. V vecini primerov vecja podjetja
hitreje in lazje sprejemajo nove tehnologije, predvsem zaradi vecje fleksibilnosti in
lazjega sprejemanja tveganj. Posledi¢no je velikost podjetja pomemben faktor, Ki
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vpliva na pomen, ki ga podjetja pripisujejo novim tehnologijam in RO. Tehnoloska
infrastruktura in informatiki pa vplivajo na vpeljavo RO z vidika tehnoloske
pripravljenosti podjetja. TehnoloSka infrastruktura se nanasa na omrezne tehnologije
in sisteme v podjetju, ki predstavljajo platformo, na osnovi katere se bodo nadgrajevale
aplikacije v oblaku. Informatiki pa zagotavljajo znanje in sposobnosti za uvedbo RO.
Podjetje lahko vpelje RO samo, ¢e ima potrebno infrastrukturo in kadre;

na moznost vpeljave RO v podjetje vplivajo tudi zunanji dejavniki. Konkuren¢ni
pritiski so pritiski, ki jih na podjetje ustvarjajo njegovi poslovni tekmeci. Izkusnje
tesnih  konkurentov imajo pozitiven vpliv na podjetje in njegovo uvedbo RO.
Informacijska tehnologija se hitro spreminja in ¢e zeli podjetje ostati pomemben
igralec v tej panogi, mora novim trendom hitro slediti. Pod pritiskom, da sprejmejo
nove tehnologije, so zato tudi tekmeci podjetja, ki je Ze §lo v korak s tehnologijo. Na
podjetja in njihovo sprejetje novih tehnologij pa pozitivno vplivajo tudi njegovi
poslovni partnerji.

Slika 6: Konceptualni model za prehod podjetij v RO

Tehnologija

(¥) Relativna prednost

(-) Kompleksnost >

(+) Kompatibilnost sistema
el Pt

Podjetje

(¥) Podpora vrinjega managementa

(+) Velikost podjetja >

(+) Tehnoloska pripravljenost
z v

Okolje

(+) Konkuren¢ni pritiski >

(+) Pritiski poslovnih partnerjev

Vir: H. Gangwar, H. Date & R. Ramaswamy, 2015, str. 112.

25 PODROCJA DELOVANJA PONUDNIKA, KJER SO POTREBNE

PRILAGODITVE IN SPREMEMBE

V tem podpoglavju zelim predstaviti podroc¢ja, Ki jih v nadaljevanju magistrskega dela
uporabim na svojih s$tudijah primerov za presojo uspeSnosti prehoda obravnavanih
ponudnikov informacijskih resitev v ponudnike RO.

Po $tudiji podjetja IDC (2014b) ponudniki RO dosegajo kar 1,5-krat ve¢ji bruto dobicek v
primerjavi z ostalimi partnerji. Ponudniki RO imajo tudi 1,6-krat ve¢ji delez prihodka iz
ponavljajo¢ih se prihodkov v primerjavi z ostalimi. Vsako leto ponudnikom RO prinasajo
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nove stranke 43 % prihodkov in obstojeée stranke 57 % prihodkov, tradicionalnim
ponudnikom pa prinasajo nove stranke 33 % prihodkov in obstojece stranke 67 %
prihodkov. Navedeni podatki tako dokazujejo, da imajo ponudniki RO veéji potencial za
rast prihodkov. V raziskavi so proucevali 20 uspe$nih Microsoftovih partnerjev, ze
uveljavljenih ponudnikov RO, katerim vsaj 50 % prihodkov predstavlja RO in ki so v
poslu RO ze vsaj 3 leta.

Med stirimi glavnimi stebri danaSnje tehnologije se nahajajo mobilnost, druzbena omrezja,
poslovna inteligenca in RO. RO prinasa najveje spremembe v poslovnem modelu
ponudnikov RO, saj je popolnoma drugac¢en model v nacinu, kako stranka placuje za
uporabo te tehnologije in kako so placani ponudniki (IDC, 2014b).

IDC (2014b) podjetjem ob prehodu iz tradicionalnega ponudnika informacijskih resitev v
ponudnika RO svetuje, naj bodo pozorni na naslednje izzive:

e Kkratkoro¢ni izzivi za dolgoro¢no dobro: ob prehodu se mora ponudnik sprijazniti z
dejstvom, da bo potreboval nekaj Casa, da bo uspeh poslovanja v RO viden. Kar
pomeni, da bo na zacetku obdobje, ko se bosta prihodek in dobi¢ek zmanjSevala zaradi
stroskov takoj$nih storitev v zameno, za katere bodo prejeli placilo, razdeljeno v
daljsem obdobju;

e razumevanje ponavljajotega se prihodka: veliko ponudnikov bo ob prehodu iz
transakcijskega/projektnega poslovanja v RO izkusilo znizanje denarnega toka. Kljub
temu veliko ponudnikov vidi prednost v dolgoro€nem ponavljajo¢em se prihodku, saj
veze nase stranko, ki skozi leta povecuje svoje stroske. Pri tem je pomembno, da se v
¢im vecjem Stevilu obdrzijo stalne stranke in da ponudnik stalno pridobiva nove, le
tako bo ta model dobi¢konosen;

e plan prehoda v ponudnika RO: ponudniki informacijskih storitev bodo, v kolikor ne
bodo razmislili o prehodu, slej kot prej zaostali za svojo konkurenco. Vodilni v
podjetju ponudnika naj uporabijo analize trga o novih nakupnih navadah RO in
upravljalnih storitvah in naj prenovijo svoje poslovanje. Za uspesen prehod naj
ponudnik na novo definira svojo strategijo, okrepi prodajno ekipo in poskrbi, da se s
prehodom strinjajo vsi zaposleni;

e analiziranje virov prihodka: RO je lahko orodje za sluZenje denarja iz drugih virov,
na primer iz dopolnilnih storitev, kot so implementacije in prilagoditve. Ponudnik mora
zato dobro poznati, od kje prihaja njegov prihodek in kje najve¢ zasluzi. Priporocljivo
je celo, da ponudnik najame zunanjo pomo¢, na primer svetovalno agencijo,
specializirano za svetovanje glede prenove poslovnih procesov;

e uporaba RO interno: ponudniki, ki so prej presli v RO, imajo vec¢ izkusenj in SO nanj
ze prilagodili svoje poslovne modele. IDC je naSel neposredno povezavo med casom,
kolikor se ponudnik ukvarja z RO, in rastjo prihodkov.

Za prehod iz ponudnika tradicionalnih informacijskih reSitev v ponudnika RO skozi Studiji
primera obravnavam naslednja podro¢ja delovanja, na katerih so potrebne spremembe in
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prilagoditve za uspeSen prehod. Na podlagi teh podroc¢ij analiziram uspeSnost prehoda

ponudnikov tradicionalnih informacijskih resitev v ponudnike RO (IDC, 2014b):

spremembe strategije podjetja: brez prave vizije ponudnik RO posla ne bo dobil.
Jasna vizija in zacrtani poslovni cilji pa dajo strankam obcutek, da je ponudnik
pripravljen in se zaveda tudi izzivov RO;

vloga zaposlenih: klju¢no vpraSanje je, ali so zaposleni strokovnjaki, ki so motivirani,
spremljajo trende in so pripravljeni na izzive in novosti, ki jih ti trendi prinasajo, ali so
to zgolj zdolgocaseni posamezniki, v katere ponudnik ni pripravljen vlagati;
spremembe v prodajnem procesu: prodaja RO je zelo drugacna od prodaje
tradicionalnih informacijskih reSitev. Prodaja storitve RO je Sele zacetek dolgoro¢nega
odnosa s stranko. Po definiciji naj bi bile storitve RO dolgoro¢ne in samo dober odnos
s stranko in aktivna uporaba storitve bosta zagotovila, da bo stranka podaljSevala
pogodbo na dolgi rok. Temu se mora prilagoditi prodajno osebje ponudnika RO. Po
raziskavi IDC je direktna povezava med ¢asom, ko je ponudnik v poslu RO, in vi$ino
bruto marze. RO naj predstavlja orodje za pridobitev nove stranke, na dolgi rok pa
prinasa prednost moznosti dviga nakupov te stranke in moznosti vecjega zasluzka. Za
dobro prilagoditev prodajnega procesa mora ponudnik dobro poznati nakupne navade
svojih strank in na ta nacin tudi lazje prilagodi svojo ponudbo. Novemu modelu naj
ponudnik prilagodi tudi nagrajevanje svojih zaposlenih in jih motivira za prodajo tako
tradicionalnih informacijskih resitev kot tudi RO, saj se bo prodajalec le tako pravilno
odlo¢il in stranki svetoval najprimernej$o resitev. Pomembno je ponuditi stranki izbiro
med razli¢cnimi modeli. Pomembno je tudi, da so prodajalci motivirani za pridobitev
novih strank. Nekateri ponudniki zaposlujejo dodaten kader zelo mladih ljudi, ki so
bolj domaci z novimi tehnologijami, nekateri pa celo najdejo nov kader iz popolnoma
drugih segmentov in panog, saj jim prinasajo v podjetje nove pristope. Za pridobitev
novih strank morajo ponudniki preveriti veliko Stevilo podjetij in v veliko pomo¢€ jim je
teleprodaja, za kar najamejo mlade prodajalce. Prodajalci si lahko poenostavijo svoje
delo tudi s pripravo dolo¢enih materialov, ki odgovarjajo na pogosta vprasanja glede
varnosti in zasebnosti. Za kakovosten prodajni proces postopka ponudnikov RO je
pomembno Se nauciti se komunicirati z odlocevalci pri strankah (ko sogovornik ni ve¢
zaposleni v oddelku informacijskih resitev) in vzpostavitev poskusnih verzij (vecina
strank se po poskusni verziji odlo¢i za nakup);

spremembe v trZenju: proces nakupa pri strankah se je v zadnjih 10 letih zelo
spremenil. Stranke so postale bolj izobrazene in se pred pogovorom s ponudnikom
informacijskih resitev ze pozanimajo o storitvi in 0 ponudniku, zato je primeren trzni
model velikega pomena. Uspesni ponudniki RO zato investirajo v spletno trZenje,
predvsem v izdelavo in sprotno dodelavo svojih spletnih strani. Danes se namre¢ kar
80 % nakupov zacne z iskanjem prek spletnega iskalnika. Za izobrazbo svojih
obstojecih in potencialnih strank poudarjajo predvsem pomen izobrazevalnih virov (v
besedni obliki, blogi, webinarji, videi ipd.). Veliko ponudnikov za¢ne izkoris¢ati Se
druge vire za ponudnike in si tako povecuje promet na svojih spletnih straneh. Primer
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vira za Microsoftove ponudnike informacijskih reSitev je portal Pinpoint, kjer si
partnerji sami ustvarijo svoj profil in kjer jih lahko najdejo stranke in drugi ponudniki z
vsega sveta. Drugi kazalec uspeSnosti je pozicioniranje znamke na druzbenih medijih,
kot so na primer blogi, Studije primerov, izjave za javnost, ¢lanki ipd. Ne samo da te
objave privla¢ijo nove potencialne stranke, ampak tudi vzpostavijo in pozicionirajo
ponudnika kot kredibilnega. Posebno vlogo tukaj imajo tudi objave vodilnih kadrov
ponudnika, na primer direktorja podjetja na druzbenih omrezjih. Vrednost raznih objav
pa se S¢ poveCa, v kolikor te nagovarjajo k naslednjemu koraku, na primer, da
obiskovalec strani ¢lanek oceni ali dovoli, da ga kontaktirajo s ponudbo;

spremembe pri podpori in vzdrzevanju strank: RO bo dobi¢konosen samo v
primeru, da ponudnik obdrzi svoje stranke zadovoljne, hkrati pa se usmeri na
pridobivanje novih strank. Pomembno je, da stranke svoje pogodbe obnavljajo, uspesni
ponudniki RO se trudijo zadrzati nivo obnovljenih pogodb ¢im blizje 100 %, za kar pa
uporabljajo razli¢ne prijeme;

spremembe v razvoju storitev: pri tradicionalnih informacijskih resitvah je bilo
veliko tezje predvideti potrebne dodatne resitve, ki jih je ponudnik prodal skupaj s
programsko opremo. V RO je med drugim tudi zaradi manjS$ih tezav s samim
delovanjem sistema veliko lazje oceniti, kakSne storitve bo stranka potrebovala,
obi¢ajno so to razvoj in vzdrzevanje aplikacij, kar pomeni, da lahko ponudnik zdaj
laZje nacrtuje potrebe po lastnih storitvah. V doloceni meri lahko pripravijo paketne
ponudbe in tako hitreje reSujejo teZave svojih strank. Moznost objave aplikacij prek
spletnih trznic pa omogoca Se lazji dostop do potencialnih strank. Poleg tega imajo
ponudniki RO zdaj veliko nizje vstopne ovire, kot so jih imeli tradicionalni ponudniki
informacijskih reSitev. Majhni ponudniki ne potrebujejo ve¢ tujega partnerja za vstop
na tuje trge ali podruZnice, pac pa to storijo preprosto prek spleta;

spremembe v prihodkovnem modelu: RO prinasa spremembe v prihodkovnem
modelu. Ponudnik ne dobi ve¢ vecine placila za vse svoje storitve ob uspesni uvedbi
aplikacije, kot ga je dobil pri tradicionalnih informacijskih resitvah, temve¢ se mu
prihodki razdelijo skozi daljSe Casovno obdobje. Ponudnik mora razumeti pomen
ponavljajocega se prihodka in biti pripravljen na zacetno obdobje ob prehodu, ko bodo
prihodki nizji, vendar na racun dolgoro¢nih prihodkov. Na Sliki 7 je prikazan primer
prihodkov za ponudnike RO podjetja Microsoft. Microsoft ima indirekten model
prodaje prek svojih partnerjev. Na sliki je prikazan primer prihodkov, ki jih prejme
ponudnik. Videti je, da ve¢ina prihodkov prihaja z naslova storitev, ki jih partner oz.
ponudnik ponuja, in samo majhen del, skupno 16 %, iz prodaje Microsoftovih licenc.
Vegji del prihodkov izhaja iz implementacije (prenos podatkov in namestitev) in
vzdrzevanja in nadgradnje, skupno kar 84 %. Pomembno je torej, da podjetje ohrani ali
razvije svoje dodatne storitve;

spremembe v notranjih procesih: kako je ponudnik prilagodil in spremenil notranje
poslovne procese. Tukaj izhajam iz dejstva, da je moral notranje procese prilagoditi
novi usmeritvi na nacin, da je dolocene procese poenostavil in uvedel dolocene nove,
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kot denimo nacin, kako identificira prodajne priloznosti ali kako deluje celotno
sprememba motiviranja zaposlenih;

e prednosti in teZave, na katere je ponudnik naletel: analiziram prednosti in tezave, na
katere je ponudnik, ki je presel v RO, naletel. To sicer ni pokazatelj uspeSnosti prehoda
v RO, vendar pomaga razumeti izzive, s katerimi se ponudniki informacijskih resitev
srecujejo ob prehodu v ponudnike RO;

e diferenciranje od konkurence: v ¢em je ponudnik RO boljsi ali drugac¢en od svoje
konkurence, kar dokazuje, kako uspeSen je pri ponujanju svojih storitev.

Slika 7: Pregled prihodkov za ponudnike z naslova prodaje Microsoftovega RO v (%)

Dodatni porabat Marza od prodaje licenc
7 3

Porabatni program
5

Namestitev
17

Vzdievanjein
nadgradnje
34

Porabat distributerja
1

———

Prenos podatkov
33

= MarZa od prodaje licenc Porabatni program VzdZevanje in nadgradnje = Prenos podatkov

= Porabat distributerja = Namestitev = Dodatni porabat

Vir: Microsoft interni vir.
2.6 NASVETI ZA USPESEN PREHOD

V Sloveniji imamo pestro ponudbo storitev RO, ki podjetjem omogoca Siroko rabo storitev
v oblaku. V ve¢ kot polovici podjetij v Sloveniji, kjer uporabljajo storitve v oblaku, trdijo,
da so znizali stroske, povezane z uporabo informatike in telekomunikacij, in dosegli
preprostejse, hitrej$e in proznejse poslovanje (Finance, 2015).

Podjetje mora pred prehodom v RO dodobra prouciti korake, ki so potrebni za uspesen
prehod v ponudnika RO. Navajam primer s finanénega vidika v smislu pritoka denarja v
podjetje, saj za storitve v oblaku stranke placajo po porabi, torej so lahko na kratek rok
prihodki podjetja nizji v primerjavi s tradicionalnim poslovanjem.

Da lahko ponudnik informacijskih resitev postane uspesen in dobickonosen ponudnik RO,
mora dobro poznati storitve in podrocje, na katerem deluje. Razumeti mora izzive, tezave
in priloznosti. V kolikor ponudnik ponuja svoj produkt, ga mora tudi sam uporabljati, to pa
pomeni, da morajo vsi zaposleni v tem podjetju ziveti s tem produktom in ga razumeti ter
predvsem uporabljati (Bessemer’s top 10 Laws of Cloud Computing, 2015).

Feinstein in Oelschig (2015) za uspesen prodor na trg ponudnikom informacijskih resitev
predlagata naslednje:
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nadomestite »zastarele« ponudnike: kljub temu da je RO v velikem vzponu, pa Se
vseeno veliko podjetij uporablja zastarelo programsko opremo. Potencial za
optimizacijo programske opreme in povecanje produktivnosti podjetjem je Se velik;
pomagajte strankam najti nove moznosti, kjer lahko razsirijo svoj obseg poslovanja.
RO ne povecuje samo ucinkovitosti poslovanja, pa¢ pa tudi omogoca strankam, da se
posvetijo svojemu poslu, vstopijo na nove trge in najdejo nove moznosti za rast
poslovanja;

ciljajte na uporabnike mobilnih naprav: tradicionalne informacijske reSitve so
reSevale tezave uporabnikov, ki delajo samo v pisarni. RO pa omogoca delo od kjerkoli
in kadarkoli prek mobilnih naprav. Poleg tega delo iz mobilnih naprav omogoca vecjo
svobodo uporabnika, saj lahko le-ta prilagodi svoj delovni Cas in postane bolj
produktiven, ker lahko dela tudi od doma ali drugje, zunaj pisarne;

ciljajte na trg SME: tradicionalni ponudniki informacijskih resitev so ciljali predvsem
na vecja podjetja, saj je bilo preprosto predrago, da bi dosegli SME podjetja. RO pa
poleg vecjih podjetij cilja tudi na SME, saj je za zadnje RO optimalen nacin, prek
katerega pridejo do programske in strojne opreme, poleg tega so SME agilnejsi in se
lahko preoblikujejo hitreje v primerjavi z ve¢jimi podjetji. Trg SME je s prihodom RO
postal velik potencial za zasluzek ponudnikov informacijskih resitev;

RO omogoca ponudnikom informacijskih resitev, da ponudijo svojim strankam celotno
platformo skupaj z aplikacijami. Platformski model pa tudi veZe stranke na ponudnike,
saj jih konkurenti tako tezje nadomestijo;

analitika podatkov: potem, ko so strankini podatki shranjeni v oblaku, lahko
ponudniki informacijskih reSitev stranki nudijo razne poizvedbe in izdelujejo
primerjalne analize;

hitro napredovanje tehnologije omogoc¢a prihod nove strojne in programske opreme.
Nova tehnologija je tako drugacna in revolucionarna, da spremeni na¢in delovanja
celotne panoge, tj. priloznosti za ponudnike informacijskih resitev, saj imajo veliko
priloznosti za svojo rast, ne prodajajo ve¢ samo programskih orodij, pa¢ pa imajo
velike moznosti za ponujanje svojih storitev.

RAZISKAVA PREHODA 1Z TRADICIONALNEGA MODELA V
MODEL RACUNALNISTVA V OBLAKU

3.1 METODOLOGIJA

V prakticnem delu magistrskega dela obravnavam prehod dveh slovenskih ponudnikov
informacijskih resitev, podjetij NIL in Stroka produkt, v ponudnika RO. Podatke sem
zbirala na podlagi kvalitativne metode. Pri svojem delu se kot skrbnica partnerjev na
Microsoftu Slovenija sre€ujem z razlicnimi podjetji, Microsoftovimi partnerji. Vsem je

skupno, da se na zelo razlicne nacine spoprijemajo z RO, ki je postalo glavna poslovna
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usmeritev podjetja Microsoft. RO in mobilne tehnologije so klju¢ni v novi Microsoftovi
strategiji in cilj je postati vodilni ponudnik na podroc¢ju teh tehnologij (Microsoft, CEO).

Pri Studiji primerov sem ¢rpala informacije iz izkusenj pri delu s partnerji, s spletnih strani
Microsofta in obeh podjetij. Opravila sem tudi nekaj intervjujev (osebno in telefonsko) in
pridobila informacije prek blogov in objav podjetij na druzabnih omreZzjih. Ker sem zelela
dobiti informacije od razli¢nih virov in razli¢nih nivojev zaposlenih, sem v obeh podjetjih
intervjuvala direktorja podjetja. Na NIL-u sem se pogovarjala tudi z vodjo za razvoj
poslovanja, vodjo oddelka trzenja in vodjo financ. V podjetju Stroka produkt pa sem poleg
z direktorjem naredila intervju tudi z vodjo sistemskega inzeniringa, Vodjo oddelka trzenja,
vodjo poslovnih analitikov in predstavnico oddelka trzenja. Moja zelja je bila pridobiti ¢im
ve¢ informacij z razliénih zornih kotov. Obe podjetji sta mi prijazno posredovali
marketinSke materiale, ki sem jih za Studijo primera pregledala in tudi uporabila.

3.2 STUDIJA PRIMERA: PRIMER PODJETJA NIL

Za §tudijo primera sem izbrala podjetje NIL, saj je primer prehoda tega podjetja v RO
izredno zanimiv. Podjetje se je pricelo z RO ukvarjati ze leta 2008, za to so ustanovili
lo¢eno podjetije VIRTU, saj so hoteli to dejavnost fizicno in poslovno lociti od podjetja
NIL. Leta 2014 pa so podjetje odcepili iz skupine in nastala je povsem svoja poslovna
entiteta. Istega leta so se tudi odlo¢ili, da bo RO postal ena izmed glavnih dejavnosti
podjetja NIL, ¢emur so se letos, leta 2015, nacrtno posvetili s preoblikovanjem podjetja
NIL v ponudnika RO. Zaceli so spreminjati strategijo, politiko, motiviranje zaposlenih,
povecali so Stevilo zaposlenih in celo najeli zunanjo agencijo, svetovalca za prehod v RO,
Ki jim pri tem svetuje in jih usmerja. Treba je lociti RO, ki ga ponuja VIRTU, in RO, ki ga
ponuja NIL. VIRTU ponuja svojo lastno platformo RO, s katero cilja predvsem na SME,
NIL pa ponuja RO ponudnika Microsoft in cilja predvsem na segment vecjih podjetij. NIL-
ov vir zasluzka z naslova RO so predvsem storitve, ki jih ponujajo z implementacijo in
vzdrzevanjem RO pri svojih strankah.

3.2.1 Predstavitev podjetja NIL

Podjetje NIL je del skupine NIL, ki ima ve¢ kot 100 zaposlenih v 10 drzavah. Skupina
vkljuuje podruznice v Maroku, Zdruzenih drzavah Amerike, Srbiji, Juzni Afriki, na
Hrvaskem in v Saudski Arabiji. Podjetje je bilo ustanovljeno leta 1989. Leta 1991 so se
preusmerili iz razvoja programske opreme v razvoj omrezij, osredotoceni na resitev Cisco.
V letih, ki so sledila, so zaposleni nabirali certifikacije, podjetje je odprlo izobrazevalni
center in razvijalo ter izvajalo tec¢aje Cisco in leta 2002 pricelo celo z izvedbo virtualnih
teCajev. Skozi leta so dopolnjevali svojo ponudbo tudi na podrocju virtualizacije ponudnika
VMware in podatkovnih centrov. Leta 2008 so se dokonéno preoblikovali iz inzenirskega
podjetja v poslovno svetovalno podjetje in razvili storitev v oblaku, imenovano Flip IT.
Vec cas se podjetje Siri na trge po Evropi, Afriki in Severni Ameriki. Podjetje VIRTU je
skupina NIL prodala leta 2014. Od leta 2014 dalje pa so priceli s ponujanjem RO
ponudnika RO Microsoft. V zacetku leta 2015 so priceli s preoblikovanjem v ponudnika
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RO. V nadrtu za naslednjih pet let imajo, da RO postane njihova glavna dejavnost (NIL,
d.o. 0., 2015).

Podjetje NIL omogoca svojim strankam, malim, srednje velikim in ve¢jim slovenskim in
tujim podjetjem ¢im bolj optimalno izkoristiti informacijske reSitve. So sistemski
integrator, ki svoje stranke oskrbuje s programsko opremo in storitvami vse od omreZja,
implementacije programske opreme, integracije z obstoje¢im sistemom in svetovanja o
optimizaciji celotne informacijske infrastrukture. NIL-ove reSitve vsebujejo vse od
nacrtovanja in implementacij zasebnega, hibridnega ali javnega oblaka, nacrtovanja in
implementacije omreZij, svetovanja in upravljanja z varnostnimi protiukrepi, upravljanja
mobilnih naprav do analitike poslovanja podjetij. NIL-ove storitve pa vkljucujejo vse od
analize in priprave projektnega vodenja, pomo¢i pri zagotavljanju delovanja in upravljanja
okolja informacijskih resitev do izobrazevanja strank (NIL, d. 0. 0., 2015).

Glavna poslovna dejavnost podjetja NIL je ponujanje okolja in svetovanje na podrocju
informacijskih resitev. Podjetje je na podro¢ju RO optimizator, kar pomeni, da s pomocjo
optimizacije lastne ponudbe in celotnega poslovanja poskusa bolje izpolnjevati obstojece
potrebe svojih strank. V podjetju NIL je najvecji del, kar 60 % ljudi, zaposlenih v oddelku
tehnike. Imajo 20 % zaposlenih v prodaji in po 10 % v oddelku za raziskave in razvoj ter v
podpornih sluzbah, kar kaze usmerjenost podjetja v tehni¢no znanje (NIL, d. 0. 0., 2015).

NIL ima poseben oddelek, ki je orientiran na RO in sestavljen iz 13 tehni¢nih
strokovnjakov in prodajalcev, ki so zadolZeni za identificiranje poslovnih priloZnosti in
sklepanje poslov na podro¢ju RO.

3.2.2  Poslovni cilji prehoda v ra¢unalnistvo v oblaku

NIL je bil vedno v koraku z novostmi in trendi na trgu informacijskih reSitev, zato je
odloc¢itev za prehod v ponudnika RO prisla naravno. NIL je sprva svojim strankam pricel
ponujati privatni oblak v obliki spletnega gostovanja storitev (angl. Hosting services), Sele
kasneje so ponudbo razsirili tudi na javni oblak s storitvijo Flip IT, letos (op. 2015) pa je
podjetje ravno v procesu preoblikovanja v celovitega ponudnika RO (NIL, d. o. 0., 2015).

Podjetje se je odlocilo za prehod iz opremljevalca in infrastrukturnega podjetja na podroc¢ju
informacijskih resitev v celovitega ponudnika informacijskih resitev, kar vkljucuje tudi
RO. Za prehod so se odlocili z razlogom, da sledijo napredku in trendom na trgu
informacijskih resitev. Kot ponudnik informacijskih resitev sledijo nacelu zgodnje vpeljave
novih tehnologij. Niso tradicionalisti in se ne drZijo poslovnega modela, ki so ga postavili
pred leti, pa¢ pa so na teko€em z novostmi na trgu in neprestano i$¢ejo nove moznosti
optimizacije poslovnega okolja svojih strank. Spremembe so njihova edina stalnica, saj le
tako lahko obvladujejo trg in ostajajo na polozaju enega izmed vodilnih ponudnikov
informacijskih resitev v Sloveniji.

S ponudbo storitev v oblaku so priceli leta 2008 s storitvijo Flip IT. Takrat so ocenili, da je
tehnologija na podro¢ju RO ze toliko zrela, da lahko ponudijo informacijske reSitve kot
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storitve. Z Zeljo raz§iriti svoj portfelj iz ponudnika infrastrukture v ponudnika celovite
storitve za stranke so se usmerili v RO. Sprva so delovali samo v Sloveniji, pocasi pa so
svoje poslovanje razsirili tudi v tujino. Leta 2009 so priceli s prodajo storitve Flip IT, ki so
jo zaceli ponujati tudi prek podruznic po vsem svetu (NIL, d. 0. 0., 2015).

Trenutno je podjetje v fazi prehoda informatike v RO. Ze uporabljajo CRM kot storitev,
podjetja Salesforce. Interne procese in infrastrukturo pa bodo v kratkem deloma preselili v
RO ponudnika Microsoft, ki vkljucuje celoten portfelj informacijskih storitev:

e Office 365: paket zbirke vsebuje namizni program Office, e-posto (Exchange Online),
orodja za delo z dokumenti in shranjevanje le-teh (SharePoint Online in OneDrive) in
orodje za interno komuniciranje (Skype for Business);

e CRM Online: je storitev za upravljanje odnosov s strankami. Zaradi usmerjenosti v
prodajo Microsoftovih storitev in enostavnejSe uporabe storitev enega samega
ponudnika RO NIL prehaja iz uporabe Salesforce na uporabo CRM Online;

e Microsoft Azure: je platforma javnega oblaka, ki omogoca storitve SaaS, PaaS in
laaS. Najpogosteje se uporablja za gostovanje spletnih strani, za shranjevanje rezervnih
kopij dokumentov ali za najem celotne infrastrukture v oblaku za razvoj aplikacij.

3.2.3 Zacetki ponujanja rac¢unalni$tva v oblaku

Podjetje je s ponujanjem RO svojim strankam pricelo leta 2008 s storitvijo Flip IT. Flip IT
omogoca najem virtualnih okolij v obliki storitev v oblaku. V razli¢nih paketih lahko
stranka izbira med SaaS, PaaS in laaS obliko storitve virtualnih okolij.

Pred sedmimi leti je podjetje pri¢elo s ponudbo RO, v Sloveniji $e ni bilo podobne prakse.
Bili so prvi na tem podrocju in biti prvi prinaSa dolo¢ene prednosti, na drugi strani pa tudi
vec€ tveganj, saj je bilo to podroc¢je v Sloveniji Se precej neodkrito.

NIL je trenutno v fazi preoblikovanja poslovnega modela in celotnega poslovanja. Za cilj
so si zadali postati oblikovalec trendov na podro¢ju informacijskih resitev. V
preoblikovanje, s katerim so priceli pred nekaj meseci, so vkljuceni vsi zaposleni. Vsak
izmed zaposlenih je dobil nalogo razumeti, s ¢im se podjetje ukvarja, in to znati tudi
predstaviti. Tako je podjetje zaposlene spodbudilo, da so se izobrazili na podro¢ju RO in se
spoznali z novo usmeritvijo podjetja.

3.2.4 Partnerstvo s ponudnikom racunalnisStva v oblaku, podjetjem Microsoft

NIL in Microsoft imata dolgo zgodovino sodelovanja, saj so Microsoftove reSitve
vkljucene v vec¢ino produktov, ki jih NIL ponuja. Podjetje NIL se je v letu 2014 temeljiteje
lotilo prodaje RO ponudnika Microsoft, zaceli so s ponujanjem storitve Office 365 — SaaS
in v letu 2015 nadaljevali s prodajo Microsoft Azure, s storitvama PaaS in laaS. Z
uvrstitvijo v partnerske programe podjetja Microsoft, namenjene ponudnikom storitev RO,
postajajo eden izmed najpomembnejsih partnerjev na podro¢ju RO v Sloveniji. Leta 2015
je NIL zaradi odli¢nosti in inovativnih pristopov na podroc¢ju Microsoftovih tehnologij
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postal Microsoftov partner leta za podrocje Slovenije. Poleg tega neprestano gradijo na
tehni¢ni usposobljenosti svojih zaposlenih. Programi in certifikacije, ki jih je NIL Ze
pridobil (Mobilen 365, 2015, NIL, d. 0. 0., 2015):

Business Productivity Specialist: program, namenjen povecanju produktivnosti v
podjetjih s pomo¢jo informacijske tehnologije. Program je namenjen usposabljanju
prodajalcev, da so le-ti usposobljeni svetovati svojim strankam, kako naj povecajo
produktivnost v svojem podjetju, prihranijo na ¢asu in denarju z uporabo sodobne
tehnologije. Po zadnjih raziskavah, objavljenih na spletni strani Mobilen365, naj bi
namre¢ sSamo 39 % svojega Casa posameznik posvetil produktivnim nalogam, ostali ¢as
pa neproduktivnim aktivnostim, kot so organizacija dela, iskanje informacij in branje
ter odgovarjanje na elektronsko poSto. S pomoc¢jo prej postavljenih korakov naj bi
certificirani posameznik ocenil stanje v podjetju in nato svetoval pri spremembah, Ki so
potrebne za poenostavitev dnevnih nalog zaposlenih v podjetju. Primer poenostavitve
nalog zaposlenih je, da s pomo¢jo informacijske tehnologije naredijo ve¢ v svojem
delovnem ¢asu. ZmanjSuje pa tudi stres v podjetju z avtomatizacijo dolocenih nalog
zaposlenih. Storitev vkljuCuje izobrazevanje posameznikov, izobrazevanje vodstva in
skupinske delavnice. Za izvedbo storitve Business Productivity Specialist imajo
certificiranega strokovnjaka, zaposlenega v oddelku razvoja poslovanja, in sicer
Matjaza Crva;

P-Seller program: naziv je podeljen strokovnjaku, posamezniku, ki ima posebno
vlogo pri podpori uporabnikov oz. strank. V podjetju NIL je kot prvi v Sloveniji naziv
prejel Robert Turnsek, in sicer za podrocji zasebnega in hibridnega oblaka. Naziv
posamezniku omogoca dostop do internih gradiv podjetja Microsoft in racuna v
podjetju (kot ga imajo zaposleni v podjetju Microsoft). Naziv posamezniku omogoca
sodelovanje z Microsoftovimi ekipami, kar mu omogo¢a Se boljSo podporo
uporabnikom;

Gold Cloud Platform kompetenca: pridobitev kompetence dokazuje izkusSenost in
izobrazenost zaposlenih na podro¢ju reSitve Microsoft Azure. Pogoj za pridobitev
kompetence je, da ima podjetje za sabo vsaj 5 uspes$nih projektov pri strankah v
zadnjem letu, da je prodalo doloc¢eno koli¢ino te storitve in ima tudi certificirane
zaposlene na tem podrocju;

Cloud Deployment Partner: naziv prejme Microsoftov partner, ki je prodal storitev
Office 365 in stranke izobrazil, da uporabljajo vsa orodja, ki jih ta storitev vkljucuje;
Cloud Accelerate Program: je naziv, dodeljen partnerjem, ki so dosegli nadpovpre¢no
prodajo storitve Office 365;

Azure Circle partner: to je poseben naziv za usposobljenost podjetja pri prehodu
strank in uporabi platforme Microsoft Azure. Program podjetju omogoca tudi dostop
do izobrazevanj in dokumentacije ter vecje podpore s strani ponudnika Microsoft.

v

Cisco partnerskim nazivom. Z julijem 2014 sta Cisco in Microsoft napovedala strateSko
partnerstvo na podroc¢ju skupnih vlaganj v razvoj strojne in programske opreme, prodajnih

29



pobud in inZeniringa z namenom pospesevanja RO. NIL je kot ponudnik RO obeh podjetij
povezal te tehnologije, za kar verjame, da bo njihovim uporabnikom prineslo lazje

sodelovanje med oddelki in lazje upravljanje virtualnih in fizi¢nih streznikov (Finance,
2015).

3.2.5 Spremembe strategije podjetja

Preoblikovanje podjetja je pomenilo velik korak tudi pri spremembi politike in strategije.
V primerjavi s tradicionalnimi informacijskimi reSitvami RO predstavlja drugacne izzive.
Na spremembo je bilo treba pripraviti zaposlene, jih izobraziti in motivirati za delo v
novem modelu, ¢emur so prilagodili tudi metrike spremljanja uspesnosti zaposlenih. Vsi
zaposleni so bili delezni prilagojenega izobrazevanja glede na vlogo v podjetju. Z RO so se
spremenile zadolzitve tehni¢nega osebja (60 % vseh zaposlenih). Vsak tehnik je tudi
prodajalec RO, ¢emur so prilagodili tudi placilni sistem in sistem nagrajevanja. Za lazji
prehod so med drugim najeli tudi zunanjega svetovalca, ki jim pomaga pri prehodu s
strokovnim znanjem in svetovanjem in pri prehodu, vklju¢no s svetovanjem o motivaciji in
preoblikovanju zaposlenih, pladilnem sistemu (nagrade, bonusi ipd.), sestavljenosti kadra
in 0 potrebnih naslednjih korakih za preoblikovanje podjetja.

Danes se podjetje zaveda, kako pomembna je prepoznavnost. Prepoznavnost svoje
poslovne odli¢nosti namerava toliko izpiliti, da ne bodo ve¢ oni tisti, ki bodo iskali stranke,
pa¢ pa bodo stranke poiskale njih. Pozicionirati se zelijo kot prva izbira pri strankah, ki
iS¢ejo celotno platformo za reSitev svoje informatike. Ocenjujejo, da poslovni cikel
programske opreme pri strankah traja od tri do pet let. To pomeni, da bo stranka v treh do
petih letih od nakupa programske in strojne opreme pripravljena na nadgradnjo obstojece
opreme ali prehod v RO. Tezko bi torej zadeli pravo obdobje pri stranki, poleg tega je tukaj
Se tezava poiskati pravega sogovornika pri potencialni stranki, kar $e zmanjSuje moznost,
da pristopijo k stranki ravno pravi €as. DrZijo se cilja, da postanejo ponudnik celovitih
informacijskih reSitev, do katerega stranka pride sama. To pa nameravajo doseci z
diferenciacijo od konkurence, s tehnoloskim znanjem in odli¢nostjo.

NIL je za lazji prehod ustanovil ekipo, ki je specializirana za profesionalne storitve in
svetovanje. Ekipa je sestavljena iz sedmih zaposlenih, med njimi sta dva prodajalca, ostali
pa so tehni¢ni strokovnjaki. Primarna naloga ekipe je identificiranje novih na¢inov vstopa
na trg, iskanje optimalnih na¢inov prodaje in prodor na tuje trge.

3.2.6 Spremembe za zaposlene

Direktor podjetja NIL Vasko Berden je nastopil na funkcijo z zacetkom leto$njega leta (op.
leto 2015). Pred tem je bil svetovalec uprave in je kot pravnik po izobrazbi sodeloval pri
odlocitvah o preoblikovanju podjetja, pri definiranju odSkodninskih in ostalih pravnih
okvirjev ob prehodu, denimo pri definiranju odskodnin v primeru krSitev cCasa
zagotovljenega delovanja resitve RO. Pri prehodu v RO igra kot direktor podjetja klju¢no
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vlogo pri postavitvi zgleda za vse zaposlene in pri sprejemanju najpomembnejSih
poslovnih odlocitev.

Delo tehni¢ne ekipe se je s prehodom v RO spremenilo tako, da so razsirili svoje delovanje
po podruznicah podjetja NIL in priceli ve¢ potovati ter tako Siriti novo usmeritev podjetja
tudi po podruznicah. Danes ima podjetje veliko vec strank, kar pomeni za tehni¢no ekipo
vec dela, ki ga morajo opraviti hitreje. Poiskati so morali nacin, kako bodo delovali ¢im
bolj uc¢inkovito. Poleg tega je s ponudbo RO vsak tehnik postal tudi prodajalec storitve in
mora znati stranki svetovati glede optimizacije njene obstojece infrastrukture ter kako bo
lahko prihranila na ¢asu in denarju.

3.2.7 Spremembe v prodajnem procesu

Stranke podjetja NIL so vecja slovenska in tuja podjetja. RO pa trenutno prodajajo
predvsem segmentu podjetij SME. Z RO nameravajo v prihodnje oskrbeti tudi vecja
podjetja, tako obstojece kot tudi nove stranke. Pri iskanju novih potencialnih strank najpre;j
preverijo, ali imajo stranke v obstoje¢em sistemu kak$ne omejitve, ki bi jim onemogocile
ali otezile prehod v oblak.

NIL je ob prehodu v RO veliko investiral in trenutno mu RO S$e ne prinasa pozitivnih
finan¢nih rezultatov. Denar pridobiva od asistence in vzdrZevanja sistemov obstojecih
strank. Pri prodaji RO pa so se usmerili na pridobitev novih strank, ki so trenutno
predvsem SME. Obstojec¢im strankam bodo ponudili prehod v oblak, ko bodo le-te za to
zrele, kar bo po koncu Zivljenjske dobe njihovih obstojecih sistemov, prej pa jih v prehod
ne bodo silili.

3.2.8 Spremembe v trZzenju

V podjetju so prilagodili tudi trZzenjsko strategijo. Pred prehodom v RO se podjetje ni
veliko pojavljalo javno. Leta 2008, ko so se usmerili v RO, so ustanovili novo podjetje
VIRTU. V novonastalem podjetju so zaposlili nove ljudi. Z odprtjem novega podjetja in
storitvijo Flip IT so pocasi zaceli delati tudi na vecji prepoznavnosti s pomoc¢jo trzenja.

Pri tradicionalnem modelu je slo pri podjetju NIL predvsem za posnemanje obstojecega
stanja na trgu. Tradicionalen model je imel dolgo zgodovino, postopki in nacini so bili ze
znani. Model RO pa je nekaj novega in Se ni standardiziran. Na slovenskem trgu predvsem
ni uteCenega postopka. NIL je podjetje, ki je med prvimi, ki so se odlocili za prehod. Z
zeljo postati svetovalci na svojem podroc¢ju in gibalo sprememb temu prilagajajo tudi trzni
model. Prepoznavnost podjetja gradijo skozi pojavljanje svojih strokovnjakov kot
predavateljev na raznih strokovnih konferencah. Na prepoznavnosti na trgu delajo tudi
prek spletnega trzenja, prek pisanja blogov in objavljanja na raznih druzbenih omrezjih. Za
primer navajam objavo zaposlenega na NIL-u, Sasa Juvanca, prek omrezja LinkedIn o
trenutno aktualnem prehodu iz ponudnika tradicionalnih informacijskih reSitev v
ponudnika RO (LinkedIn, SaSo Juvanc).
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Med drugim je NIL pridobil naziv Microsoftovega P-Sellerja in Business Productivity
specialista, kar podjetje diferencira od konkurence in strankam dokazuje specializacijo
prodajalcev in tehnikov za RO.

Z zeljo po vedji prepoznavnosti RO so v podjetju uvedli naslednje spremembe v trzenju:

e nagovarjanje druge ciljne skupine, odloCevalcev, predvsem na visjih nivojih v podjetjih

(direktorji podjetij in direktorji oddelka informacijskih resitev);

e izobrazevanje strank prek vsebinskega trzenja:

o uvedli so video portal, kjer so na voljo posnetki iz dogodkov in izobrazevanj;

o Studije primerov uspesno zakljuCenih projektov pri strankah, denimo Studija
primera vzpostavitve Office 365 pri stranki TM Potovanja. Studijo je moZno najti
na spletni strani podjetja;
pisanje bloga;
prisotnost na druzbenih omrezjih (LinkedIn, Facebook itd.);
tesnejSe sodelovanje z novinarji;
ohranili so obstojece dogodke, primer je sreCanje klju¢nih NIL-ovih strank, in
dodali nova izobrazevanja, denimo tehni¢na izobrazevanja na podro¢ju varnosti v
RO.

o O O O

V glavnem je priSlo do sprememb v vsebinah, ki so bolj poslovno in manj tehni¢no
usmerjene, in v vedji odprtosti podjetja do javnosti ter s tem vecji prepoznavnosti pri
odloc¢evalcih. Vsekakor pa je NIL Sele na poti in ravno v fazi transformacije. Naslednji
korak je posodobitev spletne strani, ki ji Zelijo dodati ve¢ vsebine.

Za ponujanje storitve Flip IT pa se je podjetje odloc¢ilo, da uvede popolnoma loc¢eno
blagovno znamko (tudi vizualno), ki ima, kar se trznega modela tice, specifike
komunikacije do potrosnika (angl. business to consumer), za razliko od prodaje
Microsoftovega RO, ki ima specifike komunikacije do podjetij (angl. business to business).
To je tudi glavni razlog, da se je podjetje odloCilo, da ponuja Flip IT prek loCenega
podjetja, saj gre za popolnoma drugac¢no storitev. Prek NIL-a gre tako za ponujanje RO za
ve¢ja podjetja, prek podjetja VIRTU pa predvsem RO za SME, kjer je nacin trzenja
podoben kot pri trzenju za koncne potroSnike. Sicer podjetje tezav zaradi dveh razli¢nih
poslovnih subjektov, ki ponujata RO, nima. Gre namre¢ za zelo razli¢ni storitvi in drugo
ciljno publiko.

Na Sliki 8 prikazujem, koliko je NIL investiral v trzenje od leta 2010 dalje. Videti je
mogoce postopno rast vlozka v trzenje. Podatki od leta 2010 do vklju¢no leta 2012
prikazujejo celotni vlozek v trzenje skupine. V letu 2011 je vlozek v trzenje zrasel za
slabih 5 %, v letu 2012 pa kar za 77 %, kar je bilo posledica investicij v trZzenje celotne
skupine. Podatki iz let 2013 in 2014 pa so podatki za vlozek v trzenje storitve Flip IT, ki je
samo ena zmed dejavnosti podjetja. Na tem podroc¢ju vlozek v trzenje raste enakomerno z
vlozkom v trzenje celotne skupine za 4 %.
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Slika 8. Stroski trzenja za RO skozi leta
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3.2.9 Spremembe pri podpori in vzdrZevanju

Podjetje NIL je bilo po vrhunski podpori za stranke poznano, $e preden je poslovanje
preusmerilo v RO. Imajo svojo lastno podporo strankam, ki deluje 24 ur, 7 dni v tednu. V
primerjavi s tradicionalnimi informacijskimi reSitvami gre pri RO za povsem drugacen
model tudi na podro¢ju podpore in vzdrzevanja strank. Pri tradicionalnih informacijskih
resitvah je bila glavna aktivnost podpore vzdrzevanje omrezja.

Pri RO je potrebna druga¢ne vrste podpora. Tehniki v podpori se soocajo z druga¢nimi
tezavami strank. Da so lahko stranke manj obremenjene s podporo v RO, pomeni, da ima
na drugi strani ponudnik zdaj tezje delo. Kljub izrazu programska oprema kot storitev
(angl. »software as a service«), ki verjetno napeljuje na misel, da so postopki enostavni in
tecejo sami od sebe, pa to vsekakor ne velja za tehnicno podporo. Velika razlika je namrec
pri zagotavljanju podpore strankam pri infrastrukturi ali pa pri zagotavljanju podpore
strankam v RO. Na novo so morali definirati pogoje podpore in to tudi pravno ovrednotiti.
Ne gre ve¢ za fizicna popravila, kakor prej, temve¢ predvsem za prilagoditve sistema
uporabnikom.

Pri platformi RO je vzdrZevanje sistema v domeni ponudnikov RO, v primeru NIL-a
podjetje Microsoft. Zaposleni v podpori imajo tako manj dela s samim vzdrzevanjem, ve¢
pa s prilagoditvami in nadgradnjami sistema pri strankah. Usmerili so se v razvoj, na kar so
morali pripraviti tudi zaposlene in jih izobraziti.

3.2.10 Spremembe v razvoju storitev

Razvoj storitev, ki jih podjetje prodaja v RO, se precej razlikuje od tradicionalnih
informacijskih reSitev, ¢emur se je moral prilagoditi tudi kader, Ki te storitve razvija, kot
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tudi celoten kader podjetja, kakorkoli vklju¢en v prodajne in razvojne procese. Podjetje
veliko investira v razvoj svojih zaposlenih. Posiljajo jih na izobrazevanja, tehniki in
prodajalci opravljajo razne certifikacije in tako pridobivajo na strokovnosti.

Razvoj NIL-a je danes usmerjen predvsem na specializacijo tehni¢nega osebja v nudenje
prilagoditev, ki v ¢im veéji meri pokrivajo potrebe njihovih strank. Prilagodili so razvoj
storitev, ki je zdaj usmerjen predvsem v prilagoditve informacijskih sistemov v
optimizirane hibridne sisteme ali sisteme RO.

3.2.11 Spremembe v prihodkovnem modelu

Trenutno ni mozno oceniti spremembe modela, saj je podjetje ravno v fazi preoblikovanja
obstojeCega poslovnega modela, zato tudi dobi¢konosnosti prehoda v oblak ni mozZno
meriti, kot tudi ne uspeSnosti preoblikovanja poslovnega modela. Po oceni podjetja
trenutno RO zanje $e ni dobickonosno. Trenutno so tradicionalne storitve tiste, ki jim
prinasajo vecji zasluzek in na racun katerih si pravzaprav sploh lahko privoscijo prehod
podjetja v RO, saj le-ta zahteva uvajalno obdobje. Po sedmih letih, odkar so se priceli
ukvarjati z RO in ga pocasi uvajati v podjetje, so zaznali, da Ze beleZijo dobicek, kar
pomeni, da so prihodki vecji v primerjavi z zadetnimi investicijami. Verjamejo pa, da bo
po preoblikovanju poslovnega modela rast dobi¢konosnosti hitrejsa.

Ob prehodu v ponudnika RO se mora podjetje pripraviti na negativen poslovni izid od
prodaje RO v Casu prvih treh let. Izrednega pomena so investicije v razvoj in usposabljanje
zaposlenih. V tem ¢asu mora podjetje denar za obstanek Crpati iz drugih virov. Druga
moznost je lahko pridobitev investitorjev, kar podjetju olaj$a financiranje investicij in
denarnih tokov (IDC, 2014b).

Prihodki uporabnikov v oblaku naras¢ajo mesecno, vendar so manj$i v primerjavi s
tradicionalnimi informacijskimi reSitvami, kar pomeni vecje investicije s strani ponudnika
v prvih nekaj letih.

Na Sliki 9 je mozno primerjati prihodke skupine NIL in EBIT skupine med letoma 2010 in
2014. Videti je mozno rahel padec v letih 2011 in 2013, na splosno pa prihodki podjetja
vztrajno rastejo skozi leta. Od leta 2015 do 2020 pa je videti plan rasti celotnih prihodkov
skupine.
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Slika 9: Prihodki skupine NIL in EBIT skupine
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Na Sliki 10 je primerjava prihodkov od storitev RO skupine NIL v Sloveniji in na tujih
trgih. Vidi se rast prihodkov od storitev RO v Sloveniji kot tudi na tujih trgih. V letu 2012
je nadpovpre¢no narasla prodaja v afriski podruznici (SubSahara Africa), ki je nato v letih
2013 in 2014 nekoliko upadla, kar je razlog za velik skok prihodkov v letu 2012 in
nekoliko nizje prihodke v letih 2013 in 2014. Na domacem trgu je nizja prodaja v letu
2014 posledica prodaje podjetja VIRTU, d. 0. o, ki s tem ni ve¢ del skupine NIL. Od leta
2015 dalje je mozno videti dolgoro¢ni plan prihodkov do leta 2020, ki je bil sprejet na
podlagi nove usmeritve podjetja v ponudnika celotnega portfelja informacijskih resitev
(vse od RO do postavitev na lokacijah in hibridnih sistemov).

Slika 10: Primerjava prihodkov storitev RO v Sloveniji in na tujih trgih
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Na Sliki 11 je mozno videti prelom dobi¢konosnosti za RO na podlagi primerjave
poslovnega izida pred obrestmi in davki v delezu cistih prihodkov od prodaje (v
nadaljevanju EBIT marza). Primerjala sem EBIT marzo med letom 2010, ko je podjetje
pricelo aktivno prodajati RO, in letom 2014, kjer sem v primerjavo vzela vse podatke, ki
sem jih lahko dobila za leto 2014. 1z EBIT-a marze je mozno videti, da je podjetje
potrebovalo priblizno tri leta, da se je prebilo iz ustvarjanja negativne EBIT marze do
pozitivnega rezultata. V letu 2014 EBIT marza nekoliko pade zaradi loc¢itve podjetja
VIRTU od skupine.

Slika 11: EBIT marza storitev RO
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3.2.12 Spremembe v notranjih procesih

S prehodom v ponudnika storitev RO NIL spreminja tudi notranje poslovne procese, med
drugim tudi nacin, kako deluje prodajna ekipa. Vedeli so, da ¢e bodo nove storitve ponujali
na star nacin, to ne bo prineslo pozitivnih rezultatov. RO ponujajo predvsem podjetjem
SME, za razliko od ostalih storitev, pri katerih so usmerjeni predvsem na vecje stranke.
Novi usmeritvi podjetja so morali prilagoditi tudi prodajo. Preden so se odlocili za RO, so
bili prodajalci v podjetju tisti, ki so iskali nove stranke in priloznosti na trgu. Prislo je tudi
do sprememb v trajanju prodajnega cikla. Pri tradicionalnih informacijskih resitvah je
prodajni cikel trajal priblizno dve leti, kar pomeni, da je trajalo dve leti od prvih pogovorov
s stranko do kon¢nega podpisa pogodbe. Danes stranka storitve potrebuje takoj in prodajni
cikel se je precej skrajSal. To pa ne pomeni, da ima prodajna ekipa enostavnejSe delo,
ravno nasprotno. Stranki mora prodajalec znati svetovati pri optimizaciji obstojece
infrastrukture, integraciji oblaka z obstoje¢im sistemom. Prodajalec je postal svetovalec, ki
stranki svetuje, kako lahko s pomocjo koris¢enja oblaka pridobi na ¢asu in denarju. Pri RO
je nujno vlaganje v dolgorocno razmerje s stranko. Ko je stranka enkrat pri ponudniku RO,
se z njim veze za daljSe obdobje kot v primerjavi s tradicionalnimi informacijskimi
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resitvami. Dobickonosnost se kaze na dolgi rok, ko stranka nadgrajuje storitve. Zato je ta
oblika poslovanja dobickonosna v dolgem ¢asovnem obdobju, na samem zacetku pa ne
prinasa prihodkov. Podjetje kot enega izmed korakov ob prehodu v ponudnika RO uvaja
nov oddelek, katerega primarna naloga je identificiranje priloznosti in oblikovanje
strategije RO.

3.2.13 Prednosti racunalniS$tva v oblaku in tezave, na katere je podjetje naletelo

Podjetje ima svoj lasten podatkovni center in za njegovo nemoteno delovanje so potrebni
veliki denarni vlozki v vzdrZevanje sistema. Ob prehodu infrastrukture podjetja v RO se
bodo ti stros$ki zmanjsali. Z virtualizacijo strezniSkega sistema in diskovnih postaj je
vzdrzevanje lastne infrastrukture za podjetje cenovno ugodneje.

Pri prehodu v model RO je podjetje Ze naletelo na marsikatero oviro. Prva ovira se je
pokazala znotraj podjetja, pri zaposlenih. Pri ljudeh je namre¢ naraven odpor do sprememb
in odpor do dela izven utecenih okvirjev. RO prinaSa popolnoma druga¢no delovanje
podjetja, ¢emur se morajo najprej prilagoditi zaposleni, da lahko podjetje sploh pri¢ne z
uvajanjem RO. Za NIL je bilo nujno najprej spremeniti miselnost zaposlenih. Potrebne so
bile tudi prilagoditve na podro¢ju notranjih procesov in odnosa do strank.

Z vidika strank je bil najpogostejsi dvom o varnosti RO. Pogosta so e vedno varnostna
vprasanja, kot na primer:

e »Kdo bo imel dostop do mojih podatkov?«

e »Kaj ¢e bodo moji podatki posredovani moji konkurenci?«

e »Kaj ¢e ponudnik RO preneha s poslovanjem (propad, stecaj ipd.), kako bom dobil
podatke nazaj?«

e »Kaj ¢e postanem nezmozen placevati mesecni znesek, kaj se bo potem zgodilo z
mojimi podatki?«

NIL ponuja Microsoftove reSitve v oblaku, ki izpolnjujejo standarde prava zasebnosti
Evropske unije (v nadaljevanju EU), kar pomeni, da so osebni podatki shranjeni v
Microsoftov oblak v skladu s standardi varstva zasebnosti EU. Organi EU za varstvo
podatkov so potrdili, da Microsoftove resitve v oblaku ustrezajo strogim predpisom EU
prava zasebnosti podatkov. T. i. »Article 29« je potrditev zadovoljevanja teh standardov s
strani 28 Clanic organa za varstvo podatkov EU. Poleg tega se stranke lazje zanesejo na
enega izmed najvecjih ponudnikov na podro¢ju RO in mu zaupajo (Microsoft).

Poslovni model RO prinasa $e druge izzive na podrocju prodaje. Podjetje NIL trenutno Se
ne belezi pozitivnega stanja na podroc¢ju prodaje RO, kar pomeni, da mora koristiti druge
prihodkovne vire, da lahko nemoteno posluje in uvaja RO. Pozitiven prelom se je sicer ze
pricel kazati, ocenjujejo pa, da bo od RO pricel dobicéek rasti po treh letih od uvedbe.
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3.2.14 Diferenciranje od konkurence

Podjetje NIL ima veC kot dve desetletji izkuSenj na podro¢ju informacijske in
komunikacijske tehnologije. Dolga zgodovina, strokovnost in dobri odnosi z dobavitelji in
partnerji podjetje diferencirajo od njegove konkurence in mu prinasajo pomembno
prednost.

Njihova konkuren¢na prednost pri ponujanju RO je, da so eni izmed prvih podjetij v
Sloveniji, ki so se priceli ukvarjati z RO. Bogate izkuSnje in strokovnost ter diferenciacija
in usmerjenost v vertikalne segmente so tiste, ki jim prinasajo konkuren¢no prednost pred
ostalimi tekmeci.

Podjetje se diferencira od konkurence s ponudbo vertikalnih reSitev za tocno dolocene
segmente: z aplikativnimi reSitvami. Kot primer navajajo lastno reSitev StoreStense, ki
cilja na trgovce. StoreSense omogoca trgovcem analizo nakupnih navad nakupovalcev
prek internetnega omrezja. Za omenjeno resitev so bili uvrsc¢eni med 9 izbranih projektov
start-up pospesevalnika Collider iz Londona. Prejeli so denarno nagrado in bili uvrséeni v
program za nadaljnji razvoj reSitve. Z usmeritvijo na vertikalen segment se podjetje usmeri
na to¢no dolocen trg, tako zmanjsa Stevilo potencialnih strank, se specializira in ima vecje
moznosti za uspeh. Pri tem pa ima tudi manj$e stroske. Sprememba pri diferenciaciji je
tudi, da mora biti podjetje sposobno hitrejSega prilagajanja na potrebe strank in imeti
sposobnost hitre produkcije, kar pa je velika sprememba v primerjavi s storitvami,
vezanimi na tradicionalen RO, s ¢imer so se pri NIL-u ukvarjali pred prehodom (Monitor
Pro, 2015).

Po njihovem mnenju naj bi vsak ponudnik informacijskih resitev ob prehodu v RO poiskal
odgovore na naslednja vprasanja:

e pravni okvirji: kak$no je zavarovanje odgovornosti in kaksni so postopki v primeru
tozb in odskodnin;

e skalabilnost podjetja: ali bo podjetje lahko z rastjo povpraSevanja enakomerno raslo
(ima potrebne vire za to);

e infrastruktura: ali ima podjetje potrebno infrastrukturo;

e zaposleni: ali bodo zaposleni sledili novemu poslovnemu modelu, ali so nanj
pripravljeni in usposobljeni.

V prvem letu je pri vstopu na trg RO po mnenju NIL-a za ponudnike najpomembneje:

e ozaveScanje strank: kaj sploh je RO in kaj to pomeni zanje. NIL svojim strankam
poskusa oblak razloziti z enostavno definicijo: »Vasi podatki na ra¢unalniku nekoga
drugega.« Z ozaves¢anjem in izobrazbo strank se razblinjajo tudi strahovi, na primer
nezaupanje v varnost podatkov v oblaku;

e prepoznavnost podjetja: strategija podjetja NIL je biti prvi in najbolj prepoznavni
ponudnik RO;

38



e celovita ponudba za stranke: podjetje NIL strankam ne ponuja samo svojih storitev v
oblaku, temvec¢ ponuja storitev preselitve infrastrukture v oblak, integracijo poslovnega
okolja in ne nazadnje tudi izobrazbo strank o uporabi teh storitev;

e razlikovanje od drugih ponudnikov: NIL se razlikuje od konkurence s svetovanjem,
optimizacijo infrastrukture in uenjem strank. RO Zelijo priblizati tako SME kot tudi
velikim podjetjem. Strankam Zelijo razloziti, koliko prihranijo pri informatiki, ¢e gredo
v drugacéno okolje, v oblak, in kako lahko optimizirajo svoje delo ter prihranijo na ¢asu
in denarju s prehodom v oblak. Strank pa ne silijo v oblak, ampak jim alternativno
ponujajo tudi hibridne sisteme ali sisteme, name$¢ene pri stranki, v kolikor je to za
stranko najbolj optimalno, ali pa jim notranje politike prehoda v oblak ne dovolijo.

V prvem letu pri vstopu na trg RO je za podjetje pomembno, da spelje preoblikovanje in se
osredoto¢i na novo usmeritev. Potrebne so investicije v izobrazevanje zaposlenih in v
oblikovanje nove ureditve. Najvecja napaka je, da podjetje prehoda ne spelje v celoti
oziroma se ne odlo¢i za popoln prehod, pac pa le poskusa na novem podroc¢ju, vendar brez
potrebnih investicij.

3.2.15 Kiriteriji za uporabnike racunalnistva v oblaku

Po priporocilu podjetja NIL naj bodo stranke pri izbiri ponudnika RO pozorne na naslednja
podroc¢ja:

e izberejo naj ponudnika z znanjem in izku$njami na tem podro¢ju;

e izberejo naj ponudnika, ki razume njihove potrebe in jih zna zadovoljiti;

e izberejo naj ponudnika, ki zna poslusati in se stranki posvetiti;

e UpoStevajo naj, koliko €asa je ponudnik RO na trgu in kakSen je ugled ponudnika na
trou;

e preverijo naj, ali so podatki v oblaku ponudnika varni;

e primerjajo naj cene ponudnika RO s konkurenco;

e prepricajo naj se, da je poslovanje ponudnika dovolj trdno, da se bo le-ta obdrzal v tem
poslu Se nekaj let.

Obicajno stranke pri izbiri ponudnika gledajo predvsem na ceno, kar pa ni pravi pokazatelj
najprimernejsSega ponudnika. Pogost strah pri strankah je tudi nezaupanje ponudniku RO.
Skrbi jih varnost podatkov, kar je nekaj, na kar naj bodo stranke Se posebej pozorne, ko
izbirajo ponudnika RO, navsezadnje se spuscajo z njim v vecletno sodelovanje.
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3.3 STUDIJA PRIMERA: PRIMER PODJETJA STROKA PRODUKT

Za drugo podjetje Studije primera sem izbrala podjetje Stroka produkt, ki je eno izmed
prvih Microsoftovih partnerjev, ki je pricelo s ponujanjem njegovih resitev RO in tako v
konkurenéni prednosti pred ostalimi ponudniki. Danes imajo za sabo ze veliko uspe$nih
projektov na podro&ju RO, odlikujejo jih znanje in certificirani zaposleni. Se vedno pa
stremijo k nadaljnjemu izobrazevanju in izboljSavam. Poleg tega je bila Stroka produkt ze
pred prehodom v ponudnika RO mocno usmerjena na podro¢je SME, za razliko od
podjetja NIL, ki je kot tradicionalni ponudnik informacijskih resitev ciljal predvsem na
veéja podjetja. Podjetje Stroka produkt sem izbrala tudi za to, ker predstavljajo primer
podjetja, ki je ze preslo iz modela tradicionalnega ponudnika informacijskih resitev v
ponudnika RO in je zato moZno meriti njegovo uspesnost pri prehodu.

3.3.1 Predstavitev podjetja Stroka produkt

Podjetje Stroka produkt je podijetje, ki podjetja oskrbuje s specializiranimi informacijskimi
reSitvami. Podjetje ima 54 zaposlenih. V Sloveniji so prisotni na treh lokacijah, s
podruznico v Radljah pri Dravi, in lokacijah v Ljubljani in Mariboru. Imajo tudi
podruznico v Albaniji. Imajo skoraj 800 strank iz razli¢nih segmentov. Na podrocju
informacijske tehnologije so na slovenskem trgu prisotni ze 20 let. Sodelujejo s
proizvajalci programske opreme: Microsoft, Hewlett Packard, Samsung in drugi (Stroka
produkt, d. 0. 0., 2015).

Poslovna dejavnost podjetij Stroka produkt je zagotavljanje celovite informacijske podpore
podjetiem SME. Svoje poslovanje pa so priceli §iriti tudi na veéja podjetja. Poslanstvo
podjetja je zagotavljanje hitrih in ucinkovitih informacijskih reSitev za podjetja. Vizija
podjetja je preprosta, in sicer informacijske resitve priblizati ljudem. Kljuéne vrednote
podjetja pa so: visoka stopnja odgovornosti, komunikacija in sodelovanje, razvojna
usmerjenost in osebna rast zaposlenih (Stroka, d. 0. 0., 2015).

Poslovni stebri podjetja so (Stroka produkt, d. 0. 0., 2015):

e sistemske reSitve: sistemska integracija poslovnih procesov, kakovosten strezniski
sistem (Microsoft Azure) in svetovanje, vzdrzevanje, zas¢ita in celostna sistemska
resitev;

e poslovne resitve: nudijo postavitev in upravljanje povezljivih poslovno-informacijskih
resitev ter spremljanje in optimizacijo poslovnih procesov. Specializirani so za
vpeljavo in razvoj teh reSitev, vklju¢no s podporo, vzdrZzevanjem in svetovanjem. K
tem reSitvam ponujajo tudi storitvi Office 365 in CRM Online;

e spletne resitve: v podjetju Stroka produkt nudijo strankam izdelavo spletnih strani,
izdelavo spletne trgovine, svetujejo pri spletnem trzenju, razvijajo spletne in mobilne
aplikacije ter skrbijo za vizualno podobo;
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e upravljanje in svetovanje: svetujejo pri razvoju strategij podjetij za podrocje
informacijskih resitev. Resitev vkljucuje analizo obstojecCih sistemov in svetovanje
glede nadgradenj in posodobitev ter podporo (vec o podpori v naslednjem odstavku).

Vse poslovne stebre skupaj pa pokriva center za podporo uporabnikom, ki je klju¢ni temelj
vseh storitev in reSitev, ki jih podjetje nudi. Na voljo je nepretrgoma, 24 ur na dan, 7 dni v
tednu. S tem orodjem zagotavljajo nenehno podporo svojim strankam. Po koncani storitvi
dobi stranka tudi klic iz podpore, Kjer preverijo, ali je bila stranka z delom zadovoljna.
Center za podporo uporabnikom meri zadovoljstvo stranke skozi vse prodajne procese, od
predprodajnih do poprodajnih aktivnosti. Center skrbi tako za obstoje¢e kot tudi za
potencialne stranke. Glavna naloga centra je ohranjanje zadovoljstva strank na dolgi rok.
Ena izmed drugih dejavnosti centra pa je tudi skrb za obnavljanje vzdrzevalnih pogodb s
strankami in deloma tudi direktna prodaja.

3.3.2 Poslovni cilji prehoda v ra¢unalnistvo v oblaku

Stroka produkt je razvojno podjetje in vedno i§¢e nacine, kako izboljSati svojo ponudbo in
ostati v koraku s trendi na podro¢ju informativne tehnologije. Podjetje je v ¢asu, ko so se
odlocali o prehodu v nov poslovni model, belezilo 20-letnico obstoja in ugotovili so, da je
¢as za prenovo poslovanja in novo strategijo, na katero se bodo osredotocili v naslednjih
nekaj letih. Ocenili so, da ima RO prihodnost in da so pripravljeni na prehod. Hkrati so
zeleli stranki ponuditi moZnost izbire med razlicnimi modeli informacijskih reSitev:
programsko opremo, namesceno lokalno, RO in hibridnimi sistemi. V nasprotnem primeru
bi bili po njihovem mnenju v nekaj letih popolnoma nekonkuren¢ni na trgu (Stroka
produkt spletna stran, 2015).

V nacrtu in strategiji podjetja je, da postane RO glavna dejavnost podjetja v roku petih let
od zacetka prehoda. Verjamejo, da bodo takrat svetovni trendi orientirani samo $e na RO in
da se bo tradicionalne storitve v celoti opustilo.

Storitve, ki jih ponujajo svojim strankam, tudi sami uporabljajo. Njihova ponudba pa
vkljucuje vse storitve od SaaS, laaS do PaaS:

e Office 365: Office 365 med drugim vkljucuje storitvi Exchange Online in SharePoint
Online. Ve¢ o storitvi v poglavju 3.2.2;

e Microsoft Azure: vec o storitvi v poglavju 3.2.2;

e Microsoft InTune: storitev za upravljanje ra¢unalnikov in mobilnih naprav v podjetju
na daljavo, hkrati storitev zagotavlja tudi zasc¢ito delovnih postaj;

e Microsoft Power BI: storitev omogoca analiti¢no obdelavo in prikazovanje podatkov.
V kombinaciji s storitvijo Office 365 pa omogoca tudi deljenje rezultatov z vsemi
zaposlenimi v podjetju.

3.3.3 Zacetki ponujanja racunalniStva v oblaku
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Nacrtno se je podjetje lotilo ponujanja RO pred dvema letoma, torej leta 2013.
Preoblikovanje podjetja so priceli tako, da so zaceli zbirati produkte, za katere so menili,
da jim bodo v prihodnjih nekaj letih prinesli konkurencno prednost. Potencial so
prepoznali v ponujanju RO. Eden izmed tak$nih produktov je bila storitev spletne poste
Exchange Online in storitev spletnega dokumentnega sistema SharePoint Online.

Bili so eno izmed prvih podjetij v Sloveniji, ki je pric¢elo ponujati RO. V zadnjem letu so
prodali storitev Exchange Online ze preko 100 strankam, streznik Exchange pa eni sami,
kar kaze na usmerjenost podjetja v RO.

Velik potencial za prodajo svojim strankam so prepoznali tudi v storitvi SharePoint Online.
Na tem podrocju so sledili ponudniku Microsoft, ki je postavil v oblak Exchange in
SharePoint. Verjamejo, da je to kot celota najprimernejSa storitev za njihove stranke. Z
analiziranjem potreb svojih strank so potegnili dolocene vzorce njihovih potreb in na
podlagi teh vzorcev so priceli ponujati storitve in prilagoditve storitve SharePoint Online.
Stranke so se na to dobro odzvale in s temi storitvami nadaljujejo z razvojem lastnega
znanja na podro¢ju SharePoint.

Podjetje zdaj zadovoljuje potrebe svojih strank na drugacen nacin, kot je to pocelo pred
dvema letoma. Predvsem manj$e stranke si prej niso mogle privos¢iti drage infrastrukture
in vzdrzevanja. Danes je to zanje lazje dosegljivo prek placevanja storitev po porabi. Tudi
podjetja, kjer je samo nekaj zaposlenih ali celo en sam zaposlen, si danes moderne
tehnologije laZje privoscijo, saj ni ve¢ potrebe po zacetnem financiranju infrastrukture in
stroSkov, povezanih s tem.

Postopoma so svojo ponudbo razsirili tudi na druge storitve v oblaku ponudnikov RO
podjetij Microsoft, Google in Amazon. Danes prodajo ve¢ino RO ponudnika Microsoft, na
primer storitve Office 365, Microsoft Azure in CRM Online.

Najvedji strah strank pred prehodom v RO, s katerim se soo€ajo vsakodnevno skoraj vsi
zaposleni, je povezan z varnostjo. Stranke imajo vprasanja, kot so na primer:

e »Kje bodo moji podatki shranjeni?«
e »Kaj bo z mojimi podatki v primeru, ¢e pride do naravne katastrofe?«

Stranke so morali najprej izobraziti o RO in odgovoriti na vpraSanja o varnosti in tako
reSiti najprej te skrbi. Stranke ucijo, da morajo izobraziti svoje tehni¢no osebje in jih
usmeriti v drugo delo. RO namre¢ prinasa spremembe pri strankah, saj zaposleni, ki so se
do zdaj ukvarjali z informacijskim sistemom, prihranijo na casu. Lahko se zacnejo
ukvarjati bolj s poslom in manj s svojim informacijskim sistemom.

3.3.4 Partnerstvo s ponudnikom rac¢unalnistva v oblaku, podjetjem Microsoft

Podjetje je eden izmed najvecjih ponudnikov Microsoftove resitve v oblaku, Office 365, v
Sloveniji. Leta 2013 so bili zaradi visoke vpeljave RO na slovenskem trzi§¢u izbrani za
Microsoftovega partnerja leta (Stroka produkt, d. o. 0., 2015).
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Programi in certifikacije, ki jih je Stroka pridobila kot certificiran ponudnik Microsoftovih
storitev RO (Microsoft — Seznam Partnerjev, 2015, Stroka produkt d.o.o., 2015, Stroka
produkt LinkedIn, 2015):

Business Productivity Specialist: podjetje Stroka produkt ima enega certificiranega
zaposlenega za izvedbo storitve povecevanja produktivnosti in u¢inkovitosti zaposlenih
v podjetju, in sicer Roka Sobiecha (ve¢ o programu v poglavju 3.2.4);

P-Seller program: Stroka ima dva zaposlena, ki se ponaSata z nazivom P-Seller:
Tomaza Aplinca za podro¢je Microsoft Azure in Draga Brumna za podrocje poslovne
analitike Power Bl (ve¢ o programu v poglavju 3.2.4);

Gold Small and Midmarket Cloud Solutions kompetenca: je priznanje podjetja
Microsoft za prodajo storitve Office 365 pri ve¢ strankah v doloCenem obsegu
uporabnikov (Capitalize on the Cloud opportunity). Podjetje je eno od dveh podjetij v
Sloveniji, ki se lahko pohvali z nazivom Gold te kompetence, kar pomeni, da so morali
pokazati nadpovprecno rast pri prodaji teh storitev in dokazati izobrazenost zaposlenih
na tem podrocju;

Silver Cloud Platform kompetenca: Stroka ima Silver nivo kompetence za
zagotavljanje storitve Microsoft Azure v Sloveniji, kar pomeni, da imajo za sabo ze
vsaj nekaj uspesnih projektov in da so prodali doloc¢eno koli¢ino te storitve (Capitalize
on the Cloud opportunity). Za prejs$nje poslovno leto podjetja Microsoft (opomba: med
julijem 2014 in junijem 2015) so prejeli tudi priznanje podjetja Microsoft, da stranke
podjetja Stroka produkt to storitev v najvecji meri aktivno uporabljajo;

Silver Cloud Productivity kompetenca: podjetje je eno izmed redkih Microsoftovih
partnerjev, ki se ponasa s to kompetenco. Za pridobitev te kompetence mora partner
imeti vsaj tri certificirane zaposlene na podro¢ju Office 365, imeti za sabo uspesSne
projekte pri strankah in namestitev dolo¢enega $tevila uporabnikov te storitve;

Cloud Deployment Partner: ve¢ o programu v poglavju 3.2.4;

Azure Circle partner: ve¢ o programu v poglavju 3.2.4;

Premium integracijski partner druzbe Si.mobil: s podjetjem Si.mobil ima Stroka
sklenjeno partnerstvo za zagotavljanje tehni¢ne podpore za storitve Office 365 (Stroka
produkt, 2015). Opomba: Si.mobil je eden izmed najvecjih prodajalcev storitve Office
365;

¢lan mednarodnega poslovnega zdruZenja Microsoftovih partnerjev (angl.
International Association of Microsoft Channel Partners, IAMCP): neodvisno
zdruzenje Microsoftovih partnerjev, namenjeno medsebojnemu sodelovanju in
odkrivanju novih poslovnih strateskih podrocij.

3.3.5 Spremembe strategije podjetja

Zavedali so se, da bo s finan¢nega vidika velika sprememba v primerjavi s tradicionalnimi

reSitvami, ki so jih ponujali do takrat. Pred prehodom v ponudnika RO so ponujali

strankam fizi¢no strojno in programsko opremo in implementacijo ter vzdrZzevanje in v
primerjavi z RO so bili prihodki ob¢utno vecji. Danes so zaéetni prihodki man;jsi, se pa ti
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prihodki prerazporedijo na daljsi rok. Prvo leto ob prehodu v ponudnika RO je bilo za
podjetje zelo zahtevno s finanénega vidika. Imeli so ve¢je stroSke, prihodki so prihajali v
dolgem roku in v manjSem obsegu. Tega so se sicer zavedali, ko so sprejeli odlocitev za
prehod in so bili na to pripravljeni, vseeno pa je bilo to za podjetje veliko breme.

Med slovenskimi podjetji so bili med prvimi, ki so presli v ponudnika RO. To jim je
prineslo tudi konkuren¢no prednost, predvsem pri ustvarjanju slovesa podjetja kot
izkuSenega in izobrazenega ponudnika RO. Biti prvi je bilo za podjetje zelo pomembno,
predvsem kar se ti¢e prepoznavnosti, kar so izkoristili tudi s trzenjem (pojavljanje v
medijih, primeri uspe$nih praks zadovoljnih strank ipd.). Njihov glavni posel in vir
zasluzka je vsebina reSitve in temelji na dodatnih storitvah in prilagoditvah ze pripravljene
tehni¢ne storitve RO. Na tehni¢ni vidik resitve pravzaprav ne morejo veliko vplivati in je v
rokah ponudnika, v njihovem primeru podjetja Microsoft. Ker tehniki danes manj ¢asa
porabijo za tehni¢no urejanje informacijske reSitve, se lahko bolj posvetijo vsebini in
dodatnim storitvam ter prilagoditvam. Njihov tehni¢ni kader je tako povecal u¢inkovitost,
saj zdaj lahko v istem Casu oskrbijo vec¢ strank kot pre;j.

Kot primer navajajo, da za postni streznik, namescen lokalno, porabijo veliko ve¢ Casa,
denarja in potrebujejo za to ve¢ ljudi. Za vzdrzevanje streznika v oblaku pa je potrebnih
manj ljudi, poleg tega to naredijo hitreje. Nekaj dela lahko naredijo tudi na daljavo, zaradi
Cesar so lahko ucinkovitejsi in hitrejsi.

Stranke si danes lazje privoséijo to investicijo, jo vzdrzujejo in dograjujejo z drugimi
reSitvami. Kot primer navajajo storitev Office 365, kjer lahko dodatno ponudijo svoje
lastne storitve implementacije, vzdrzevanja in dograjevanja. Vecina strank, uporabnikov
RO je sicer predvsem v segmentu podjetij SME. Pocasi Stroka s storitvami RO prihaja tudi
v segment vecjih podjetij. Stroka vidi v RO velik potencial za rast Stevila strank, saj Si
stranke zdaj lazje privoS¢ijo investicijo oz. porabijo zdaj ve¢ denarja za njihove storitve,
medtem ko so prej porabile vecji del za postavitev in vzdrZzevanje infrastrukture.

V podjetju pricakujejo, da bodo v roku dveh let zaceli ustvarjati pozitiven posloven izid od
prodaje RO. Prej so delovali znotraj meja Slovenije, danes delujejo na Sir§em trgu, zunaj
meja drzave. Vedno manj so omejeni regijsko in z ljudmi. Krog strank se jim je razsiril in
pri¢akujejo, da se bo Se bolj. Njihove stranke so iz Avstrije, MadZarske, Hrvaske, Srbije,
Albanije itd. Verjamejo, da so ze danes na boljsem, kot pa v primeru, da se ne bi odlo¢ili
za prehod, saj prodaja tradicionalnih informacijskih resitev drasti¢no upada. Se vedno pa
prihodek od oblaé¢nih storitev ne dosega prihodka storitev, namesc¢enih lokalno.

Za razliko od tradicionalnega modela Stroka danes ponuja celotno informacijsko resitev
svojim strankam, saj so s ponujanjem RO dopolnili Se tiste dele v svoji ponudbi, katerih
prej niso zagotavljali. Danes zagotavljajo celotno platformo v oblaku, ki omogoca
strankam najem celotne informacijske resitve.

3.3.6 Spremembe za zaposlene
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Nova usmeritev je razlicno vplivala na zaposlene v podjetju. Pred tremi leti, ko so se
odlocali o prehodu, so se zaposleni sprememb bali, saj niso to¢no vedeli, kaj se bo sploh
zgodilo. Ob odlocitvi za prehod so sodelovali vsi v podjetju in bili so si enotni, da v
kolikor ne bodo $li v spremembo, se lahko zgodi, da jih ¢ez nekaj let ne bo ve¢. Vsi skupaj
so se odlocili za spremembo in jo podpirali.

V tehni¢nem oddelku, ki je najStevil¢nejsi v podjetju, so se najprej pojavila vprasanja, ali
jih bodo Se potrebovali v podjetju in v kak$nem Stevilu. Skrbelo jih je tudi, da bo njihovo
delo postalo zahtevnejSe in obseznejse, dejansko pa se je njihovo delo poenostavilo. Imajo
manj tezav pri svojem delu in energijo in ¢as usmerjajo tudi v prodajo. Ne ukvarjajo se vec
s popravilom maticnih ploS¢ in popravili diskovja. Svoj €as namenijo vsebini in
prilagoditvi reSitve za stranke.

Prilagoditi so se morali tudi v prodajnem oddelku. Nauciti so se morali ponujati in
prodajati storitve na drugacen nacin. Za sistemsko osebje pa nov model ni prinesel veéjih
sprememb, saj je njihovo delo Se vedno osredotoCeno na razvoj vsebin, le da jih zdaj
razvijajo na drugih platformah.

Prilagoditi so se morali pravzaprav vsi zaposleni v podjetju. Da pa so se zaposleni lahko
prilagodili, je bilo treba spremeniti celo kulturo podjetja. Kar naenkrat se je pojavila
mnozica potencialnih reSitev. PriSlo je tudi do manjSih kadrovskih sprememb in menjave
polozajev med vodilnimi predstavniki oddelkov. Ena izmed aktivnosti pri preoblikovanju
in motiviranju zaposlenih so tudi programi, kot je na primer program v okviru centra za
pomo¢ zaposlenim (angl. Employee Care Center, ECC). Center je v letu 2014 pricel z
izvajanjem projekta »VseZivljenjska karierna orientacija«. Namen projekta je pomoc¢ pri
razvoju kariere zaposlenih skozi Stevilne aktivnosti, kot so delavnice mehkih ve$¢in do
organizacijskih izboljsav na podrodju celotnega podjetja. Rezultat projekta so
sistematizacija in avtomatizacija nekaterih delovnih nalog, posledi¢no so izdelani novi
profili delovnih mest (Stroka produkt, d. o. 0., 2015).

Podjetje vlaga v izobrazevanje zaposlenih o produktih in storitvah, ki jih ponujajo.
Zaposleni se udeleZzujejo tehni¢nih in prodajnih izobraZevanj in pridobivajo razne
certifikate.

3.3.7 Spremembe v prodajnem procesu

Strategija podjetja je v prvi vrsti ponujanje RO svojim strankam. V kolikor pa je strankina
politika v podjetju strogo proti obla¢nim storitvam (na primer politika prepovedi izhoda
podatkov izven podjetja), pa ji alternativno ponujajo hibridne sisteme ali programsko
opremo, namesceno lokalno. Stranke pridobivajo prek priporocil, dogodkov za stranke,
prek digitalnega trzenja, ki je model za pridobivanje potencialnin strank, in prek
teleprodaje, ki se odvija znotraj centra za podporo uporabnikom.

Prilagodili so tudi nagradni sistem za zaposlene: prodajalci in sistemski inzenirji so od
prodaje RO dodatno nagrajeni, poleg tega pa jim to prinasa zagotovitev, da bodo s stranko
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sodelovali na dalj$i rok, tudi to jih posledi¢no motivira za poudarek na prodajo na tem
podroc¢ju. Obstojece stranke jim toliko zaupajo, da verjamejo, da bodo nasli najprimernejso
informacijsko resitev zanje.

3.3.8 Spremembe v trZenju

Podjetje samo zase pravi, da je pri njih tezko govoriti o velikih spremembah pri modelu
trzenja, saj so doloc¢ene nastavke Ze imeli ustrezno pripravljene, doloCene aktivnosti so Ze
izvajali, zato so se lazje prilagodili. Kot orodja za komuniciranje s strankami in trZenje
uporabljajo naslednje kanale:

e spletno trZenje: posiljanje novic in elektronskih sporocil strankam. Na ta nacin stranke
obvescajo o aktualnih novostih v podjetju, o storitvah, ki jih nudijo, o produktnih
novostih in na ta nacin stranko izobrazujejo. Predvsem pa je spletno trZzenje usmerjeno
na predstavitev reSitev in storitev, ki reSujejo probleme pri strankah (na primer: kako
povecati produktivnost zaposlenih, kako zmanjSati Stevilo internih elektronskih
sporocil ipd.);

e izobraZevanje in dogodke za stranke: za stranke organizirajo dogodke, na katerih
predavajo strokovnjaki iz podjetja. Dogodki so zelo konkretno usmerjeni na reSevanje
strankinih problemov in ne na predstavitev same resitve. V zadnjih dveh letih, odkar so
priceli z organiziranim izobrazevanjem strank prek dogodkov, so izvedli ze Sest
dogodkov in izobrazili preko 150 strank;

e pisanje ¢lankov, blogov in Studij primerov uspe$no zakljucenih projektov pri
strankah: za to skrbijo predvsem tehni¢ni strokovnjaki, ki piSejo in objavljajo
strokovne ¢lanke in tudi predstavljajo podjetje na raznih konferencah in dogodkih,;

e socialna omreZja: objave ¢lankov in blogov, §tudij primerov ter raznih informacij za
stranke in poslovne partnerje.

Podjetje redno objavlja Studije primerov uspe$no zakljuéenih projektov pri strankah. Eden
izmed tak$nih primerov je Studija primera podjetja Vecer, d. d., ki je izboljSalo svoje
poslovanje s storitvijo Office 365. Vecer je s prehodom na storitev Office 365 svojim 160
zaposlenim omogocil celotno izkuSnjo uporabe storitve, s pomocjo katere je zdaj olajSano
sodelovanje med oddelki (Stroka produkt, d. 0. 0., 2015).

3.3.9 Spremembe v razvoju storitev

V oddelku razvoja storitev je potrebnih ve¢ prilagoditev in izboljsav. Usmerjajo se
predvsem v prilagoditve dokumentnega sistema SharePoint, kjer razvijajo ve¢ tudi za
manjse stranke, katerim je SharePoint cenovno dostopnejsi prek modela RO. Pri sami
implementaciji storitev imajo danes manj tezav kot prej. Kot primer so navedli
implementacijo in dograditev streznika za komuniciranje, kar je v RO precej enostavneje.
Zaradi koli¢ine dela so v oddelek zaposlili dodaten kader.

3.3.10 Spremembe v prihodkovnem modelu podjetja
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Ceprav so bili v podjetju prepri¢ani, da nimajo druge izbire in so pri¢akovali izzive pri
denarnem toku, so izkusili teZzavni prvi dve leti. Po dveh letih pa se je denarni tok Ze
stabiliziral in kaze se dobickonosnost od prodaje RO. Zavedajo se, da danes vrednost
podjetju raste s stevilom sklenjenih pogodb in Stevilo strank blizu 800 dokazuje, da so na
pravi poti. Prehod v ponudnika RO se je izkazal za pravo odlocitev.

Na Sliki 12 prikazujem rast poslovnih prihodkov podijetja Stroka produkt. S slike je
razvidna upocasnjena rast prihodkov leta 2012 (samo 3-odstotna rast) in leta 2013 (samo 1-
odstotna rast), kar je posledica prehoda v ponudnika RO. Zaradi takoj$nih storitev in
pocasnega dotoka prihodkov v RO ta model zahteva investicijo v denarne tokove, saj v
prvih nekaj letih (obic¢ajno treh) Se ne belezi visokih prihodkov, zato mora obdrzati tudi
druge vire financiranja. V letu 2014 je mozno videti skokovito rast prihodkov (8-odstotna
rast).

Slika 12: Poslovni prihodki podjetja Stroka produkt
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Vir: Poslovni prihodki Stroka produkt, 2015.

Na Sliki 13 so prikazani prihodki podjetja Stroka produkt med letoma 2011 in 2014. Videti
je mozno strmo rast prihodkov med letoma 2012 in 2013. Po letu 2013 se je rast prihodkov
ponovno umirila. Zaradi varovanja poslovnih skrivnosti vrednosti na Y-osi niso prikazane.
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Slika 13: Prihodki Stroke produkt z naslova RO

2011 2012 2013 2014

Vir: Stroka produkt interni vir.

Na Sliki 14 je EBIT podjetja Stroka produkt. Prikazana je rast oz. upad EBIT-a. Na sliki je
mozno videti upad EBIT-a v letu 2011, ko je imelo podjetje najveéje investicije, rast Se je v
letih 2012 in 2013 nekoliko povecala. Leta 2014 pa je zaradi novih investicij v model RO
mozno videti rahel upad. Zaradi varovanja poslovnih skrivnosti vrednosti na Y-osi niso
prikazane.

Slika 14:EBIT podjetja Stroka produkt

2010 2011 2012 2013 2014

Vir: Stroka produkt interni vir.
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3.3.11 Spremembe v notranjih procesih

Prilagoditi so se morali tudi organizacijsko, znotraj podjetja. Pojavljala so se vprasanja
glede tehnicnega kadra, ali ga bodo sploh Se potrebovali in v kak$ni obliki. Izkazalo se je
ravno obratno. Potrebujejo vecje Stevilo zaposlenih, ki pa morajo biti tudi bolje
usposobljeni. V ¢asu, odkar so se preoblikovali, so se kadrovsko razsirili zaradi vecje
prodaje in posledi¢no potrebe po veéjem Stevilu zaposlenih.

3.3.12 Prednosti ra¢unalniStva v oblaku in teZave, na katere je podjetje naletelo

Predvsem z vidika financiranja so imeli kratkoro¢no gledano tezave z denarnim tokom. Te
tezave so reSevali s pestrim naborom strank iz razli¢nih panog. Doloc¢ene panoge med
seboj nihajo z vidika prihodkov, zato tudi nihajo obdobja, ko se razli¢ni segmenti odlo¢ajo
za nakupe. Strokin bogat nabor strank iz razliénih segmentov jim je v pomo¢ pri
vzdrZevanju poslovanja na istem nivoju. Tudi dobi¢ek v primerjavi s tradicionalnimi
informacijskimi reSitvami prihaja pocasneje. Njihovo predvidevanje je bilo, da bo
investicija povrnjena v petih letih. Danes so si povrnili Ze priblizno 20 % investicij v oblak,
racunajo pa, da bo povracilo investicije v naslednjih letih hitrejse.

Zaupanje in znanje zaposlenih 0 RO se je odrazalo tudi v prodaji. Na zacetku so prodajali
manj storitev v oblaku. Z rastjo znanja zaposlenih pa je pricela rasti tudi prodaja RO.

Izziv vidijo tudi v tem, da je RO nova tehnologija. Dolo¢ene storitve ponudniki ponujajo
ze takrat, ko Se niso popolnoma delujoce, pri ¢emer ima podjetje lahko tezave pri strankah.
Danes so se iz tega naudili, da z doloCenimi reSitvami Se pocakajo, da se le-te bolje
razvijejo, kar pa jih ovira pri njihovi Zelji biti prvi.

Glavni problem je torej v tem, da doloc¢ene storitve v RO ponudniki ponujajo, se preden je
storitev zrela za na trg in ko Se ni popolnoma delujoca, s ¢imer si ponudniki, kot je Stroka,
rusijo kredibilnost pri strankah. Naucili so se, da morajo tudi sami oceniti, kdaj bodo

priceli storitev ponujati. Po njihovem mnenju se storitve prepocasi lansirajo na slovenski
trg s strani svetovnih korporacij, ve€inoma stacioniranih v Zdruzenih drzavah Amerike.

S strani partnerja Microsoft so bili umesceni v nekaj programov, ki so jim bili v pomoc pri
uvajanju storitev pri strankah in pri pozicioniranju na trgu.

3.3.13 Diferenciranje od konkurence

Konkuren¢na prednost je prepoznavnost podjetja. So eno izmed vodilnih podjetij na
podro¢ju RO. Imajo ze veliko referenc in se lahko pohvalijo z velikim Stevilom
implementacij in z zadovoljnimi strankami. Niso klasi¢en ponudnik informacijskih resitev
In svojim strankam ponujajo celovito ponudbo in moznost izbire.

Od konkurence se razlikujejo tudi tako, da dajejo velik poudarek na izobrazevanje
zaposlenih. Ne omejujejo se samo na produkte, ki so na voljo danes, pac pa gledajo tudi
naprej in se izobrazujejo v skladu s trendi, ki prihajajo.
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3.3.14 Nasvet podjetja drugim ponudnikom informacijskih resitev, ki prehajajo v
ponudnika ra¢unalni$tva v oblaku

Stroka vsem drugim ponudnikom informacijskih reSitev, ki prehajajo v ponudnika RO,
svetuje, naj bodo v prvem letu po vstopu na trg RO pozorni na:

e osredotoc¢enost na novo dejavnost: v kolikor se podjetje odlo¢i za prehod, mora iti v
prehod brez oklevanja;

e zagotovitev finan¢ne stabilnosti: kar je izrednega pomena v zacetnem obdobju, ko
podjetje Se ne belezi dobicka z naslova RO;

e usmerjenost in vera zaposlenih v novo usmeritev podjetja: na prehod pripravi svoje
zaposlene. Vsi zaposleni morajo verjeti v novo usmeritev in temu primerno naj jih
podjetje izobrazi in motivira.

3.3.15 Nasvet podjetja uporabnikom rac¢unalnistva v oblaku

V podjetju Stroka vsem potencialnim uporabnikom RO svetujejo, naj izberejo ponudnika,
za katerega so prepricani, da bo s to dejavnostjo nadaljeval naslednjih nekaj let in ima
stabilno poslovanje. Ponudnikov je namre¢ veliko, se pa le-ti pri svoji ponudbi zelo
razlikujejo. Uporabniki naj torej izberejo tistega, ki najbolje izpolnjuje njihove
informacijske in poslovne potrebe, saj se spuscajo v dolgorocen odnos s ponudnikom.

Pozorni naj bodo predvsem, ali ponudnik ponuja tudi podporo (lahko je podpora tudi na
daljavo) in ali ponudnik ponuja celotno storitev, ki jo uporabnik potrebuje.

Pri tem pri Stroki opozarjajo, da na trg prihajajo ponudniki, ki so danes novi oz.
neprepoznavni, vendar postajajo pomembni ponudniki RO. RO je namre¢ popolnoma nov
model ponujanja informacijskih resitev in za to je potreben drugacen poslovni model.

3.4 Ugotovitev glavnih dejavnikov za uspeSen ali neuspesen prehod v obravnavanih
podjetjih

Po opravljenih $tudijah primera podjetij NIL in Stroka produkt in po identificiranju
kazalcev uspesnosti prehoda za vsako podjetje prihajam do ugotovitev, Ki so opisane v
nadaljevanju, in ocenjujem uspe$nost prehoda obeh podjetij.

Podjetje NIL je izredno zanimivo za obravnavo, saj so RO priceli ponujati ze leta 2008,
vendar so v ta namen ustanovili lo¢eno podjetje, ki so ga leta 2014 pravno-formalno locili
od skupine NIL. Leta 2014 so se nacrtno lotili ponujanja RO ponudnika Microsoft in temu
je sledil tudi celoten prehod podjetja v ponudnika RO, cesar so se nacrtno lotili.
Dolocevalci uspesnosti njihovega prehoda, ki je za Casa pisanje tega dela se v teku, So:
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podjetje je novemu poslovnemu modelu prilagodilo svojo celotno strategijo in
usmerjenost. Naredili so premik v sistemskega integratorja, ki ponuja svojim strankam
celoten portfelj storitev in moznost izbire. Strankam ponujajo vse od informacijskega
okolja do svetovanja, analitike poslovanja do upravljanja mobilnih naprav in
izobrazevanja;

zaposlene so pripravili na spremembo z izvedbo izobrazevanj, prilagoditev metrik
spremljanja uspesnosti in zadolZzitev, ki so jih uskladili s poslovanjem ponudnika RO;
pred prehodom so ocenili nakupne navade svojih strank in se pripravili na
zadovoljevanje njihovih potreb tako, da jim nudijo izbiro. Njihova strategija iskanja
novih strank je najprej prepoznavnost podjetja, uporabljajo pa Se ostale moderne
pristope, tipi¢ne za ponudnike RO: ustanovili so ekipo, specializirano za iskanje novih
priloznosti na trgu RO in spletnega trzenja;

popolnoma na novo so razvili trzenjsko strategijo, ki je bila v prejSnjem modelu
nekoliko v ozadju. Prenovili so svojo spletno stran, ki jo redno dopolnjujejo z
relevantno in moderno vsebino. Posluzujejo se pisanja blogov, objavljanja na raznih
druzbenih omrezjih, tehni¢ni strokovnjaki pa predavajo na raznih konferencah in
pridno pridobivajo razna priznanja in certifikate, ki jih diferencirajo od konkurence;

po kakovostni podpori za stranke so bili znani ze pred prehodom, nivo kakovosti pa so
zeleli ob prehodu zadrzati ali celo zvisati. Glede na to, da gre za popolnoma nov model,
so morali izobraziti in prilagoditi tudi podporo. Na novo so definirali pogoje podpore in
to tudi pravno ovrednotili;

pri prihodkovnem modelu je mozno videti dvoje: nizek EBIT oz. profitabilnost v letu
2010 (po pri¢etku ponujanja RO leta 2008), rast EBIT marze in dobi¢konosnosti Vv letih
2011, 2012 in 2013 in nato spet rahel padec v letu 2014, kar je posledica odcepitve
podjetja VIRTU od skupine in prehod v ponudnika RO. Podjetje financira RO iz
ostalih dejavnosti in nacrtuje, da bodo celotni prihodki od leta 2017 dalje strmo rastli.
Leto 2017 je tudi leto, ko rac¢unajo, da bo RO postal dobi¢konosen;

izzivi, na katere so v podjetju naleteli, so predvsem izziv motiviranja in izobrazbe
zaposlenih in strank in seveda denarni tok, saj morajo RO nekaj let financirati iz drugih
storitev. Vendar so vse te tezave pricakovali in jih premagali. Najpomembneje pri
prehodu po njihovem mnenju je, da ponudnik izobrazi svoje stranke in zaposlene, gradi
na prepoznavnosti podjetja in ponudi svojim strankam celovito ponudbo in moznost
izbire.

Ponovno poudarjam, da je podjetje NIL Se v fazi preoblikovanja, zaradi ¢esar ni mozno

meriti uspesnosti zakljuenega prehoda, pa¢ pa samo vmesno Stanje. Ocenjujem, da je
podjetje s koraki pametnega gospodarja in organiziranega podjetja, katerega glavni cilj je
zadovoljstvo strank in zaposlenih, na dobri poti, da postane eden izmed najvecjih
ponudnikov celotnih informacijskih reSitev in RO v Sloveniji. Velik pomen dajejo
zadovoljstvu svojih strank in usposobljenosti zaposlenih. Dejstvo, da so se prehoda lotili
zelo organizirano, za kar so najeli celo zunanjega svetovalca in organizirali tudi notranji
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oddelek, katerega primarna naloga je RO, dokazuje, da postajajo podajalec trendov na
podroc¢ju ponudnikov RO.

Podjetje Stroka produkt sem izbrala za drugo S$tudijo primera, saj predstavlja ponudnika
RO, ki je ze zakljucil s prehodom in je zelo uspeSen ponudnik RO v Sloveniji, prodira pa
tudi v tujino in pokriva vse od malih, srednjih do velikih strank:

e s prehodom v ponudnika RO Stroka produkt svojim strankam zagotavlja celotno
ponudbo informacijskih resitev. Prilagodili so svojo strategijo in priceli prodirati tudi v
tujino;

e zaposlene so pripravili na prehod z izobraZzevanji in preprosto z vsakodnevnim
poudarjanjem pomena spremembe, Ki je nujna za nadaljnji uspeh podjetja. Poudarjajo,
da je bil prehod odlocitev vseh zaposlenih v podjetju. Razne delavnice in izobrazevanja
so stalna praksa v podjetju;

e prilagoditi so morali tudi prodajni proces. Danes namre¢ v istem ¢asu oskrbijo ve¢
strank. Je pa za samo vzdrZevanje potrebnih manj ljudi, poleg tega pa poteka hitreje. V
prodajnem oddelku so se morali prodajalci nauditi prodajati na drugacen nacin. Pri
samem motivacijskem sistemu so v podjetju pozorni na to, da ima prodajalec moznost
izbire, da je motiviran predvsem za ponudbo tistih reSitev, ki so za stranko
najprimernejSe. Stranke pridobivajo prek priporocil, dogodkov, spletnega trzenja, prek
objavljanja Studij uspesnih praks in prek centra za podporo uporabnikom,;

e na podrodju trzenja jim RO ni prinesel velikih sprememb. Uporabljajo naslednja
trZzenjska orodja: spletno trZenje, pisanje blogov, organiziranje dogodkov za stranke in
objave prek druzbenih omrezij. Prilagodili in prenovili so tudi spletno stran;

e razSirili so ponudbo in razvoj storitev, ki danes temeljijo predvsem na reSitvah
SharePoint in Exchange Online;

e s finan¢nega vidika jim je prehod prinesel nekaj izzivov, s katerimi so se uspes$no
spoprijeli. Danes sicer ustvarjajo nizje prihodke, vendar so le-ti, kot obic¢ajno pri
ponudnikih RO, razdeljeni na daljse obdobje in tako pravzaprav veéji kot prej;

e Vvnaprej so bili pripravljeni na izzive denarnega toka, ki jih prinasa RO, vendar kot
pravijo, jim stranke iz razlicnih bazenov in pocasen prehod na ponudnika RO
omogocajo, da so se tudi s tem izzivom uspes$no spoprijeli in jim ni prinesel ve¢jih
tezav,

e svojo konkurencno prednost vidijo v Stevilnih referencah in letih izkuSenj, ki jih imajo
kot ponudniki RO.

Ugotavljam, da je podjetje Stroka produkt s prehodom v ponudnika RO izboljsalo svoje
poslovanje, obogatilo svojo ponudbo, saj so z RO zapolnili Se tiste delcke ponudbe, ki so
jim prej manjkali. Na ta nacin ponujajo strankam celovito ponudbo. UspeSnost podjetja
dokazuje tudi pocCasna, a stabilna rast prihodkov od prodaje. Na prehod so se dobro
pripravili in se spoprijeli z vsemi izzivi zelo uspe$no. Eden izmed odlocilnih prednosti
podjetja Stroka produkt je po mojem mnenju center za zadovoljstvo uporabnikov in
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neprestana vlaganja v razvoj in izobraZzevanje zaposlenih, kar pripomore k pozitivni
delovni Klimi v podjetju.

SKLEP

Namen in cilj magistrskega dela je ugotoviti in prikazati, kaj za ponudnike informacijskih
tehnologij pomeni prehod v ponudnika RO in kako naj ponudnik prilagodi svoj poslovni
model, da bo pri prehodu uspesen. Skozi delo poskusam potrditi ali ovreci raziskovalno
vprasanje, da RO izboljSuje produktivnost in uéinkovitost poslovanja ponudnikov RO kot
tudi uporabnikov RO.

V magistrskem delu proucujem dva slovenska ponudnika RO, ki sta spremenila svoj
obstojeci poslovni model v ponudnika RO, in sicer podjetji NIL in Stroka produkt. Oba
ponudnika se ukvarjata z informacijskimi resitvami ze vec kot 20 let in sta se z zeljo slediti
novim trendom na podro¢ju informacijskih resitev in ponujati svojim strankam celoten
portfelj informacijskih resitev odlocila popolnoma prenoviti svoj poslovni model. Prenova
poslovnega modela v ponudnika RO je za podjetje velik izziv in zahteva velike investicije
in sodelovanje vseh zaposlenih. Dalje prikazujem temeljne podobnosti in razlike prehoda v
ponudnika RO obravnavanih podjetij.

Prehoda sta se podjetji lotili vsako na svoj nacin. Skupne pa so jima naslednje tocke:

e obe podjetji sta s ponujanjem RO pridobili na celotnosti ponudbe. Z RO imata zdaj obe
podjetji celoten portfelj ponudbe, njune stranke pa danes moznost izbire med razli¢nimi
modeli informacijskih resitev, ki danes lahko bolje odgovarjajo na njihove potrebe;

e obe podjetji trenutno ponujata RO predvsem strankam SME, kar je za podjetje NIL
dokaj nov segment strank, podjetje Stroka produkt pa je ze pred prehodom imelo
vecino strank i1z segmenta SME. Obe podjetji nameravata v prihodnje RO ponuditi tudi
vecjim strankam;

e potrebe njunih strank se v tem ¢asu niso veliko spremenile. Spremenil pa se je nacin,
kako podjetji zadovoljujeta njune zahteve, tudi prek RO, in na ta naéin reSujeta
marsikatere tezave, ki jih prej nista mogli, denimo cenovno dostopnejSa reSitev, za
katero niso potrebne visoke zacetne investicije;

e obe podjetji sta veliko investirali v certificiranje in izobrazevanje svojih zaposlenih;

e obema ponudnikoma je skupen center za podporo uporabnikov, ki skrbi za
predprodajne, prodajne in poprodajne aktivnosti, za pridobivanje novih strank in skrb
zadovoljstva obstojecih. Samo ¢e bo ponudnik obdrzal obstojeCe stranke in pridobil
nove, bo namre¢ model RO postal zanj dobi¢konosen.

Kljuéne razlike med obravnavanima ponudnikoma RO (podjetji NIL in Stroka produkt) so
naslednje:

e podjetje NIL je bilo pred prehodom v RO usmerjeno predvsem v vecje stranke, Stroka
produkt pa je ze pred prehodom sicer delala tudi z ve¢jimi strankami, vendar tudi z
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malimi in srednje velikimi. SME je namre¢ s prihodom modela RO postal velik
potencial za zasluzek ponudnikov RO;

e podjetje NIL je pricelo RO ponujati prek lo¢enega podjetja VIRTU. Locitev tako
drugacne dejavnosti, kot je RO, je smiselna z vidika boljSega pregleda nad
investicijami, dobickonosnostjo nove dejavnosti in hitrostjo sprejemanja sprememb;

e podjetje NIL je moralo na novo vzpostaviti celoten trzenjski model, medtem ko
podjetje Stroka trdi, da so imeli te vzvode ze pripravljene in jih s prehodom v
ponudnika RO niso pretirano spreminjali.

Pri podjetju NIL je zanimivo, da so priceli RO ponujati ze sedem let nazaj, vendar se takrat
Se niso odlocili za spremembe pri poslovnem modelu ponudnika. Prehoda so se lotili
organizirano leta 2015. Naredili so velik korak pri preoblikovanju kadra. Obdrzali so
strokovno podporo za stranke, ki je temelj za pridobivanje novih strank, kot tudi
vzdrzevanje dobrih odnosov z obstoje¢imi. Prilagodili so delo tehni¢ne ekipe in same
podpore, ki je zdaj osredotocena predvsem na prilagoditve sistema in manj na vzdrzevanje.
Novi usmeritvi so prilagoditi tudi placilni sistem, motiviranje in izobrazevanje svojih
zaposlenih. Velik korak naprej so naredili pri trzenju. Popolnoma so prenovili spletno
stran, ki je prvi stik s strankami. Veliko ¢asa namenijo predstavljanju podjetja na raznih
konferencah in pisanju blogov. Podjetje pa se diferencira od ostalih ponudnikov tudi z
vertikalnimi reSitvami (na primer StoreSense za trgovce). V naslednji petih letih nacrtujejo
skokovito rast prihodkov, osredotoceni So na rasti prodaje RO, ki naj bi jih v primerjavi z
danaSnjimi prihodki z naslova RO povecali za kar 6-krat. Postopoma nameravajo povecati
delez RO v celotnih prihodkih. Danes znaSa deleZz prihodkov RO v delezu celotnih
prihodkov 3 %, leta 2020 pa naj bi znaSal 13 %. S prenovo notranjih procesov so
optimizirali svoje delovanje in postali agilnej$i in ucinkovitejsi. Tukaj bi izpostavila
predvsem trzenje in podobo podjetja ter prodor na tuje trge. Ocenjujem, da je podjetje s
prehodom v ponudnika RO, s ¢imer je sicer $ele dobro pricelo, na dobri poti, da postane
eden izmed najpomembnejSih ponudnikov v Sloveniji in pomemben igralec tudi na tujih
trgih.

Za razliko od NIL-a je Stroka produkt pred prehodom v ponudnika RO delovala samo na
domacem, slovenskem trgu. Prehod v ponudnika RO je podjetju odprl pot tudi na tuje trge.
Nacrtno so se lotili prehoda pred dvema letoma. Odliéni so v izobrazevanju svojih
zaposlenih in v skrbi za dobro delovno klimo v podjetju. Uspesno so se spoprijeli tudi s
finan¢nim zalogajem, ki ga je prinesel prehod, pri ¢emer so imeli prednost zaradi pestrosti
in Stevil¢nosti strank ter razlicnih segmentov, iz Katerih prihajajo. Novemu modelu so se
zaposleni hitro prilagodili, za nekatera podrocja, denimo za sistemsko osebje, pa nov
model niti ni prinesel ve¢jih sprememb, spet drugim, denimo tehnikom, je nov model delo
celo olajsal. Za trzni model v podjetju trdijo, da ni potreboval velikih prilagoditev. Kljub
temu pa so prenovili spletno stran in se pogosteje pojavljajo v medijih z uspe$nimi
Studijami primerov svojih strank in tako gradijo na podobi podjetja. Vseeno ocenjujem, da
bi lahko podjetje vsebino svojih objav Se nadgradilo s tehni¢nimi in zelo ciljno
usmerjenimi vsebinami. Pri prihodkovnem modelu belezijo poc¢asno, a vztrajno rast. Stroka
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ima konkuren¢no prednost predvsem zaradi svojih dodatnih storitev, centra za podporo
uporabnikom in pa dejstva, da so se RO lotili med prvimi v Sloveniji. Ocenjujem, da je
Stroka produkt prehod odli¢no izvedla na podrocju izobraZzevanja zaposlenih, prilagoditve
notranjih procesov in prodaje, kar jim je v pomoc¢ tudi pri optimizaciji lastnega poslovanja.

RO pomeni za ponudnike informacijskih reSitev veliko spremembo pri nacinu, kako
poslujejo in delujejo, zahteva pa tudi visoke finan¢ne in Casovne investicije. Prehod v
ponudnika RO na glavo postavlja prakticno vse poslovne procese v podjetju in zahteva
organizirane postopke sprememb na ravni celotnega podjetja. Glavna podro¢ja znotraj
podjetja, ki so potrebna preoblikovanja pri postopku prehoda, so po mojem mnenju
strategija podjetja, trzni model, izobrazevanje in motiviranje zaposlenih ter prilagoditev
notranjih procesov.

Ponudnik naj ob prehodu prilagodi celotno strategijo podjetja, saj RO pomeni zanje
popolnoma novo usmeritev in zahteva nemalo prilagoditev v notranjih procesih. Predvsem
je pomembno, da podjetje tudi samo prenovi lastne notranje procese in jih pohitri ter tudi
samo uporablja storitve RO. TrZenje je izrednega pomena za uspeh in prepoznavnost
ponudnika. RO prinasa nove prijeme v trzenjskem modelu. Obic¢ajno podjetje trzi svoje
storitve prek organiziranja dogodkov za stranke, digitalnega trzenja, prek druzabnih
omrezij ipd. In prav to digitalno trZzenje se danes kaze kot najucinkovitej$i model trzenja.
Izobrazevanja in motivacije zaposlenih za prodajo RO so izredno velikega pomena za
uspeh ponudnika. Za zaposlene namre¢ nov model predstavlja nekaj novega in nekaj, na
kar se morajo privaditi. Za prodajo RO naj bodo motivirani, vendar v tak$ni meri, da bo
stranka imela moznost izbire med reSitvami.

Ponudniki informacijskih resitev bodo uspe$ni pri prehodu v ponudnike RO, ¢e se bodo
prehoda lotili sistemati¢no in z nacrtom, vendar samo v primeru, da se bodo prehoda lotili
z vsemi silami in s celotnim podjetjem. Kot je izjavil eden izmed zaposlenih v enem izmed
obravnavanih podjetij: »Ali se lotite prehoda v celoti in s polno mo¢jo ali pa sploh ne,
samo tako imate moZnost za uspeh. Vmesne poti zal ni.«
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Priloga 1: Anketni vprasalnik za obe podjetji

9.

10.
11.
12.

13.
14.

15.

Kaj je glavna poslovna dejavnost podjetja?

Va§ poslovni cilj, zaradi katerega ste se odloc¢ili za raCunalnis§tvo v oblaku (v
nadaljevanju RO).

Katere vrste oblacnih storitev uporabljate v podjetju?

Kdaj ste priceli ponujati RO svojim strankam?

Kaksne spremembe je to pomenilo za strategijo in politiko podjetja, da ste lahko uvedli
poslovanje v oblaku?

Kako je uporaba RO spremenila poslovanje podjetja in kako je vplivala na vase delo?
Kaj je po vasem mnenju pomembno v prvem letu pri vstopu na trg RO?

Katere so glavne lastnosti, na katere ste pozorni, medtem ko identificirate potencialne
stranke za RO ?

Kaksne spremembe v trzenju ste uvedli ob prehodu v RO?

Kaksne spremembe pri podpori strankam in vzdrzevanju ste uvedli ob prehodu v RO?
Kaksne spremembe v razvoju storitev ste uvedli ob prehodu v RO?

Kaksne spremembe v prihodkovnem in poslovnem modelu podjetja ste uvedli ob
prehodu v RO? KakSen vpliv je to imelo na dobickonosnost podjetja?

Kaksne spremembe v notranjih poslovnih procesih ste uvedli ob prehodu v RO?
Kak$ne prednosti in teZave ste imeli oz. imate pri uvajanju RO z vidika notranjih
procesov in z vidika odnosov do strank?

Katere so vase konkuren¢ne prednosti pri ponujanju RO?

16. Na katere ovire in nevarnosti po vaSem mnenju podjetje naleti potem, ko sprejme RO

17.

(kot ponudnik RO)?
Katera so najpomembnejsa podrocja, na katera naj bo podjetje pozorno, ko izbira
ponudnika RO?



