I

ejdfive bych se rad véno-

val definici pojmu cloud

computing, jelikozZ jsem se

setkal s rlznou interpre-

taci tohoto pojmu. V sou-
ladu s definici firmy Gartner povaZuji
za cloud computing takovy zplsob po-
skytovani sluzeb IT, pfi kterém jsou 3ka-
lovatelné a flexibilni vypodetnf prostied-
ky poskytovany formou sluzby pomoci
internetovych technologif. Vzhledem
k této Siroké definici se casto pod obec-
nym pojmem cloud computing cbjevuji
podkategorie, jako napf. manaZovana
(nebo takeé fizend) sluZba, infrastruktura
jako sluZba (oznadovana zkratkou laaS), plat-
forma jako sluzba (Paa$S) a software &i aplikace
jako sluzba (SaaSs).

Poskytovani sluZzeb typu laa$ je pro telco
operatora pfirozené. V tomto pfipadé telco
operator provadi investice do technologické
platformy, kterou nasledné ,rozprodava” for-
mou sluzby svym zakazniktim. To je obdobné
jako investice do telekomunika&nich technolo-
gil, na kterych jsou stavény telekomunikaéni
produkty a fedeni. S tim souvisejici zakaznic-
ka péce, procesy ziizovani a zajistovani sluzeb
ve velkém objemu jsou rovnéz pro operatory
prirozené. V tomto tedy maji telco firmy vel-
kou vyhodu oproti mensim, specializovanym
firmam & systémovym integratortm, jejich
obchodni model je zaloZen na dodavkach pro-
jektt namisto sluZeb. Technologie pouZité
na realizaci laaS sluZeb jsou sice ponékud jiné
nez tradicni telco technologie, nicméné diky
modernim trenddm i v telco technologiich do-
chazi k girsimu vyuziti viceucelovych IT tech-
nologif na tkor specifickych telco technologii.

Ponékud komplikovanéjsi je pro telco ope-
ratora tvorba a poskytovani sluzeb typu PaaS
a SaaS. V tomto pfipadé totiz do obchodniho
modelu vstupuji komplikované vztahy s po-
skytovateli SW licenci (opera&ni systémy, da-
tabaze, aplikace atp). PrestoZe telco firmy
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maji ve svych IT divizich odbornfky na proble-
matiku SW, zde jde o jiny, komplikovangjsi
druh licencovani, Jeté sloZitéjsi je vyladéni
téchto produktil pro rizné segmenty zakazni-
ki, véetné problematiky nastaveni spravnych
prodejnich kanall a optimalizace proviznich
schémat. Jinymi slovy, obchodni model je
od tradicni telco praxe odlisny.

Zména strategie

Skutenou vyzvou pro telco operatory je viak
schopnost jejich obchodnich divizi takto kom-
plikované produkty prodat. Nejedna se totiZ
o komodity. Je nutné pfeorientovat se na kon-
zultaéni zplisob prodeje, ktery neni telco ope-
ratoraim vlastni. VyZaduje jiné prodejni doved-
nosti, které nelze jednodule ziskat bé&znym
gkolenim. Je to o jiném zplsobu uvaZovani. Po-
skytovani sluZeb cloud computingu totiz ma,
v zavislosti na typu, vice & méné prvky outsou-
rcingu. V piipadé, Ze se zékaznik rozhodne zba-
vit se starosti o svoji IT infrastrukturu (napf.
servery, UloZisté dat) a vyuZit nabidku poskyto-
vatele sluzby (nap¥. managed server, managed
storage), je potfeba pifedem dobfe naplanovat
proces prenosu podnikovych aplikacl a dat
z vlastniho prostfedi na infrastrukturu posky-
tovatele sluzby. To zahrnuje | nastavenf kvalita-
tivnich a kvantitativnich parametr SLA, zpQ-

Budoucnost cloud computingu

Telekomunika¢ni operatofi Celi obtizné situaci. Nasycenost trhu

a komoditizace telco produkt(i a sluzeb se promitd do klesajici marze
operatortl. V této situaci se hodf jakakoliv inovace, ktera pomiize
odligit se od konkurence. Je touto inovaci cloud computing?

sobu jejich méFeni, FeSeni problematic-
kych provoznich situaci apod. Tato Gvod-
ni faze obchodniho pfipadu je konzultac-
né narotna a zaékaznik casto ofekava
know-how od poskytovatele budouci
sluzby. To u? je viak spie prace pro
predprodejni podporu neZ pro obchodnf
zastupce. Konzultace tohoto charakteru
viak nejsou tradi¢nf doménou telco ope-
ratort. Jejich schopnost tuto sluzbu po-
skytnout [bud vlastnimi silami & ve spo-
lupraci s partnery) bude jednou z dileZi-
tych zmén, které urdi tspéch & nedspéch
telco operatordl v nékterych oblastech
cloud computingu.

Vy3e uvedeny text popisuje vyzvy telco
operatora ve vztahu k obchodnimu modelu
a potfebnému know-how a dovednostem.
Na zakladé vlastnich zkuSenosti tedy nemohu
fici, Ze by dochazelo k néjaké revolu€ni zméné
telco oboru. Spise dochazi k rozsifovani rele-
vantnich trhii, na kterych telco operatofi pfiro--
zend budou plsobit. Ma to svoji logiku. Klesa-
jicf marze v telco oboru nuti k hledant alterna-
tivnich trhi. Navic, sluzby cloud computingu si
nelze predstavit bez kvalitnich datovych a in-
ternetovych sluzeb. Zakaznik nema zéjem zjis-
tovat, jestli je nefunkénost s aplikaéni sluzbou
zplsobena chybou v aplikaci, platformé, ser-
veru ¢ datové konektivitg, Zakaznik potfebuje
garanci za sluzbu jako celek. Z tohoto pohledu
maiji telco operatofi fixnich siti velkou vyhodu,
nebot jsou schopni tyto garance poskytovat.
Z pohledu zakaznika je vyhodné tendrovat fe-
Seni cloud computingovych sluzeb a fixnich
telco sluZeb jako celek. A naopak, nema smysl
hledat jakékoliv synergie mezi mobilni hlaso-
vou sluZbou a sluzbou cloud computingu. Pfi-
padné self-care aplikace dostupné pfes chytry
telefon ¢i tablet poskytne zékaznikovi dodava-
tel cloud computingu.
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