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Pri zavadéni podnikového softwaru se v soucasnosti uplatriuji dva
trendy: prosazuji se principy architektury SOA a minimalizuji se
investicni naklady na pofizeni softwaru a jakychkoli nastrojd pro
podporu podnikovych cinnosti. Uspory lze pritom realizovat vice
zpUsoby. V poslednich sedmi nebo osmi let se rozmohl outsourcing
informaénich systému, k némuz po postupném navyseni pfenosové
kapacity internetu a siti WAN pribyl hosting aplikaci.

Témito postupy se podniky snazi predevsim vytésnit maximum aktivit, které
nesouviseji s primarnim predmétem jejich podnikani, mimo ramec
organizace. DalSimi cily je zlepseni cash flow, eliminace rizik a rozlozeni
nakladd na software v ¢ase takovym zplsobem, aby nedochézelo ke
zbyte¢nému jednorazovému finanénimu zatizeni.

Mezi zakazniky softwarovych dodavatell navic vzristd nespokojenost

s platbami za softwarové licence. Investi¢ni zatéz pri vétsSim poctu
koncovych uZivatell neni mald a nikdy nevite, jestli nekupujete zajice

v pytli. Na druhou stranu roste pocet moznosti, jak software vyuzivat, ale
nevlastnit jeho licenci. Napriklad obchodni model ASP (Application Service
Provisioning) byl pred ¢asem trochu nezaslouzené vymeten na smetisté
technologickych déjin. Nyni se diky zvyseni kapacity internetovych pripojek
vraci v podobé konceptu SaaS (Software as a Service) vyuzivajiciho hosting
aplikaci.

Sdileni rizik a odmén

Jak SaaS funguje? Misto jednorazové investice do aplikacniho softwarového
baliku, ktera se odepisuje nékolik let, vyuziva zakaznik softwarovou
funkcionalitu na dalku jako sluZbu. Pravidelné& placené poplatky mQze
odepsat primo jako provozni naklady.

Saa$S ovsem neni ani odlozenou platbou za normalni nakup softwarové
licence ani to neni néjaky typ leasingové dohody. To jsou finan¢ni nastroje
slouZici k zaplaceni pQjéky, kterd pokryva samotny nakup. Nejde pfitom ani
o klasicky pronajem softwaru, kdy se pfi urceni vyse splatek vychazi
primarné z cenikové ceny softwarovych licenci.

Od véech t&chto postupl se Saas liéi predevsim tim, Ze vyse platby za
plnéni sluzby se vzdy odvozuje od hodnoty ¢i prinosu, které zakaznik ziska
z uzivani sluzby, nikoli na cené za licenci. Na sluzbu SaaS se vibec
neaplikuji tradi¢ni pravidla pro licencovani softwaru.



Zakladnim principem Saas je sdileni rizik a odmén plynoucich z podnikani
zdkaznika, a to neménnym zplsobem od za¢atku do konce trvani
obchodniho vztahu. Dodavatel spolecné se zakaznikem nese rizika spojena
s podnikanim zakaznika, ale také se podili na vynosech tohoto podnikani.

Takovy obchodni model je zaloZzen predevsim na dlvéie a dobrych vztazich
mezi dodavatelem a zakaznikem. Pokud prvni tfi roky uzivani sluzby je

v kolonce zisku v zakaznikové vyrocni zpraveé nula, je stejna nula i v bilanci
dodavatele. Pokud se byznys zakaznika zalozeny na poskytované
softwarové funkcionalité zestonasobi, projevi se to v patficném poméru i ve
vynosech dodavatele.

Uspésnost obchodniho modelu zavisi na jasné a spravedlivé definici podilu
dodavatele na vynosech zadkaznika. Stanoveni vyse plateb odvozené

z hodnoty ¢i prinosu sluzby pro zakaznika vychazi ze dvou velicin:
hodnotové metriky (value metric) a objemu za metriku (amount per
metric).

Navrh hodnotové metriky by mél byt postaven na tom, ¢im zakaznik méri
Uspésnost svého podnikani - tj. na hodnoté, kterou uzZivatel SaaS dodava
svym koncovym zakaznikdm. Do metriky se pfedevsim promita to, jak
vyuziti sluzby zvysuje hodnotu, kterou tito koncovi zakaznici ziskavaiji.

Klicem k definici objemu za metriku je uréeni komponent, které sluzba

obsahuje. Patfi mezi né napriklad implementace, vylepSovani aplikaci,
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prubézna technicka podpora Ci sprava vybaveni.

Komponenty, z nichz se odvozuje objem za metriku, mohou byt jakékoli.
Chceme-li vSak SaaS jasné odlisit od klasického licen¢niho modelu, je velmi
dllezité, aby poskytovala hodnotu doddvanou jako skute¢nou sluzbu. Jeji
efektivitu totiz mdze zakaznik snadno méfit podle dohodnutych pravidel.

PFinosy SaaS

Model Saa$S prinasi zakaznikovi i dodavateli vyrazné vyhody. Hlavnim
kladem pro obé strany je, Ze spolu sdileji rizika i odmeény. Z hlediska
zadkaznika jde dale predevsim o nasledujici prinosy:

Vydaj za nakup se odviji od pfinosd sluzby, nikoli ceny softwaru.

e Pocatecni naklady jsou vyrazné nizsi — neni tfeba software kupovat za
cenikovou cenu.

e Pribézné naklady odpovidaji Usp&&nosti podnikani - zakaznik plati
pouze tehdy, pokud sluzba pfinasi hodnotu.

e Naklady jsou predem znamé a bez prekvapivych navyseni.
Soudasti sluzby je priibézné vylep$ovani softwaru a podpora.

e Zakaznik se mlze svobodné rozhodnout ptejit k jinému dodavateli,
pokud sluzba nesplfiiuje ocekavané prinosy.

e Zakaznik vi, ze nebude kupovat ,shelfware" - software, ktery bude
pouze lezet na polici.

Z hlediska dodavatele urcité stoji za zminku nasledujici vyhody:
e Mulze se spolehnout na trzby z pravidelnych splatek.



M{Ze |épe strukturovat upgrade softwaru a technickou podporu.

Nemusi se zabyvat otazkami tykajicimi se stanoveni ceny.

MGze byt dostate¢né flexibilni pFi stanoveni ceny zaloZené na hodnoté

Obchodni model se odviji od poskytované sluzby a jejiho pfinosu pro

zakaznika, dodavatel tak ma lepsi Sanci, Ze si udrzi zakazniky.

o MUze uplatnit alternativni licenéni model, ktery vede k pFirGstkovému
podnikani.

e Tok trzeb je z hlediska nakladd extrémné efektivni.

e Pfi sprdvném nastaveni ceny je v modelu SaaS zabudovan rdst trzeb

- pokud zakaznik roste, rostou i trzby dodavatele.
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Stanoveni hodnotovych metrik

N&sledujici priklady ukazuji zplsob, jakym je moZné stanovit hodnotové
metriky.

Sprava nemocnice

Mezi sluzby poskytované nemocnici jsou napriklad dostupnost Iﬁi@k

v pokojich, dostupnost operacnich sald, farmacie, radiologie atd. Rizeni a
sprava téchto sluzeb maji hlavni vliv na polet pacientd, ktefi mohou byt
ucinné ,odbaveni". Kritickou roli v poskytovani téchto sluzeb hraje IT sluzba
zalozena na softwaru.

Soukroméa nemocnice tedy mé¥ svij Uspéch poétem propusténych pacientl
- pokud pacienti zUstdvaji, zabiraji I0Zka a nemocnice nemdze 2adného
dal&iho pacienta pribrat. Proto mize byt hodnotovou metrikou SaaS objem
za sluzbu poskytovanou za propusténého pacienta.

Kuryrni sluzba

Jde o jednoduchy ptipad, protoze kuryrni sluzba obvykle mé&fi svdj Uspéch
poctem dorucenych zasilek. SaaS sluzba je opét nastrojem, ktery
dorucovaci spole¢nosti umozni efektivnéjsi zpracovani vyssiho poctu zasilek,
¢imz zvysi svou hodnotu pro zadkaznika i Uspésnost podnikani. Tudiz spojte
hodnotovou metriku SaaS s poctem dorucenych zasilek za urcity Casovy
usek.



Sprava fondu

Spravce fondu (napf. penzijniho fondu, fondu Zivotniho pojisténi nebo
zdravotni pojistovny) méFi Uspéch své prace poétem ,¢leni" svého fondu,
kterym obvykle uctuje Clenske poplatky podle sluZeb, které poskytuje.
Sluzba SaaS je opét nastrojem zlepSovani efektivity prace spravce. Cim je
vykonné&jsi, tim lepsi sluzby mize nabidnout ¢lentim. To ma vliv na pocet
¢lend, které ziska pro svij fond a konsekventné na vysi vlozenych
finanénich prostiedky. Tudiz propojte hodnotovou metriku s mnozstvim
penéZnich prostfedkl na ¢lena fondu.

Utility

Efektivni poskytovani utilitnich sluzeb (voda, elektfina, komunalni sluzby) je
ve zna¢né mire zavislé na udinném vybirdni poplatkl Gé¢tovanych
zdkaznikdm za dodanou sluzbu. Pokud je mozné spotfebu méfit (dodavky
vody a elektriny Ci poskytovani komunikacnich sluzeb), uctuji se poplatky
podle aktualni spotreby. Prikladem hodnoty spojené se softwarovou sluzbou
je tedy G¢inné méfeni této spotieby a sprava uctl. ProvaZte proto
hodnotovou metriku SaaS se spotfebou nebo objemem uctovanych di
vybranych prostiedkd.

IT sluzby pro velko- ¢i maloobchod

Pravdépodobné nejjednodussi priklad, protoze stanoveni hodnoty se obvykle
odviji od moznosti jak zvysit trzby. V tomto pripadé je IT sluzba obvykle
spojena s efektivitou distribuce a logistiky a zakaznik obvykle méfi uspéch
pravé zvysSenim trzby. Hodnotova metrika SaaS by méla byt vztazena

k trzbam - typicky jako procentni podil fakturace.

Prodej vstupenek

Kino, divadlo ¢i sportovni akce jsou také jednoduchou ilustraci, protoze
obchodni Uspéch je uréen poctem prodanych vstupenek. Hodnota tedy tkvi
v tom, Zze Saa$S sluzba umozni G¢innéjsi a efektivni prodej listkd - &m vice
prodanych listkd, tim vy&si trzby. Hodnotova metrika SaaS by méla byt
zaloZena na poctu prodanych listkd.

Alternativhé mQze byt metrika zaloZena na cené listkd. Toho v3ak Ize docilit
jen obtizné, protoze drazsi listky umoznuji realizovat vyssi marze, kterymi
se pokryvaji ztraty z levné&jsich listkd. Spojeni hodnotové metriky s poétem
prodanych listkd bez ohledu na jejich cenu je dobrym ptikladem obchodniho
modelu ,sdileni rizik a odmén".
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