ROZHOVOR

Rozvijime partnerskou synergii

René Pospisil, feditel IS4 security, popisuje, ¢im je specificky
koncept VVendor Representative Company a jak je dulezité
budovat ddveéru v celém partnerském ekosystému mezi
vyrobcem, distributorem a resellerem.

Co si miiZeme predstavit pod
pojmem Vendor Representative
Company?

Vendor Representative Company (VRC)
je koncept, ktery vzesel z mé hlavy. Spous-
ta distributort si fika value added, ale
vlastné porad délaji klasickou distribu-
ci. Ja jsem odjakziva chtél fungovat jako
dedikovany zastupce vyrobcti IT bezpe¢-
nosti, specializovany partner, ktery nasaje
filozofii vendora a pochopi jeho potteby
v daném regionu, a tim padem ho doka-
ze kvalitné zastupovat v lokalnim byzny-
su. U nas si zakldddme na tom, Ze se zto-
toznime se strategiemi daného vendora
a pfinasime pridanou hodnotu v podobé
uzpusobeného marketingového konceptu
pro lokalni trh.

Které oblasti bezpecnosti IS4 securi-
ty pokryva?
Dutlezitym faktorem pro nas je, ze po-
kryvame $irsi spektrum portfolia. Velkou
¢ast naseho obratu tvori znacka Bitdefen-
der, ke které pridavame dalsi technolo-
gie. Dnes jiz pokryvame drtivou vétsinu
oblasti zabezpeceni IT, od ochrany tni-
ku dat CoSoSys Endpoint Protector DLP,
pres EPP/EDR/XDR ochrany koncovych
bodut, ochrany virtualiza¢nich platfo-
rem, ochranu cloudovych prostiedi od
Bitdefenderu, sitovou bezpe¢nost Endian
UTM, dlouhodobou garantovanou archi-
vaci dat EMA, az po nejnovéjsi priris-
tek do produktového portfolia z oblasti
PIM/PAM feseni spravy privilegovanych
uctu od firmy Sectona.

Ta feSeni se navzajem dopliuji, takze
z nas$eho pohledu jde o udrzitelny model.
Déam piiklad - nds obchodnik ptijde ke
klientovi a bude se s nim bavit o ochrané
koncovych bodu. Pfi diskuzi vzejde poza-
davek tfeba na garantovany archiv, coz je
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sluzba, kterou také mame v nabidce, a nas
obchodnik dokaze zajistit, aby zdkaznik
dostal komplexni navrh feseni usitych na
miru jeho potifebam. To véechno od jed-
noho kontaktu, coz Setfi ¢as klientovi, re-
sellerovi i vendorovi.

Podle jakého klice si vybirate
vendory?

Pro vendory mame stanovena interni kri-
téria — pozadujeme naptiklad, aby feSe-
ni v nasem portfoliu byla jednoducha na
spravu, $etfila lidské zdroje a spolu s tim
byla i cenové atraktivni. Zalezi nam i na
tom, jak se s vendorem technicky i lid-
sky spolupracuje. Garantujeme, Ze tech-
nologie v nasi nabidce vzdjemné funguji
a mame je diikladné interné otestované.
Nez vendora zatadime do naseho port-
folia, klidné i rok nebo dva ho testujeme
a teprve potom dokdzeme prohlésit, Ze se
hodi pro lokalni trh.

Jakou pfidanou hodnotu VRC pfinasi?
Koncept Vendor Representative Compa-
ny oznacuji jako win-win-win strategii,
kdy zajistujeme hladkou spolupraci mezi
vendorem, partnerem i koncovym zakaz-
nikem. DokaZzeme poskytnout vysoce od-
borné technické zdroje, takze partner se
muze spolehnout, Ze kdyz za zédkaznikem
vy$leme naseho technika, klient dostane
tu nejvyssi kvalitu.

Na4s vztah s partnery je také zaloze-
ny na duvére, diky které dosahujeme sy-
nergie v ramci partnerského ekosystému.
Obecné bych fekl, ze partnefi v posledni
dobé zacinaji VRC vnimat jako velky be-
nefit, protoze se mohou spolehnout, Ze
jim nenabidneme jen produkt, ale do-
kdzeme poskytnout expertni podporu.
Je ovsem duilezité zduraznit, Ze skuteénd
pfidana hodnota za¢ina u resellera.
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Jak to partneriim vysvétlujete?

S tim souvisi i to, Ze se partnefi muse-
ji neustdle vzdélavat, a my se jim v tom
snazime jit naproti. Proto uz neskolime
jen v Praze, ale i v Olomouci a Bratislavé.
Kazdy mésic poraddme ve vSech tfech
lokacich bezplatnd $koleni, béhem kte-
rych se snazime prendset nase expertni
know-how dale do partnerského kanalu.
Tim ovSem pro partnery prace nekonci,
ba naopak. Béhem jednodenniho nebo
dvoudenniho $koleni ziskaji néjaky za-
kladni navod, ktery nasledné potiebuji
pretavit v praxi v konkrétnich projek-
tech. Tim si zdaroven na vlastni kdzi po-
tvrdi, Ze za nim stojime jako mentofi.

Proc je pro vas kvalita tak dilezita?
Je dulezité rict, Ze znacka ma jen jedno
jméno. Pokud by jeden z partnerti z téch
nékolika stovek, které mame v Ceské re-
publice a na Slovensku, udélal nékde chy-
bu, néco Spatné nasadil, miize se to nega-
tivné odrazit i na ostatnich partnerech,
kteti danou znacku prodavaji. Na to chce-
me v nasledujicich letech klast jesté vétsi
duraz, protoze si uvédomujeme, Ze jedna
véc je dostat znacku na trh a ziskat re-
nomé, a druhd véc je to renomé udrzet.
A nyni je latka opravdu vysoko. m
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