Software jako sluzba méni obchodni vztahy

Tomas Skop

Software jako sluzba méni obchodni vztahy mezi dodavateli
podnikového softwaru a zakazniky. Nezavisli softwarovi dodavatelég,
ktefi vyvijeji nebo jiz vyvinuli néjakou aplikaci a chtéji ji poskytovat
jako sluzbu, by méli zdsadné& zménit svij obchodni model. Podniky
pak musi revidovat zakladni principy a parametry vyuzivani svého IT.

Softwarovy priimysl prochdzi vyznamnou zménou. Diky vudyptitomnému
internetu mohou velké i malé spolecnosti vyuzivat vypocetni prostredi
dodavané formou sluzby. Drivéjsi hosting nebo outsourcing aplikaci se dnes
rozvinuly do obchodniho modelu ,software jako sluzba", tj. SaaS (Software
as a Service).

Trh s témito sluzbami kazdoroc¢né roste. IDC odhaduje, Ze trh SaaS poroste
tento a pristi rok meziroéné o prdmérné 21 % a v roce 2009 dosahne 10,7
mld. USD. Mnoho spolecnosti dnes hodla prevést své aplikace z
hostovanych a klient/server architektur na servisné orientovanou
architekturu SOA. Jejich cilem je tézit z vyhod poskytovani aplikaci pres
web a internet.

PFicina zvySovani poptavky po fizeni a provizioningu sluzeb zalozenych na
poskytovani softwarovych funkci je dvoji: jednak vzrostla poptavka po
nizkonakladovych, rychle implementovanych sluzbach a vyspély i nabidky
dodavatell. Zatimco zdkaznici se snaZi snizovat naklady na software a
zjednodusovat jeho spravu, softwarovi dodavatelé se snazi zvysSovat celkové
trzby za produkty a sluzby a ziskat dlouhodobé pfijmy, které jsou
predvidatelnéjsi nez licencni poplatky.

Poskytovani softwaru jako sluzby

Jednim z kli¢ovych zdkladl nového trhu se softwarem jako sluzbou je
servisné orientovany pristup k poskytovani aplikaci, ktery pretvari povahu a
roli tradi¢niho nezavislého dodavatele softwaru (ISV). V obchodnim modelu
SaasS tito dodavatelé nedodavaji zakaznikim instalaéni balikové produkty.
Misto toho vytvareji a nabizeji funkéni softwarové sluzby a aplikace

s dohodnutou Urovni vykonnosti, kterd se béhem existence kontraktu
neméni.

Pfechod od softwarovych produktl k softwarovym sluzbdm vyZzaduje
zasadni zménu obchodniho modelu. Poskytovatel SaaS neni placen
jednordzové za prodej produktu, ale prib&zné za zdkaznické vyuziti svych
sluzeb. Model , pay-as-you-go" nuti dodavatele, aby svym zakaznikim
zajistili prvotridni hodnotu a vykonnost svych sluzeb béhem celého trvani
kontraktu.



Pokud softwarovy dodavatel hodla nabizet SaaS, musi se rozhodnout, jak
bude tyto sluzby ¢i aplikace realizovat. V Gvahu prichazeji varianty vlastniho
hosting (ve vlastnim datovém centru), prostrednictvim outsourcingu, pres
vzdaleny hosting (je mozné vyuzit i platformu treti strany) nebo formou
provozu u zakaznika (v pripadé velkého zakaznika, ktery ma moznost
spravovat a podporovat pozadovanou aplikacni infrastrukturu vlastnimi
silami). Volba spravné alternativy s ohledem na zvlastni provozni omezeni
(tj. znakovy rezim, provoz typu klient/server, Cisty HTML atd.) bude mit
zasadni vliv na Uspéch modelu poskytovani SaaS.

Co je Software as a Service?

Podle oborovych analytikl a aktivnich poskytovatell sluzeb sdileji
softwarova podnikova reseni dodavana ve formé sluzby nékteré spolecné
charakteristiky:

. Zamé&Fuji se spiSe na automatizaci procesl neZ na technickou
implementaci a kddovani na zakazku - SaaS poskytuje pristup

k podnikovym procesiim a umozfiuje jejich priib&znou spravu, &mz
zvysuje jejich acinnost v ramci organizace. Namisto implementace

balikovych Fedeni jde o zjednodudovani podnikovych procesu.

. Zvy$uji dostupnost aplikaci - ve vét&iné pripadd neprodavaji
dodavatelé SaaS vyhradni prava na aplikaci ani nedodavaji a
neinstaluji reseni v tradicnim smyslu. Misto toho nabizeji sluzby
zalozené na softwarové automatizovanych procesech. Diky
dostupnosti, konfiguraci rizené politikami a personalizovanému
pfizplsobeni se uzivatelé nemusi zajimat o implementaci aplikace, ale
mohou ji efektivné vyuzivat.

. Podporuji rozvoj architektury SOA a zefektiviuji vyvoj a provoz
softwaru — pro zlepeni ekonomickych ukazatell SaaS je v zajmu
dodavatell co nejsir&i rozvoj aplikaci zaloZzenych na SOA. Diky tomu
se z dlouhodobého hlediska budou moci vyrovnat s cenovymi tlaky a
zlepsit efektivitu upgradu a udrzby budoucich verzi.

. Umoznuji centralni spravu sluzeb - aplikace typu SaaS jsou
hostované, fizené a udrzované v centralizovanych datovych centrech,
coz pFispiva ke snizeni celkovych nakladd na technickou podporu a
udrzbu. Dodavatel k nim nabizi pFistup prostfednictvim internetového
a webového rozhrani. Diky centrdlni spravé se mize stat
agregatorem sluZeb a potenciadlnim partnerem jinych dodavateld a
poskytovatell. Prostfednictvim dynamické integrace a zabezpedeného
pfistupu k mnoha rlznym softwarovym sluzbdm pak tito partnefi
spole¢né poskytuji standardni nabidku, kterd je pFizplsobena
potfebam jednotlivych zakaznikd.

. Nabizeji jednu sluzbu mnoha zakaznikdm - aplikace nabizené
jako sluzba obvykle vyuzivd mnoho koncovych uzivateld, kteFi
pristupuji k jednomu zdroji aplikac¢ni pracovni logiky a databaze.
Takové aplikace se bud’ postupné vyvinuly z pavodni nabidky ISV
dodavatell, nebo byly uz od po¢atku navrzeny dodavateli SaaS, pro



které je internet pfirozenym prostredim.

. Zajistuji vykonnost a spolehlivost prostfednictvim dohod o
Urovni sluzeb - koncovi uzivatelé ocekavaji od poskytovatele sluzeb,
Ze jim bude poskytovat dohodnuté sluzby se zarukou splnéni urcitych
metrik, jako je dostupnost, spolehlivost, celkova propustnost a
vykonnost. To je obvykle realizovano robustni infrastrukturou
datového centra a garancemi prostrednictvim SLA.

Situace na trhu Saas

Existuji rizné typy firem, které obohacuji své tradi¢ni nabidky a provoz o
SaaS. Tyto spolecnosti pochazeji z prakticky kazdého segmentu IT
dodavateld, at uZ jde o nezavislé softwarové dodavatele ISV (independent
software vendors), outsourcéry pracovnich procest a systémovych
integratord a také tradi¢ni poskytovatele infrastrukturnich sluzeb.

Zejména pro nezavislé dodavatele softwaru jde o podnikatelskou pfilezitost,
kterd mdzZe zajistit kromé& inkrementalniho rstu byznysu a zvyseni trzeb i
vstup na nové trhy v jinych zemich & do novych segmentl stavajicich trhd.
Oborovi experti a zkugenosti aplikaénich partner( spoleénosti Progress
Software ukazaly, Zze SaaS a tradicni licenéni modely pfitom mohou
koexistovat bez kanibalizace trhu. ProtoZe potencial trhu poskytovatell
sluzeb je rozsahly a protoze vétsina potencidlnich zakaznikl by si jinak
nemohla dovolit tyto aplikace koupit, pridani SaaS modelu do portfolia
sluzeb IT dodavatell obvykle neznamena sniZeni existujicich trzeb, ale
roz&iteni celkovych pFijmd.

Outsourcéfi podnikovych procesd BPO (business process outsourcers) nebo
poskytovatelé byznys sluzeb BSP (business service providers) jsou
organizace, které poskytuji vSechny formy podnikovych aplikaci a sluzeb
konzumovanych pres internet. Rozdéluji se na dvé kategorie:

. dodavatelé, ktefi navrhuji své aplikace od pocatku jako sluzby
(tzv. net-nativni poskytovatelé SaaS) a zacali agregovat nabidku
sluzeb vedle existujicich podnikovych aplikaci zalozenych na spole¢né
platformé. (napf. Salesforce.com),

. dodavatelé a/nebo poskytovatelé sluzeb, ktefi maji oborové
zkugenosti s poskytovanim byznys procest pro urcité vertikalni
segmenty a ktefi poskytuji nejen sluzby zalozené na vyuzivani
softwaru, ale také prebiraji celkovou odpovédnost za specificky
podnikovy proces - a to bud'tim, Ze samotny proces pfimo
vykonavaji, nebo jako soucdast své nabidky sluzeb poskytuji vhodné
podnikatelské ¢&i technologické znalosti. Pfikladem muze byt
outsourcing zpracovani vyplat a souvisejici sluzby (napr. ADP).

Vyhodou outsourcérd podnikovych procest je, Ze uzivateldim formou sluzby
poskytnou specifické zkusenosti s procesy, u nichz uzivatelé nemaji zadné
odborné znalosti a které nejsou v zakladni kompetenci organizace, ale jsou
pfi podnikani vyzadovany. BPO jsou na trhu uz roky a novy model SaaS
prisp&je k jejich jesté vétsimu rustu.



Nakupni navyky

Mnoho oborovych analytikd v&Fi, ze model SaaS bude mit kone¢né pro malé
a stredni podniky opravdu smysl. Tyto podniky ¢eli mnoha podnikatelskym
vyzvam, které z nich Cini idealni kandidaty pro vyuziti tohoto obchodniho
modelu.

Hlavni trzni silou, kterd ma vliv na Uspéch téchto spolec¢nosti, je rychlost.
Kriticky dUleZita je schopnost rychle ziskat trzni podil - stejné jako
schopnost rychle zavést infrastrukturu pro podporu rychlého ristu. Protoze
takovi zdkaznici vyzaduji minimalni pocatecni investice a extrémné kratkou
dobu uvedeni aplikace do provozu, je potencidl SaaS na trhu SME obrovsky.

SaaS je model zalozeny na predplatném, takze zakaznik nepotrebuje
investice nezbytné pro potizeni hardwaru, operaénich systému, databdzi ¢i
softwarovych licenci, pro vyplaty IT zamé&stnancl a pro provozni rozpocet
vCetné IT podpory. Diky outsourcingu nejpotfebnéjsSich aplikaci od
poskytovatele SaaS se mohou tyto podniky zamé&Fit na svQj hlavni pfedmét
podnikani a financ¢ni a dalsi prostfedky vénovat podpore pokrocilych aplikaci
souvisejicich se zamérenim organizace.

SME podniky navic jiz dnes na outsourcing vyrazné spoléhaji. Béhem
posledni doby se objevilo mnoho nabidek orientovanych na tento trh, jejichz
provozovatelé dnes Uspésné Uctuji mési¢ni poplatek za vzdalenou spravu
desktopd, aplikaci a siti svych zékaznikd. Jako poskytovatelé SaaS mohou
ISV, BPO a BSP nabidnout snadno dostupna resSeni a zacelit mezeru mezi
témito organizacemi a vysoce vykonnymi podnikovymi aplikacemi.

Potencialni vyhody prechodu k SaaS zkoumaji organizace vSech velikosti.
Nedavno provedena studie od AMR Research ukazala, ze do konce roku
2007:

. se 61 % dotazovanych firem chystalo vyuzivat SaaS pro jeden
nebo vice jejich podnikovych proces( zaloZenych na ERP,

. se 52 % firem chystalo vyuzivat SaaS pro jeden nebo vice
jejich podnikovych procesl zalozenych na Supply Chain Management,

. se 56 % firem se chystalo vyuzivat SaaS pro jeden nebo vice
podnikovych procesl zaloZzenych na CRM,

. se 49 % firem se chystalo vyuzivat SaaS pro jeden nebo vice
podnikovych procesl zaloZenych na Human Capital Management.

Pritom se neobjevila zadna aplikace, o které by se uvazovalo jako o
kandidatovi na SaaS vyrazné vice oproti ostatnim. CRM je v soucasnosti
nejvyuzivané&jsi podnikovy proces, zejména kvlli poétu dostupnych nabidek
a distribuované povaze aplikace, ale ostatni procesy nemaiji nijak zvlast
velky odstup.

Postoj podniklti k modelu SaaS



Ve stejné studii AMR Research uvedli nakupujici, Ze o¢ekavaji od svych
implementaci SaaS nasledujici prinosy:

. zvy$eni poctu uZivatell (uvadi 35 % respondentl),

. zlepSeni produktivity zaméstnancl (27 %),

. pokles nakladd na pocatedni rozjezd (26 %),

. Uspory celkovych nadklad( na vlastnictvi za tfi roky (24 %),
. zvyseni navratnosti investic (23 %),

. zkraceni doby potrebné k tomu, aby aplikace zacala pfinaset

ocekavané hodnoty (16 %),
. zkraceni doby implementace (15 %).

Prizkum také zjistil pét zakladnich vlivd na rozhodovani, které nakupujici
berou v potaz pfi vyhodnocovani a kone¢ném vybéru Saa$S reseni:

. dlvé&rna znalost zdkaznika - znalosti vertikalniho trhu a
odbornost v oblasti podnikovych procesd,

. ekonomicky dopad - schopnost feseni vyrazné snizit naklady,
zvysit produktivitu ¢i zkratit dobu potfebnou k tomu, aby aplikace
zacala prinaset oCekavané hodnoty,

. Fizeni rizik ¢i zdroji - schopnost SaaS Fedeni pracovat v ramci
. Y s 7 4 .0 V7 . .
existujicich technologii a personalnich zdroju, vyuzivat je a nenutit
7 7 v, v 7 .0 7 Y . v .
zakaznika k opustéeni zdroju, které nakupujici organizace povazuje za

hodnotné,

. technickd zdatnost - kriticky duleZité rysy, funkce a moZnosti
reseni,

. dlvé&ryhodnd velikost — poskytovatel SaaS fe$eni ma takovou

velikost, podil na trhu a financni prostfedky, které mu umoznuji
poskytovat sluzby podle potfeb nakupujiciho.

Jak mohou podniky maximalizovat hodnotu SaaS

Software as a Service miZe podnikdim nakupujicim IT produkty a sluzby
prinést dlleZité vyhody véetné ¢astéjsich (a potencidlné méné obtiznych)
upgradd, niz&ich ndkladl na vlastnictvi (napf. az o 30 % niz&i pro
implementaci CRM systému) a potencialné vyssi Uroven sluzeb
poskytovatell, ktefi jinak riskuji ztratu trzeb z predplatného.

Proti t&mto prinosim stoji rizika tykajici se spolehlivosti (jak mohou IT
oddéleni zajistit, ze podnik mize pFistupovat ke svym aplikacim?) a
bezpeé&nosti (jak mizZe zajistit ochranu dat v souladu s legislativou?). Vedle
téchto obav nastupuje nutnost zménit architektonicky a fridici model tak,
aby umoznil vyuzit vSechny pfinosy Saas.



ProtoZe vétdina IT systémU byla navrzena jako uzaviené systémy s malym
poctem kontrolovanych vazeb na okolni svét, budou muset feditelé
podnikovych IT zménit své pojeti IT architektury a prijmout hybridni model
uzavienych a otevienych systémd. PFi rozhodovani o tom, které systémy by
meély byt zcela interni a které by mohly byt najimany jako sluzba nebo
kompletné outsourcovany, musi podnik zvazit nejen zabezpeceni dat, ale
také rychlost, s niz se rizné aplikace vyvijeji.

Hybridni povaha podnikovych aplikaci, které budou v rostouci mire , hledét"
ven i dovnitF, také ovlivni rozhodovani o middlewaru. Obsahly redesign
podnikové IT architektury musi vzit tento faktor v Uvahu, aby se zamezilo
vytvoreni systému, ktery je stejné komplexni a nestrukturovany jako
pUvodni systém, jejz nahrazuje.

Zadruhé prechod k SaaS je Casto obhajovan nejen nizsimi naklady, ale
zejména prislibem poskytovani lepsSich sluzeb nez u licencovaného softwaru
doprovazeného kontraktem na udrzbu. Aby IT oddéleni mohla pIné tézit

z vyhod takové sluzby, musi byt schopna sladit zaruky Urovné sluzeb a
provazat je s internimi zavazky podnikovym uZivatelim a koncovym
zdkaznikGm. Pokud napftiklad poskytovatel SaaS garantuje Urover sluzeb

z hlediska rychlosti zpracovani faktur, IT oddéleni musi zajistit pro nakupni
oddéleni, které s touto funkci pracuje, dostupnost odpovidajici
infrastruktury.

Zatreti IT manazeri budou muset v tésné spolupraci se svymi kolegy

z jednotlivych liniovych Gsekd ,proéistit" mechanismy IT governance s cilem
ziskat z poskytovani softwaru jako sluzby co nejvétsi podnikatelské prinosy.
Urcity redesign si napfiklad vyzada mechanismus zpétného Uctovani sluzeb
jednotlivym oddélenim, protoze naklady na software se presunou od
velkych kapitdlovych vydaji k men&im, ale prib&znym provoznim nakladdm
(zejména opakujicim se predplatitelskym poplatkim).

Modifikovat se budou muset také rozhodovaci prava. Bude napriklad
potfeba nastavit explicitni mechanismy pro urceni toho, kdo rozhoduje o
rozsahu prizplsobeni softwaru a kdo za né&j zaplati v pfipadg, Ze dany
software chtéji vyuzivat dvé oddéleni, ale jen jedno vyzaduje jeho
modifikaci. Zakaznici a dodavatelé budou také potfebovat zjistit, kdo by mél
kontrolovat prava na intelektualni vlastnictvi modifikovaného softwaru.

VSechny tyto zmény ukazuji, ze reditel podnikového IT musi udélat vice,
nez jen se pripojit k novym hostovanym aplikacim; musi revidovat zaklady
IT organizace s cilem zajistit hladky a prinosny prechod na novy model.

Autor je Account Managerem Ceské poboCky spolecnosti Progress Software.
Mdzete ho kontaktovat na tskop@progress.com.

<Samostatny box>

Vyhody obchodniho modelu Software as a Service



. Rychlejsi vyuZiti: aplikace se mQze zprovoznit béhem 60 dn{
misto deviti az 18 mésica.

. Vyrazné snizené kapitalové naklady: vétsina nakladl na
infrastrukturu je zahrnuta v poplatcich za sluzby.

. Predvidatelné naklady na implementaci ¢i podporu:
ProtoZze mésicni poplatek zahrnuje vSechny naklady, je
minimalizovano riziko jejich prekroceni.

. Zlepsena produktivita/zlepsena podpora: firemni koncovi
uzivatelé maji jediny kontaktni bod na dodavatele, ktery navic rozumi
jejich podnikovym procesim.

. Snizeni nakladd a omezeni problémii s upgradem:
poskytovatel SaaS pribézné Fesi vétdinu pozadovanych softwarovych
a hardwarovych upgradd.

. Skélovatelnost: zvysujici se zakaznické pozadavky na vétsi
vypocetni vykon se daji snadno splnit, protoze aplikace provozované
pres web jsou Skalovatelnéjsi nez aplikace na bazi klient/server.

. Sprava zdroji: 1T prostfedky mohou byt zaméreny na
podporu a zlepSeni procesl tykajicich se hlavniho oboru podnikani
spolec¢nosti.

. Rizeni rizik: pokud firma aplikacni software zakoupi,
spotfebuje mnoho zdrojd pro tizeni a monitorovani jeho
implementace. SaaS tyto naroky vyrazné omezi tim, ze odstrani
taktické problémy a snizi tak rizika.

. Zakaznicka ddvéra: Diky vertikalnim odbornym znalostem
poskytovatele se zdkaznik mize vice zamé&fit na automatizaci
podnikovych procesti a méné na implementaci aplikaci, coZ vede ke
skutecné podnikatelskému partnerstvi.

. Otevreni sirsi Skaly netradicnich distribuc¢nich kanali:

dodavatel ziskava nové podnikatelské prilezitosti a vétsSi moznosti pro
v Ve 4 o v I

otevreni novych toku trzeb a flexibilitu cenotvorby.

. Prilezitost vybudovat model cyklickych trzeb zaloZzeny na
splatkach: pro dodavatele jde v dlouhodobé perspektivé o
predvidatelnéjsi a stabilnéjsi model ziskavani prijmu.

<Konec boxu>
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