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	"נצטרך להחליף דיסקט" 
גם בתעשיית התוכנה הישראלית יש חשבון נפש. החטאים: גאווה, תאוות בצע ושיטת הסמוך, האיום: התחרות מהמזרח, אבל יש מקום לאופטימיות 
שמוליק שלח 
12/10/2005
יום כיפור מוגדר כזמן טוב לחשבון נפש. המגזר העיסקי הוא מקום בו נדרש חשבון נפש כמעט יומיומי - בעיקר בתקופות סוערות. כמעט כל אחד מאנשי העסקים הבולטים במשק התייצב בשנים האחרונות מול המצלמות והעיד על חשבון נפש שביצע – אחד בטרק בנפאל, אחר בזמן קריסת החברה בה השקיע, ושלישי מול פקידי הממשלה שלא היו מרוצים מהתנהלות עסקיו. המשותף לכולם הוא הרגע בו החליטו על שינוי שנדרש בכיוון אליו הולכים עסקיהם.

יום כיפור אומנם שייך ליחסים שבין אדם לאלוקיו, אבל גם למגזרי פעילות שלמים במשק יש חשבון לעשות. יש קהילה של בעלי שליטה, עובדים ולקוחות שעושים לעצמם "חשבון נפש" האם המגזר שבו ומולו הם פועלים הוא המתאים והראוי ומה היכולת שלהם להתקדם בו.

יום כיפור הנוכחי תופס את תעשיית התוכנה הישראלית ברגע בו נדרש חשבון נפש נוקב. מצד אחד הגידול בפעילות ההיי-טק, הביקושים העולים בארץ ובעולם לפתרונות תוכנה "משלנו", עיסקאות ענק שביצעו חברות בינלאומיות במגזר התוכנה הישראלי (בשווי חצי מיליארד דולר), וכמובן, הרכישות בשווי חצי מיליארד דולר שביצעו חברות תוכנה ישראליות רק בסוף השבוע האחרון (קומברס וצ'ק פוינט), מזניקים לשמים את מצב הרוח של הפעילים בתחום. 

מצד שני, אסור לרגע לשכוח, עולם התוכנה הוא הקורבן הראשון של הגלובליזציה. לתעשיית התוכנה הישראלית צומחות לאט לאט מתחרות קשות במזרח אסיה ובמזרח אירופה. הם זולות יותר, יעילות יותר, פחות מאיימות ומוכנות לעשות הכל בשביל הלקוח. בעוד הישראלים נחשבים כבעלי יכולות עדיפות בתחומי המחקר והפיתוח, בשאר השלבים שבדרך להצלחת החברה – תכנון ועיצוב מוצר, הליך הייצור, בדיקות איכות וכמובן השיווק – משאירים אותנו המתחרים (ובעיקר ההודים) הרחק מאחור. 

אחד המקומות בו עתיד להתבצע חשבון נפש הוא "וועידת העסקים הראשונה של יצרני התוכנה הישראלים", שתתרחש בתחילת נובמבר בת"א. הוועידה תנסה ליצור שיתופי פעולה בין חברות התוכנה הישראליות על מנת לקדם את הצמיחה בענף. 

בין מהמשתתפים הבולטים בוועידה יהיה אברהם שלום, סגן נשיא גרטנר המזה"ת. גרטנר היא חברת המחקר והייעוץ הטכנולוגי הגדולה בעולם. שלום אחראי בתוקף תפקידו לריכוז פעילויות הייעוץ שמספקת גרטנר ללקוחות באזור המזה"ת. אלפי המקרים שעוברים מתחת לידיהם של האנליסטים והיועצים בחברות המחקר נותנים להם פרספקטיבה על שוק התוכנה בכלל, ובמקרה זה על שוק התוכנה הישראלי בפרט.

שלום מספק דוגמא כואבת להתנהלות הענף המרכזי בתעשייה עתירת הידע בישראל. בתחילת שנות התשעים נדרשה אמריקן אקספרס לפתרון תוכנה מסוים. שלום, שעבד אז בחטיבת טכנולוגיית המידע (IT) באמריקן אקספרס, מספר כי עובד בכיר בחברת תוכנה ישראלית ידועה הציג את פתרון התוכנה שהם מציעים. במצגת נשאל הנציג הישראלי מספר שאלות וענה עליהם. לאחר מכן אמרו אנשי אמריקן אקספרס כי למרות ההסבר הם עדיין אינם מבינים כיצד המוצר עונה על דרישותיהם. תשובתו של הנציג הישראלי הייתה: "תסמכו עליי, זה עובד...". 

מיותר לציין כי אמריקן אקספרס לא הייתה מעוניינת בקשר נוסף עם אותה חברה. "זה אומנם מקרה קיצוני והיום אנחנו שונים במקצת", אומר שלום, "אבל עדיין לא מספיק התקדמנו בשביל לקיים תקשורת טובה עם לקוחות בינלאומיים. כאשר יש קצר של תקשורת אפילו לא שמים לב איזה מוצר הבאת לשולחן. אבל כבר אין לנו ברירה ואנחנו נשתנים. העולם משנה אותנו".


ש: ואיך אתה מסביר את ההצלחה של צ'ק פוינט למשל?

ת: 
"זה באמת מקרה יוצא מהכלל. צ'ק פוינט הצליחה לנטרל את הדברים האלה בזכות הנהלה מצויינת. הם יודעים להאזין לדרישות של הלקוח ולא מנסים לבלוע את כל העולם. הם מאוד ממוקדים בלקוח ובדרישות שלו ולמדו איך ליישם מודל של win-win בצורה מצויינת".
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גיל שוויד, צ'ק פוינט > גיל שוויד, צ'ק פוינט 
"כבר לא צריך לדבר בביטים ובייטים" 
שלום מתייחס בדבריו בעיקר לשוק התוכנה הארגוני, שוק זה כולל שרתי תוכנה ארגוניים (למשל שרת Web או SQL Server), פתרונות תוכנה לריכוז מידע על משאבים בארגון (כגון מערכות ERP), תוכנות לניתוח פעילות הלקוחות (כגון פתרונות מסוג CRM), פתרונות שונים בתחום התקשורת והאחסון, ועוד. רוב מוצרי התוכנה בעולם מיועדים לשוק זה, וכך גם השירותים והמוצרים שיש לשוק הישראלי להציע. 

המגמה המרכזית ששלום רואה בשנים האחרונות בשוק היא הפיכת מוצרי התוכנה הארגוניים למוצרי מדף (commodities). להערכת גרטנר מגמה זו תביא לצמצום מספר חברות התוכנה הגדולות בעולם מ-2,200 כעת לכמחצית מכך עד לשנת 2007. "הרבה חברות נותנות את אותם פתרונות והשוק אינו יכול לספוג את כולן, מה שמביא להליך טבעי של מיזוגים ורכישות", אומר שלום. 

כדוגמא לזעזועים שעוברים על השוק אפשר לראות את עסקת הענק לפני מספר שבועות בה רכשה ענקית בסיסי הנתונים והתוכנות העסקיות – אורקל - את החברה המובילה בשוק ניהול קשרי הלקוחות – סיבל (Siebel) עבור 5.8 מיליארד דולר. במקביל (באותו יום) רכשה eBay את חברת הטלפון האינטרנטי – Skype תמורת כ-4 מיליארד דולר.  

בשוק הישראלי, בו לא קיימות חברות בסדרי גודל כאלה, לא מורגשים כל כך הזעזועים. אולם גם אצלנו אפשר בשנה האחרונה להרגיש ברכישות אסטרטגיות מוגברות בענף. דוגמאות לכך אפשר למצוא ברכישה של תים את מלמ של זאבי (64%) תמורת 120 מיליון שקל וכן מיזוגים אינטנסיביים בענף שירותי המחשוב הישראלי.

חשיבות הטכנולוגיה שבאה לידי ביטוי במוצרים, כך מסבירים בגרטנר, נשחקת. מה שהרבה יותר חשוב היום בפתרונות שמציעות החברות הוא ההתאמה לעסק. גרטנר רואה את השינויים בשוק התוכנה הארגוני נוטים יותר לכיוון פתרונות תוכנה ספציפיים, "מונחי לקוח". על פי חברת המחקר הלקוחות בעולם כבר אינם מחפשים תוכנות ארגוניות, אלא פתרונות ספציפיים המתאימים להם במיוחד.

"החברות הגדולות הפעילות במגזר העיסקי – יבמ, מיקרוסופט, אורקל וסאפ – מבטיחות לקהל היעד שלהם תוכנות עם התאמה הרבה יותר "אישית". אם פעם היה לוקח בין שמונה חודשים לשנה על מנת להוסיף מודולים לתוכנה העיסקית על פי דרישות הלקוח, היום זה הרבה יותר מהר", מסביר שלום. 

"כבר לא צריך לדבר בביטים ובייטים על מנת למכור תוכנה ללקוח. באות אלינו חברות ודורשות שנלמד אותן איך לדבר עם החברות במגזר הפיננסי, איך למכור תוכנות לבנקים. רואים הרבה יותר אנשי עסקים מובילים פרוייקטים טכנולוגיים וכך מבינים שדברים משתנים בתעשייה. היום אנשים בארגונים קצרי רוח ואין להם זמן להשקיע בפיתוח פתרונות מתאימים. אם אין דרך להראות שאתה חוסך כסף באופן משמעותי אתה לא נכנס. החברות הגדולות עושות שמיניות באוויר על מנת להוכיח שהן עומדות בתהליך העסקי".

ש: איפה זה מעמיד את תעשיית התוכנה הישראלית?

ת: "האנשים שמנהלים את העסק היום הם אנשי עסקים והם יודעים מה הם רוצים ודורשים הלימה בין המערכת הארגונית לבין העסקה ומכתיבים את האג'נדה לחברות. אם אתה לא ממוקד היום היכולת שלך לשרוד קטנה. הישראלים מאוד טובים בחדשנות – דבר שהוא מצויין, כי החברות הגדולות צריכות פתרונות ייחודיים ורוכשות עשרות פתרונות של סטארט-אפים לשם כך - אולם יש להם בעיה קשה מאוד בפיתוח המוצר מעבר לשלבי המו"פ עקב תרבות עסקית בעייתית".

על פי הערכות גרטנר יצרניות התוכנה הישראליות נכשלות בעיקר על שיווק. 60% מהכישלונות של תעשיית התוכנה הישראלית קשורים ישירות לבעיות של קשרים עם לקוחות – מחסור בכיסוי אפקטיבי לשיווק ומכירות, מוצרים שאינם פותרים בעיות אמיתיות או מוצרים שאין לקוחות שמוכנים לשלם עליהם. 40% הנוספים, אם תהיתם, גם הם בתחום השיווק ומתייחסים למודל רישוי תוכנה בעייתי.

שלום מסביר כי "המודל בו עובדות חברות התוכנה בעולם משתנה. קיימת "שרשרת ערך" למוצר - לכל שלב בהפקת המוצר ישנו מקום אחר בו ניתן לבצע אותו באופן אופטימלי ובו מתקבל הערך מוסף הגבוה ביותר. 

"כתוצאה מהאינטרנט, החשיבות הגיאוגרפית הולכת ומאבדת חשיבות ומה שמשנה זה מי מרוויח בסוף הדרך. למשל, גרטנר ממליצה לקוחותיה על ישראל מקום מרכזי למציאת חדשנות טכנולוגית. לעומת זאת, ייצור התוכנה עצמו (כתיבת התוכנה) זול בהרבה במדינות במזרח והשיווק תמיד מומלץ שיתבצע במדינות היעד, ישראל בהחלט אינה המקום האופטימלי עבור חברה תוכנה שמעונינת למקסם את הערך שהיא מקבלת מכל שלב בפיתוח ובייצור".
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"אנחנו צריכים להשתנות בתוך 5 שנים" 
אבל החשש ממתחרות בתחום התוכנה אינו רק מצד בעלי החברות והמשקיעים. בתי התוכנה במזרח אסיה ובמזרח אירופה "גנבו" בשנים האחרונות אלפי משרות לעובדי התוכנה הישראלים. חלקם באופן ישיר ע"י פעילות עסקית שהופנתה לשם, וחלקם ע"י חברות מקומיות שפועלות בשיתופי פעולה עם חברות בחו"ל. לתופעה קוראים Offshore (אאוט-סורסינג מחוץ לגבולות המדינה). עפ"י הערכות גרטנר, כ-3,500 משרות עברו למדינות אחרות או לא נפתחו כלל בשל העברת העבודה לחו"ל. 

לדעתו של שלום הבעיה אינה מתחילה בתעשיה אלא באקדמיה. "יש לנו מספיק מוחות שייצרו את הקודינג (כתיבת הקוד בתוכנה  ש.ש) אבל לא מספיק שיספקו את ה-R&D. צריך לפתח סטיגמה שישראל היא מדינה שיש לה מה להציע, כי אנחנו בתחרות מתמדת עם מדינות שמתפתחות...".


ש: רגע, ומה אמור לחשוב בוגר אוניברסיטה בתחום התוכנה שיש סיכוי שהתפקיד שלו "ינדוד" להודו? 



ת: 
"כן, יש סיכון. אם בית תוכנה חושב איפה להשקיע, יש בהחלט סיכוי שהוא ישתמש בשווקים הרחוקים, אבל זה לא קורה ביום. שיתוף פעולה עם מדינות אחרות ייתן לנו תנופה ויחזור אלינו בצורה טובה. יש לנו יכולת שרידות טובה ויש לנו יכולת פיתוח וחדשנות טובה. שת"פ עם הודו יכול להחזיר אותנו למצב שהיינו עוד לפני התפוצצות הבועה.

"הודו יכולה להיות גם ברכה עבורנו. אנחנו משלימים בהקשר הזה. באופן מסחרי אנחנו טובים בחשיבה וב-R&D, והם יותר טובים בהשלמת התהליך. יכולה להיות סינרגיה מוצלחת מאוד עם השוק ההודי. אם מחברים את "שרשת הערך" שמספקת התעשייה ההודית והישראלית זה הרבה יותר יעיל ואפקטיבי ממה שעושים בארה"ב ואירופה. צריך לשכנע את חברות התוכנה הגדולות להוציא את יצור התוכנה להודו וישראל. זה יספק לנו הכנסות אדירות. לא הייתי מספק מסר שהוא פסימי או מנסה להפחיד את מהנדסי התוכנה. אם נמצא את הדרך לשתף פעולה עם הודו נוכל להצליח".


ש: מה צריך לעשות כדי שתעשיית התוכנה הישראלית תצליח בכך?


ת: 
"נצטרך להחליף דיסקט. זה יקרה אולי כתוצאה מאילוץ. אנשים בחברות מתנהגים היום הרבה יותר כמו אמריקנים ולומדים איך לדבר אנגלית הרבה יותר טוב בשביל לתקשר עם הלקוחות בעולם. החברות הישראליות צריכות להבין: אני קטן, ואני צריך לדעת איך להתחבר לגדול שיתן לי את המינוף שאני צריך. נצטרך להשתנות עם הדרישות של השוק.

"יש לישראלים בעיה גדולה של יוהרה וזה מפריע ליצירת הקשר עם החברות הזרות. כל החברות הישראליות רוצות לפרוץ בגדול ולקחת את הקופה וזה לא עובד. זה מודל שאבד עליו הכלח. אבל זו בעיה של ניהול ולא של טכנולוגיה. כתוצאה מכישלונות שהיו בעבר אנשים התפכחו. בכל מקרה אם לא נשתנה – ניכשל. אנחנו צריכים להשתנות בתוך 5 שנים על מנת ליצור את הערך המוסף שימשוך לכאן את החברות הגדולות".


