Válka On-Demand Softwarů pokračuje
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Všechny tři společnosti, Microsoft, Oracle i SAP mají na poli on-demand softwaru přirozené výhody i nevýhody. Avšak z pohledu analytiků a zákazníků je jedna věc nejdůležitější: spolehlivost. Narozdíl od předchozích softwarových revolucí, odstartovaných příchodem ohromujících nových technologií, tahle není zaměřená jen na další senzaci. A pokud přece jen, funkce a technologie nejsou tím hlavním. 


V roce 1999 zamítlo mnoho lidí počítačového světa myšlenku pronajímání softwaru přes Internet s tím, že je to jen větší marketingový tah generálního ředitele společnosti Salesforce.com Marca Benioffa. Toho času byla začínající společnost odvážného ředitele zastíněna softwarovými giganty jako Oracle a Microsoft, a on se ji snažil zviditelnit. 
Konec konců Benioff už byl v té době známý – nebo neznámý, záleží na tom, ke komu mluvíte – pro své pozornost přitahující kousky, jako najímání nezaměstnaných herců na hlídkování u obchodních schůzek v Siebel Systems, což byl největší dodavatel softwaru pro řízení vztahů se zákazníky (CRM).
Benioff by mohl být tím, kdo se směje naposled. Oracle získal vloni oslabený Siebel a všichni softwaroví velikáni se nyní snaží přijít na to, jaká softwarová strategie by mohla soutěžit s tou, se kterou vede Salesforce.
Jednoduchost

Nač všechen ten povyk? Pronajímání softwaru přes Internet, koncept v počítačovém průmyslu známý jako software na zakázku a software jako služba, řeší mnoho problémů, které měly společnosti s obchodními softwary. 
Pro nováčky jsou aplikace umístěné na serverech softwarových prodejců, kteří je také spravují. Není tak potřeba mít vlastní IT zaměstnance, aplikace je přístupná přes web jako služba. Software je tak levnější a jeho použití jednodušší.

Navíc, zákazníci upřednostňují měsíční předplatné před placením obrovských částek předem za licenční poplatky, které se mohou snadno vyšplhat na miliony dolarů u velikých korporací a je k nim potřeba schválení vedením. A ještě lépe: pokud se daný software zákazníkům nelíbí, jednoduše přestanou platit.
Za starých časů byl software drahý a instalace trvaly věky. Vyhlídky na skoncování s tím byly asi stejné jako šance, že Windows zpřístupní své zdrojové kódy.
Letos se očekává, že prodejci on-demand softwaru vydělají něco pod dvě miliardy dolarů. Vloni to bylo podle AMR Research 1,5 miliardy. Stále je to méně než 10 procent z celkového softwarového trhu, ale růst je vyšší než 20 procent ročně, což se nedá srovnávat s  růsty tradičních softwarů, které jsou pod deseti procenty. Výrobci těchto stále ještě převládajících softwarů ale budou muset přijít s novou strategií, vzhledem k tomu, jak silným trendem on-demand software je, přestože názory na to, jak závažná tato změna bude, se velice různí. 
Hledá se vítěz
Vezměte si osud společnosti Siebel, jedné z hvězd dot.com éry. Dostala se do sevření na straně „vyšší“ třídy společností SAP, která prodávala veliké sety „vše v jednom“, a na straně „nižší“ třídy společností Salesforce. Po letech přezírání softwaru od Salesforce, jehož funkce se považovaly za nedostatečné, společnost Siebel nakonec zahájila on-demand strategii v roce 2003. Ale to přišla s křížkem po funuse.
Softwarové špičky ale nechtějí být “Siebelovány”. Většina on-demand softwaru je nyní stále ještě ve sféře řízení vztahů se zákazníky, ale až se rozšíří i jinam, Oracle, SAP i Microsoft tvrdí, že budou připraveni.

Největší - a nejnovější – změna strategie pochází od SAP. Je jedničkou v prodeji softwarových aplikací, které řídí vše od vnitřního firemního účetnictví po prodejní týmy. Dříve tohoto roku provedla společnost SAP strategický obrat o 180 stupňů, když oznámila, že její on-demand software je pro tuto chvíli omezený na CRM.
Vloni v listopadu schválil on-demand také Microsoft, což byla událost, kterou mnozí nazývají momentem vstupu společnosti do “browserských válek“. Podle interních záznamů, které BusinessWeek získal, společnost přiznala, že je zase jednou na trhu pozadu, ale snaží se jít kupředu rychleji a dohnat konkurenty.
A když Oracle zaplatil 5,8 miliard dolarů za Siebel, výkonný ředitel Larry Ellison zdůraznil, že jeden z korunních klenotů, který nebude promarněn, je rodící se CRM On-demand software od společnosti Siebel konkurující Salesforce.
Závod o třech cestách
Pomineme-li pózy vůči veřejnosti, buduje někdo z Velké Trojky softwarových prodejců svůj business okolo on-demand softwaru? Oracle to dělá nejdéle a měl by být nejspolehlivější. I když někteří puristé se hašteří o Oraclovskou definici on-demand: Je to obyčejný software, který společnost produkuje, s údržbou z jiných zdrojů, nikoliv nová, odlehčená aplikace napsaná od začátku do konce tak, aby využívala výhod Internetu. 
Ale přece jen Oracle dával společnostem tu možnost už od roku 1999 a dnes mají stovky tisíc lidí přístup k jejich aplikacím touto cestou. A společnost ještě navíc nedávno investovala do nejmodernějšího data centra v Texasu a má více než 600 inženýrů pracujících jen na R&D - software jako služba. 
Výkonný vice-prezident společnosti Oracle pro on-demand obchod Juergen Rottler očekává, že se alespoň 50% zákaznické základny dobere k aplikacím, které jdou touto cestou. “Zákazníci mají stále menší zájem spravovat si software sami,” říká Rottler. 
Ale tady to vázne: Oracle se nachází uprostřed integrace spletitých, chaotických akvizicí. Dokonce ani společnost samotná si není jistá osudem CRM on-demand systému. Benioff považuje ticho za důkaz toho, že není vše tak úplně v pořádku.

“Společnost Oracle Siebel zabila,” vtipkuje Benioff. “Jejich budovy jsou prázdné, nikdo už tam není doma. Veškeré vedení je pryč.”

Odlišné přístupy 

Říkejte si co chcete, ale Ellison zjevně ví, co dělat, když dojde na změnu modelu obchodního softwaru. Byl jedním z prvních investorů v Salesforce i v NetSuite, rychle prosperující on-demand společnosti, která letos pravděpodobně půjde se svými akciemi na trh. Odhad ceny - miliarda dolarů.
A navzdory dravé konkurenci, Ellison stále vlastní značnou, i když není známo jak velkou, část společnosti Salesforce – přestože řekl, že by mu nevadilo, kdyby se tenhle podíl scvrkl na nulovou hodnotu, pokud Oracle získá jejich business. Vlastní také více než polovinu společnosti NetSuite, jejíž aplikace mají vše co je potřeba k podnikání, od CRM po správu zakázek.
Asi před rokem zbagatelizovalo vedení SAP míru zákaznické touhy po externí správě jejich softwaru. A společnost se tohoto stanoviska docela drží.
Ale vedení SAP tvrdí, že zákazníci volají po rychlejších, snáze udržovaných a použitelných aplikacích, takže společnost uvedla on-demand verzi svého CRM na trh již dříve tohoto roku. SAP ale přesto jen těžko mění svůj business, těžko se přibližuje ostatním poskytovatelům on-demand, jako například Salesforce.

SAP místo toho zdůrazňuje, že jejich on-demand produkty nabízejí jakousi nájezdní rampu k sofistikovanějším a dražším tradičním aplikacím. “Věříme, že on-demand je výborný pro začátek, ale časem se společnosti chtějí svým způsobem jednání se zákazníky odlišit,” říká Peter Graf, vice-prezident společnosti SAP.
Kámen (kameny) úrazu
Z Velké Trojky je to Microsoft, který může nejvíce získat – nebo ztratit – pokud udělá chybu. Podstatnou část obchodních zákazníků Microsoftu tvoří malé a střední společnosti. A protože to jsou právě tyto společnosti, které většinou požadují levné, jednoduše instalovatelné a použitelné softwarové produkty, výše jmenované společnosti NetSuite a Salesforce – které se o tyto zákazníky rády postarají – jsou velkou hrozbou.
Microsoft nyní pracuje na Windows a Office Live, online doplňky k aplikacím Microsoft v osobních počítačích. Také se snaží popohnat hostovanou verzi svého stávajícího softwaru.
Problém je v tom, že Microsoft vždy prodával software přes distributory a musí je dostat na svou stranu dříve, než to bude mít velký vliv na zákazníky. Musí přesvědčit distributory, že se finančně vyplatí, pokud už nebudou dále vydělávat na předplacených licencích, ale budou sami dělat hosting. Microsoft říká, že svůj on-demand software hostovat nebude.
To by mohla být pro zákazníky potenciální překážka. To, že Microsoft tlačí funkci hostingu na partnery, by Roba Boise, analytika AMR Research, jako zákazníka zarazilo, protože to znamená menší kontrolu co se týče dvou hlavních zájmů, které společnosti mají a požadují po on-demand systémech: rychlost a bezpečnost.
“Ztrácejí tady trochu kontrolu,” říká.“ Měli by s CRM pracovat jako s MSN, kde Microsoft má datové centrum, které pronajme partnerům. Ale to budou potřebovat ještě tak rok, aby měli dostatečnou architekturu a opravdu to zrealizovali.”

Nejistá budoucnost

Všechny tři společnosti, Microsoft, Oracle i SAP mají na poli on-demand softwaru přirozené výhody i nevýhody. Avšak z pohledu analytiků a zákazníků je jedna věc nejdůležitější: spolehlivost. Narozdíl od předchozích softwarových revolucí, odstartovaných příchodem ohromujících nových technologií, tahle není zaměřená jen na další senzaci. A pokud přece jen, funkce a technologie nejsou tím hlavním. 


On-demand software je o obojím – obchodním modelu i kultuře. Výroba i prodej softwaru prochází změnami. Tady by mohl mít náskok Oracle: společnost už opouští závislost na velkých předplacených licenčních poplatcích a přechází na stálý roční zisk z dlouhodobých zákazníků. 

To jde ruku v ruce s tím, proč má mnoho zákazníků rádo on-demand. Ale co se týče softwaru, není to procházka růžovým sadem: SAP vede na trhu aplikací a do budoucna nevylučuje větší závazek vůči on-demand. Zatímco Microsoft má mnohem více zkušeností s prodejem levnějšího, stravitelnějšího softwaru a jeho zisky nejsou nutně závislé na penězích za předplacené licence.
Zdali je některá z těchto společností schopna vyhrát hru o snadnost použití je otázkou. Dokud jedna ze tří velkých nevyhraje, invaze nepohodlných konkurentů jako Salesforce, RightNow a NetSuite bude větší a větší.
