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Povzetek:

Prihod elektronskega poslovanja ni zanimiv samo s stališča uporabe novih tehnologij temveč tudi s stališča novih pogojev na tržišču programske opreme in posredno tudi na celotnem ItkT tržišču. Slaba izkoriščenost resursov strojne opreme in tudi nove možnosti poslovanja in dobave tako izdelkov kakor tudi storitev so bile povod za oblikovanje novih poslovnih modelov, ki jih v svetu poznamo tudi pod imenom ponudnik poslovnih aplikacij in storitev (Application Service Provider). Publikacija oriše osnove tega poslovnega modela in podaja tudi predloge za načrtovano oblikovanje in gradnjo takih poslovnih modelov s pomočjo analize in oblikovanja posameznih poslovnih procesov orientiranih predvsem v ustvarjanje končne vrednosti za kupca. Poslovne aplikacije niso več samo izdelki, ki jih kupec dobi na zgoščenki, temveč morajo biti skrbno izbrani optimum, ki je sestavljen iz telekomunikacijske infrastrukture, dostopa do Interneta, različne strojne in sistemske programske opreme, samih poslovnih aplikacij in pa seveda tudi vseh pripadajočih storitev za nemoteno delovanje aplikacij in za samo izboljševanje poslovanja podjetja. Seveda pa je treba upoštevati, da za tak način ponujanja aplikacij in storitev niso vse rešitve enako primerne, zato so v publikaciji opisani tudi nekateri faktorji, ki neposredno vplivajo na uspeh take rešitve.

Abstract

The advent of Internet technologies is interesting not just from the perspective of Internet related technologies but also creates new conditions on the market especially on the IT market. The existing hardware capacities are not fully used and companies are striving after better use of existing information technology. These changes forces companies of all sizes and industries to explore an deploy new channels to sell their SW  products and deliver them to the customer. These new way of selling SW is deployed in business model named application service provider. Business applications are not just products but a bundle of business solutions, applications, SW and HW platforms and they are focused on delivering more value for the customer for less money. It is recommended to differentiate the applications regarding their deployment in a such model, which also have a strong impact on the success of implementation projects.

1. UVOD
Podjetja vseh velikosti tako majhna kakor tudi srednja in velike mednarodne korporacije so pod nenehenim pritiskom, saj morajo pri svojem poslovanju zagotoviti ne samo obvladovanje vseh kritičnih parametrov kot so čas, kvaliteta in stroški temveč se morajo tudi aktivno spopasti z obvladovanjem in zagotavljanjem potrebnih sprememb. Obvladovanje sprememb je ena ključnih tem tudi pri elektronskem poslovanju, saj bodo le podjetja, ki so organizacijsko oblikovana dovolj agilno in fleksibilno sposobna preživeti na vse bolj surovem tržišču. Pri iskanju novih inovativnih možnosti poslovanja morajo vsa podjetja ne glede na velikost in branžo njihove dejavnosti upoštevati tudi vse bolj obetavne možnosti,  ki jih nudi informacijska tehnologija. Informacijska tehnologija in predvsem njena vloga se je v zadnjem času drastično spremenila. Od prejšnje vloge, kjer je bila informacijska tehnologija in pa informatika zgolj sredstvo, ki je omogočalo razvoj novih poslovnih modelov in načinov poslovanja, je njena današnja vloga veliko večja, saj dobesedno sili podjetja v uporabo in fundamentalno prestrukturiranje dosedanjih poslovnih procesov in poslovnih modelov. 

2. VREDNOSTNA VERIGA IN POSLOVNI MODELI

Ko govorimo o poslovnih modelih je potrebno pojem samega poslovnega modela tudi natančno definrati. V najenostavnejšem pomenu je poslovni model način kako podjetje opravlja in odvija svoje poslovanje. Poslovni model definira tudi kako podjetje ustvarja dohodke in se preživlja. Skupaj z definicijo samega poslovnega modela je smiselno tudi pozicionirati podjetje samo v vrednostni verigi branže. Porter definira vrednostno verigo v podjetju kot skupek aktivnosti, ki jih podjetje opravlja za doseganje operativnega dobička. V klasični ekonomiji se celotna vrednostna veriga branže v grobem deli na:

· Dobavitelje

· Proizvajalce 

· Distributerje

· Prodajalce

· Končne kupce in uporabnike

Odnosi med posameznimi akterji v vrednostni verigi so se z leti izpopolnili in prilagodili razmeram na tržišču, zato je bilo predvsem podjejtjem, ki so šele vstopala na tržišče izredno težko zavzeti katerokoli izmed pozicij v vrednostni verigi.  Z uporabo spletnih tehnologij pa so se razmere na tržišču spremenile. Nove razmere na tržišču so na eni strani omogočile novim majhnim podjetjem, ki šele vstopajo na tržišče nove možnosti, saj lahko z uporabo informacijske tehnologije uspešno konkurirajo tudi večjim in finančno precej močnejšim podjetjemna drugi stranipa so za uveljavljena podjetja pomenile te spremenjene razmere na tržišču predvsem potrebo po prestrukturiranju utečenih poslovnih procesov, s katerimi so podjetja dolgo ustvarjala dobiček, in potrebo po ponovnem pozicioniranju tako na tržišču samem kakor tudi v sami vrednostni verigi branže, kjer so dejavna.  Na naslednji sliki lahko vidimo te spremembe na tržišču konkretno na primeru publiciranja.  
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Slika 1 Primerjava tradicionalne in elektronske vrednostne verige
Tradicionalna vrednostna veriga v publiciranju poteka od avtorja, publicista preko distributerja knjig in prodajalca do končnega uporabnika. Z uporabo informacijskih tehnologij pa lahko prepoznamo nove pozicije ne samo za trgovce ampak  tudi za same avtorje in publiciste. Najbolj znan primer izkoriščanja spletnih tehnologij na področju publiciranja je največja spletna knjigarna Amazon.com, katere poslovni model temelji predvsem na kvaliteti storitev, ki jih lahko ponudi kupcu. Amazon.com je tako s pomočjo informacijske tehnologije ne samo odkril vrzel na tržišču, ampak tudi prislil večje etablirane knjigarne z dolgoletno tradicijo kot so Barnes&Noble v spreminjanje njihovih poslovnih modelov. Moderni avtorji se tako v nekaterih primerih odpovedujejo klasičnemu načinu publiciranja v tiskani obliki in pri tem ne potrebujejo ne publicistov ne posrednikov, ki zagotovijo da njihov material prispe do končnega potrošnika. 

3. ASP BRANŽA IN ASP POSLOVNI MODELI

Nove možnosti informacijske tehnologije pa so najbolj radikalne in drastične spremembe povzročile prav na IT področju. Internet in pa nove tehnike komuniciranja med podjetji so spremenili ne samo načine kako programska in strojna oprema prispe do končnega uporabnika ampak tudi potrebe samih strank, ki stremijo za vse nižjimi  izdatki za informacijsko podporo svojega poslovanja in pa k vse bolj skalabilnim in prilagodljivim informacijskim sistemom. Vse te zahteve pa lahko izpolnijo podjetja, ki se ukvarjajo z informacijsko tehnologijo in, ki so sposobna svoje programske rešitve ponuditi v taki obliki, da zadovoljijo spremenjenim zahtevam strank
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Slika 2: Spremenjena vrednostna veriga na področju ASP

Če pogledamo sklasično vrednsotno verigo informacijske branže, ki je bil sestavljena na najnižjem nivoju iz proizvajalcev komponent kot je na primer na področju procesorjev Intel, nato proizvajalcev osebnih računalnikov kot je Compaq, izdelovalcev programske opreme Microsoft in pa ponudnikov storitev na področju informacijske tehnologije (EDS), vidimo, de je razvoj zahteval premike iz prejšnje veritikalne integracije iz samih začetkov razvoja informacijske tehnologije, kjer so velikani kot IBM ponujali celoten spekter produktov, v smer horizontalne specializacije. Posamezna podjetja so se zavestno odpovedala nekaterim tržnim segmentom, da bi se lažje osredotočila na gradnjo ključnih kompetenc in sposobnosti za doseganje še boljših rezultatov. V naslednji fazi so bila ključnega pomena različna partnerstva med posameznimi pomembnimi ozko specializiranimi podjetji in ustvarila nepisane standarde kot je npr. zavezništvo Microsofta in Intela imenovano tudi Wintel naveza.

Kakor so se razvijale zahteve in potrebe uporabnikov informacijske tehnologije, tako so se spreminjali tudi poslovni modeli podjetij, ki se ukvarjajo z informacijsko tehnologijo. Z velikom številom specializiranih ponudnikov informacijskih rešitev se je v podjetjih kopičilo veliko število slabo ali pa celo ne-kompatibilnih informacijskih rešitev. Zato so si stranke zaželele, da bi imele samo enega dobavitelja inforamcijske opreme in mogoče še več, da bi lahko svoje izdatke za informacijsko podporo v naprej načrtovala in tako imela pod kontrolo, kar bi posledično povzročilo zmanjšanje vseh stroškov za informacijsko podporo.  S spletnimi tehnologijami in pa predvsem z široko uporabo Interneta pa je bilo informacijskim podetjem omogočeno svoje izdelke ponudit na tak način. Analiza ASP vrednostne verige nam pokaže kdo vse sodeluje pri dobavljanju programskih rešitev in storitev na tak način. Na začetku so seveda podjetja na področju telekomunikacij, ki zagotavljajo ustrezno telekomunikacijsko infrastrukturo. Sama infrastruktura je premalo saj je potrebno za nemoteno delovanje aplikacij še veliko več kot samo ožičenje. V ta del ASP vrednostne verige spadajo predvsem podjetja, ki niso telekomunikacijska podjetja ponujajo pa ustrezno platformo za gostovanje aplikacij različnih proizvajalcev programske opreme. Naslednji korak v verigi so podjetja, ki omogočajo dostop do Intrneta (Internet Service Providers).  Člen, ki dejansko kreira vsebino rešitev in rešitve same so razvijalci aplikacij. Zadnja faza so podjetja, ki imajo dejanski stik s končnim uporabnikom aplikacij s strankami. To so lahko podjetja, ki vzdržujejo različne poslovne portale in t.i. agregatorji poslovnih storitev in rešitev. To so podjetja, ki združujejo pod enim okriljem vse kar njihove stranke potrebujejo za uspešno informacijsko podporo njihovemu poslovanju. Analiza samega poslovnega modela ponujanja poslovnih aplikacij in rešitev preko spleta nam torej ponuja različne preobrazbe obstoječih poslovnih modelov. Ponudniki internetnih storitev, bi lahko svojo dejavnost razširili še na področje ponujanja platforme za aplikacije. Klasična podjetja, ki razvijajo programsko opremo lahko izkoristijo tak način ponujanja programske opreme kot nov kanal za dostopanje do strank in s pomočjo inovativnih sistemov tarifiranja razširijo obstoječo bazo strank in pa istočasno olajšajo vzdrževanje same programske opreme. Z boljšo izkoriščenostjo strojne opreme seveda tudi znižujejo relativni delež  stroškov strojne opreme v celotnem strošku za informatiko. V neki meri se lahko repozicionirajo na IT tržišču saj za to da bo stranka lahko uporabljala njihovo programsko opremo ni več potrebna spremljajoča strojna orpema, ki jo dobavi nek drug dobavitelj.   Dejstvo da ima agregator poslovnih rešitev in storitev še dodatno prednost pred klasičnimi instalacijami programske opreme  saj lahko po ptrebi razširi rešitev , jo zamenja z ustreznejšo in pa pridobi ugodnejše pogoje pri dobaviteljih programske in strojne opreme, istočasno pa nudi tudi ustrezno podporo in vzdrževanje pod bolj ugodnimi pogoji.

Na naslednji sliki si lahko ogledamo različne možnosti preoblikovanje obstoječih poslovnih modelov podjetij dejavnih na področju informacijske tehnologije.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                     
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Slika 3 Različni poslovni modeli za IT podjetja
4. AGREGATOR POSLOVNIH REŠITEV IN STORITEV KOT VIRTUALNO PODJETJE

V tem poglavju obravnavani poslovni model lahko poimenujemo tudi agregator poslovnih rešitev in storitev, ki je lahko organizirano pravno formalno kot eno podjetje, ki povezuje vse dejavnosti in jih združuje v celoto, ki prinaša sinergične učinke ne samo za agregatorja ampak tudi za stranke same. 
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Druga možnost, ki izkorišča še več prednosti elektronskega sodelovanje pa je, če je tak agregator organiziran kot virtualno podjetje, kar pomeni, da ni kapitalskih povezav med vsemi podjetji ampak da obstoja samo virtualna organizacija, ki koordinira vse dejavnosti. S takim poslovnim modelom se lahko podjetja z različnih področij hitro in učinkovito povežćejo brez dolgotrajnih pogajanj o kapitalskih povezavah in deležih. Ko obseg poslovanja takega virtualnega podjetja preseže določeno mero potem se seveda pojavi potreba po skupnem tržnem nastopu, okrepljeni koordinaciji in tesnejšemu povezovanju podjetij. Na tej točki se lahko izbere ustrezno pravno obliko za ustanovitev podjetja in kapitalske povezave med samimi podjetji.

Agregator poslovnih rešitev in storitev združuje torej dejavnosti različnih podjetij, ki so specializirane za posamezna področja kot so razvoj programske opreme, dostop do interneta, telekomunikacijske storitve, aplikacijska infrastruktura in svetovanje tako na poslovodnem področju kakor tudi na področju informatike.
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Slika 4: Dejavnost agregatorja poslovnih rešitev in storitev
5.ZAKLJUČEK

Slovenska podjetja na vseh prej omenjenih področjih bi vsekakor lahko preoblikovala svoje poslovne modele v tej smeri, eden ključnih problemov pa ostaja infrastruktura, ki v Sloveniji še precej zaostaja od razmer, ki vladajo v Združenih državah
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