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Zprava o vyzkumu kanalu 2024
Preklenuti propasti:
Zvyste vykon svych
dat pro transformaci
partnerskych kanalu

Predmluva

Patrick Aronson

Zijeme v
dobé dat.

Pro podniky v celém
technologickém
ekosystému predstavuje
vyuziti sily dat velkou vyzvu

i prilezitost - a obchodni
partneri nejsou vyjimkou.

Proto jsme se rozhodli vytvorit mezindrodni obrazek o tom, jak partnefi
postupuji ve svém Usili o zavedeni pristupu zaloZzeného na datech, a
provedli jsme tento vyzkum na &tyfech kontinentech.

Vysledky jsou zarazejici

Mnoho partnerd si uvédomuje hodnotu a potencidl dat, ale zdroven se
potyka s problémem, jak data, kterd maji k dispozici, vyuzit k transformaci
a rozvoji svého podnikani.

V této situaci je povinnosti véech subjektl v ekosystému prodejnich kanald,
vcetné distributord, vybavit partnery daty a analyzami, které potrebuiji k
vyuziti novych prilezitosti k rlstu. Mnoho partnerd se obraci na distribuci,
aby jim pomohla odstranit nedostatky v datech a dokoncit cestu k
budoucnosti zalozené na predplatném, softwaru a sluzbach.

Tato zprava se zabyva vyznamem dat pro rozsirovani sluzby vse jako
sluzby (XaaS) a zkouma nékteré klicové vyzvy a prilezitosti, kterym
partnefi Celi pfi snaze o dosazeni udrzitelného ristu v této nové digitalni
ére. Navazuje na loriskou zpravu o uloze online trzist pfi prechodu na
modely opakovanych pfijmd.

Tésime se na spolupraci s nasimi partnery, abychom odstranili nedostatky a dosahli
Uspéchu partner(.
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Uvod a hlavni
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zjisténi
V radmci naseho nejnoveéjsiho prizkumu
prodejnich kanald jsme provedli
prizkum mezi vice nez 500 partnery
v deviti zemich. Provedli jsme také
fadu rozhovord s vybranymi partnery,
abychom zjistili jejich ndzory na dllezitost
dat a jejich zkuSenosti s jejich vyuzitim
pro transformaci XaaS.

Detail vyzkumu

Respondenti: Pokryté zemé: Profil publika:

540 partner vyplnénych Velka Britanie, Dansko, Obchodni partnefi s
dotaznik( pro online prazkumu. Norsko, Svédsko, Australie, rozhodovacimi pravomocemi
Indonésie, Jihoafricka pro hodnotu pfidani prodejci,
republika, Nigérie, Kena. Fizené sluzby
poskytovatelé, a systémovi
integratori.

Partnefi povazuji data za
klicovy prvek na své cesté k 97%
budoucnosti XaaS.

povazuji data za dulezita pro
transformaci XaasS.

Z celkového prehledu zjisténi vyplyvaji tFi hlavni trendy:
Data jsou pro transformaci Xaa$ dilezitd, ale pFistup ke spravnym datiim pro podporu
prodeje v priibéhu Zivotniho cyklu je naroény.

Vétsina partnertd tvrdi, Ze data jsou pro jejich transformaci Xaa$S dulezita, coz je podlozeno
jejich soucasnymi investicemi do internich datovych funkci a budoucimi investi¢nimi prioritami.

70% 95%

maji vlastni datové a fikaji, ze data a analytika jsou v pfistich
analytické funkce. 12 mésicich dalezitym
investi¢nim cilem.

“Nasim nejveétsim problémem v oblasti dat jsou
objemy, které dostavame k tomu by bylo, ze se
nachazeji na es a ¢asto si odporuji.”

Samuel Cordery,
Vedouci prodeje Uspésnost klientl a Zivotni cyklus, ITGL, Velkd Britanie

Partneri se potykaji s problémy

v pfistupu ke spravnym datim

pro podporu prodeje v prabéhu

zivotniho cyklu. Nejvétsi poptavka

je po udajich, které mohou

identifikovat a umoznit trhu. fikaji, ze pFistup ke spravnym dattim pro podporu
prodeje v pribéhu celého Zivotniho cyklu je.

klicova vyzva.

. ’W#--;o.;; “Presnd a Uplnad data jsou pro nase podnikani velmi dilezita.
AL o ,‘ W nas interni systém ERP pro sbér dat, ale prehled o
" v A ¥y v e , s s , s _ s , » ,
% o 5 * nasich stavajicich zakaznicich. Nemame spravny obchod s

predplatnym dat.”

Antonius Haryo Dewanto,
Zastupce reditele spolecnosti Packet Systems, Indonésie

Praktické vyuziti dat je vyznamnou vyzvou

Jako nejvétsi prakticka vyzva pro partnery se

ukazala manipulace s mnoha rGznymi typy dat a

mnozi z nich uznali, Ze je tfeba posilit jejich interni

schopnosti a odstranit nedostatky ve zplsobu

spravy a vyuzivani dat pro prodej v pribéhu

zivotniho cyklu. se potykaji se zpracovanim vice
rznych zdrojd a typ( dat.

Partnefi citi potfebu sofistikovanéji vyuzivat data, aby
maximalizovali prilezitosti pro kfizovy prodej a upsell a podporovali
zavadéni novych produktl a Feseni.

PFileZitosti k ristu trhu od distributor by mohly partnerim pomoci piekonat prekazky.

Jedinecné postaveni distributor( v rdmci ekosystému prodejnino kanadlu znamend, Zze méame
k dispozici velké mnozstvi informaci, které mohou partnerim pomoci s rlstem XaaS, od
transakcénich dat zahrnujicich vice dodavatel( az po popisnou analyzu a data o zédmérech.
Vétsina partnerd v prdzkumu uvedla, Zze Udaje o moznostech rlstu trhu jsou nejcennéjsim
typem Udajl, které mohou distributori partnerim poskytnout, a predstavuji pro né obrovsky
diferenciator.

36% 61%

se shoduji na tom, Ze nejdulezitéjsi fici, Ze Udaje o moznostech rdstu trhu
nabidkou distributora s pfidanou jsou nejcennéjsim typem udaju, které
hodnotou jsou vyuzitelné udaje o trhu muze distributor poskytnout.

a zakaznicich.

Jak ukazuji vysledky pruzkumu, pFistup ke spravnym datiim
ve spravny cas je klicovy, pokud chtéji partnefi urychlit svou
transformaci XaaS a dosahnout rustu. Obrovsky objem dat, ktera k

nim prichazeji, v kombinaci s nedostatkem jediného zdroje pravdy
vSak znamena, ze se mnozi snazi optimalizovat jejich vyuziti.
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Data jsou nova ropa -
ale ne jen tak ledajaka
data

Partneri potrebuji data, aby uspéli v
modelech XaaS a v prodejnim cyklu.
Nedostatek informaci zalozenych na datech
omezuje jejich rlstovy potencial, protoze
potrebuji presné a aktualni udaje, alby mohly
identifikovat nové zakazniky, pochopit jejich
potreby a prizplsobit jim své strategie.
Pomoci spravnych dat mohou partneri
maximalizovat a optimalizovat své podnikani
v prabéhu celého zivotniho cyklu zakaznika.

Vzhledem k tomu, Ze odvétvi
prochazi transformacnim

posunem smérem k modeldm

XaaS a opakovanym prijmudm,

partnefi si uvédomuiji ddlezitost

dat, ale vétSina z nich se potyka s

problémy. ziskat spravna data na Fikaji, ze pristup ke spravnym datlim pro podporu

podporu. prodeje v pribéhu celého Zivotniho cyklu je
klicova vyzva.

“Data jsou nova ropa. Stejné jako ropu musime najit data,
vytézit je, r a distribuovat koncovym uzivatelim. Pristup

\\ na ¢as, pro spravné uzivatele je aspekty organizace v tomto s
vyzvami. Bez Udajd, rozhoduji nebo analyzuji svou vykonnost
pouze na zakladé instinktu.”

Bernardy Suhendra,
Vedouci oddéleni dat a umélé inteligence, PT MIl, Indonésie

Problémy pfFi vyuzivani dat

Partnefi se ¢asto potykaji se zaplavou dat od rdznych dodavatell, zdkaznikd a internich

systém(, coz vede k nekonzistenci formatu, struktury a kvality. Integrace a analyza takto
rdznorodych souborl dat mUze byt pfi zavddéni automatizace ¢asové nadro¢nd, technicky
slozitd a vyzaduje specializované dovednosti a nastroje.

Ackoli partnefi uznavaiji, ze je treba 56%
poskytovat spravna data spravnym

lidem, na spravném miste a na

spravném misté. cas, se snazi vyuziti -

svédectvi slozitosti XaaS. se potykaji se zpracovanim vice rGznych
zdrojl a typl dat.

Budouci investi¢ni zaméreni

Partnefi si uvédomuiji, Ze analyza dat jim mUze pomoci presné identifikovat segmenty
zakaznikd, predvidat jejich ndkupni chovani a nabizet proaktivni zédkaznickou podporu. To pak
vede k vys$si spokojenosti zdkaznikd, jejich udrzeni a prodeji.

Uvédomuiji si také, ze kvalitni a vyuzitelna data jim pomohou identifikovat nové prilezitosti,
zlepsit progndzy, efektivitu a rozhodovani - to vée povede ke zvyseni prodeje a prijmu.

95%

Navzdory problémdm s vyuzivanim dat si vétsina

z nich uvédomuje vyznam dat a analytiky a
oznacuje je za kli¢covy prvek. pro pfistich 12 mésicu.
strategické uznani role, kterou data hraji pfi

formovani obchodnich partneru. se potykaji se zpracovanim vice riiznych
zdroju a typl dat.

“Data jsou klicova pro vypocet
- pouze pokud vite.”

y 7 JP Smith,
Viceprezident prodeje pro vychodni a zapadni Afriku, Dimension Data, Kena
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Prilezitosti k rustu
trhu diky distribuci

pomoci partnerdim v pristupu k datdim a
jejich vyuzivani pro obchodni rist v digitalni
ére a partnefri s tim souhlasi.

souhlasi s tim, Ze budoucnost
distribuce spociva v
poskytovani smysluplnych
informaci o zakaznicich a trhu.

59%

Data hraji klicovou roli v prodeji v prabéhu celého Zivotniho cyklu a jsou obzvlasté
dudlezitd pro partnery, ktefi chtéji v této oblasti rlst. Poskytuje rdmec zalozeny na
datech, ktery umoznuje optimalizovat zapojeni zédkaznikl a zvySovat opakujici se
prijmy v prdbéhu celého zivotniho cyklu zdkaznika.

Spolecnost Westcon-Comstor je ¢lenem TSIA a jedinym distributorem v jejim
poradnim sboru pro XaaS. Vyuzivame jejich model APLAER (aktualizovana verze
modelu LAER), abychom partnerdm pomohli efektivné vyuzivat data a analytiku a
“spravné sazet” - pridélovat spravné zdroje spravnym transakcim s nejveétsi Sanci na
Uspéch pri nejnizsich nakladech.

“Distribuce muize diky datdm prinést velkou
pridanou hodnotu. Ne jen instala¢ni zakladny a to,
co bylo pr se také diva na bilou barvu prilezitosti.”

Nicole Oliveira,
Vykonny reditel: Digitalni infrastruktura, Altron Digital Business, Jizni Afrika

Cenné poznatky o datech

Prilezitosti k rdstu trhu se ukazaly jako

nabidnout svym partnerdim, coz svédci o
velkém zajmu o faktory, které podporuji
obchodni expanzi.
fici, Zze udaje o moznostech rlstu trhu jsou
nejcennéjsim typem udaju, které maze
distributor poskytnout.

“Ziskavani dat od distributord by mohlo byt pro
g* : nase podnikani prinosem .Pro e ould aggregate data
A a partnery, jakou technologii ocured, kde a kdy byla
nakoupena, by bylo nesmirné prinosné.”

Neville James,
Reditel pro prodejce a aliance, Katana One, Australie

Jak spolecnost Westcon-Comstor podporuje partnery s daty

Postaveni distributort v srdci IT kandlu ndm dava jedineény Uhel pohledu. Mdme hluboké znalosti
o mistnich trzich a potfebéch zdkaznikl, strategiich a redenich dodavatell a moznostech partneru.
Nase data mohou odhalit skryté oblasti poptavky po konkrétnich produktech nebo sluzbach, coz
partnerdm umozni rozsitit jejich dosah a oslovit nové segmenty zakazniku.

Konkrétné podporujeme partnery s daty v rdmci APLAER. Priklady zahrnuiji:

Analyza Misto Zemé

Specialisté na data a
analytiku

Udaje o prodejci Inteligentni poptavka

Udaije o prodeji Citace Zero Touch

PartnerCentral

Datové trendy Cista objednavka prodeje

v odveétvi CRM

Rozbalit

Prodej v priabéhu celého
zivotniho cyklu (cross sell
/ upsell)

Obnovit

RenewView

PFijmout
Telemetrie
Navrhy prodejce CX Specialisté na obnovu

Knihy her Obnoveni techniky

Nase data Ize také vyuzit k vytvareni cilenych prodejnich a marketingovych
kampani a aktivit prostfednictvim podrobnych profilli a segmentaci zakazniku. To
pomaha partneriim oslovit spravné publikum spravnym sdélenim ve spravny cas.

Inteligentni poptavka

Intelligent Demand (ID) je pokrocily prodejni a marketingovy program spolec¢nosti Westcon-
Comstor, ktery vyuziva silu dat k vytvoreni vysoce cilenych aktivit pro generovani poptavky,
které partnerdm umoznuji maximalizovat celozivotni hodnotu zakaznika v pribéhu celého
zivotniho cyklu.

Inteligentni kombinaci datovych souborl mizeme identifikovat kvalifikovanéjsi potencidlni
zakazniky s nejvyssi tendenci ke koupi.

Hodnota inteligentni poptavky:

Cenny prehled
o koncovych
zakaznicich

* Zjistovani informaci o trhu

pro ovlivnéni partnerské
strategie, alianci s

dodavateli nebo integrace

technologii.

Prehled o
technologickych
trendech, dodavatelich a
financ¢nich progndzach

Poznatky partneri

VysSi navratnost
investic

» Konkrétnéjsi publikum
identifikované na zakladé
datovych bodu, coz vede
k cilen&jsim aktivitam
specifickym pro koncové
zakazniky s vyssi
tendenci ke koupi a lepsi
navratnosti investic.

Efektivnéjsi marketingoveé
vydaje na ty, u nichz je
vétsi .pravdépodobnost,
Zze nakoupi.

Poptavka podlozena
védeckymi daty

* Inteligentni poptavka
kombinuje Spickové
odborné znalosti a
technograficka data,
aby poskytla védecky
podlozené poznatky.

Umoznuje cileni kampani
na zakladé dat a
rozhodovani.

Sluzba Partner Insights, ktera je k dispozici prostrednictvim sluzby PartnerCentral (partnerské
trzisté spole¢nosti Westcon-Comstor), umoznuje partnerdm vytvaret plany ristu zalozené
na datech na zakladé jejich transakénich udajd. Nabizi prehled o datech, jako jsou pfechody

zdkaznik nebo trendy v konverzi na obnoveni objednavky, a umoznuje partnerlim zvysit
prijmy v celém zivotnim cyklu zdkaznika.

Poskytuje komplexni pfehled o ndkupnim chovani koncovych zakaznik( a dédva partnerdm
vyhodu pfi uréovani priorit a efektivnim rozdélovani zdroj(.

Prehled informaci o partnerech:

Zpravy
dalsi urovné

Partnefri mohou na

pozadani snadno rozrezavat

data a vytvaret komplexni,
prizplsobitelné prehledy.

Rust pFijmu
Sluzba Partner Insights
zpristupnuje data, ktera Ize
vyuzit ke zvyseni prijma.
Pomaha partnerdm odhalit
nové prilezitosti a sledovat

trendy zvysSujici prijmy.

Sprava uétu nové
generace

Sluzba Partner Insights
Zlepsuje nasi spravu uctd.
Umoznuje smysluplné
rozhovory zalozené na
datech a strategické
rozhodovani, které vede k
uspéchu partnerd.
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ZAVER

Se zrychlujicim se vyvojem kanalu
budou strategickeé investice do
datovych kapacit a Sikovné vyuzivani
vyuzitelnych poznatkd.

pomahat partnerdm zvysovat

pravidelné prijmy a uvolnovat nové
prilezitosti k rdstu.

Cesta pred nami vSak zdaleka neni jasna. Partnefi budou moci plné vyuzit silu
dat pouze tehdy, kdyz pfekonaji mnoho a mnoho riiznych praktickych vyzev,
kterym celi. Zvladnuti téchto vyzev a prekonani rozdilu mezi sou¢asnymi
datovymi mozZnostmi partnertl a jejich aspiracemi bude vyZzadovat novou
uroven spoluprace v ramci celého ekosystému prodejnich kanalu a je zfejmé,
ze distribuce v tom hraje dilezitou roli.

Kli¢ k Uspéchu partnerl v ére Partneri, kteri toho dosahnou,
XaaS spociva ve schopnosti ziskaji konkurenéni vyhodu
obratit do pouzitelnych mit idealni pozici do roku
poznatku, které podporuji 2024 a dale. které neriskuiji, ze
rdst a transformaci. zUstanou pozadu.
Sledujte nas na: Prozkoumejte Partner Spojte se se svym account
Insights v aplikaci manazerem a zjistéte, co je to

LinkedIn | Instagram | X PartnerCentral Intelligent Demand



