České IT po roce krize:  Propad hlubší než si přiznáváme
Je tomu o něco více než rok, co se začalo mluvit o hospodářské krizi i v České republice. A je to necelý rok, co se nejdříve zpomalení a poté i pokles ekonomiky projevily i v jiných oborech než v těch, které byly dlouhodobě ohrožené.  Jak se nová situace projevila v českém IT? Chovají se zákazníci jinak? A jsou na to dodavatelé schopni reagovat?

Zabýváme-li se těmito otázkami, rychle zjistíme, že neexistuje nic jako celkový objektivní přehled situace na českém IT trhu. Data Českého statistického ústavu budou k dispozici až se zpožděním, a přitom právě tato data jsou jediným spolehlivým zdrojem informací o dění. 

Doba optimistických lží
Příležitostně zveřejňované odhady analytických společností většinou hovoří o tom, že trh přestal růst, ale nedochází ani k dramatickému poklesu. Lze ovšem tyto odhady pokládat za směrodatné? Když si uvědomíme, jak vznikají, vede to spíše ke skepsi. Analytik obejde nejvýznamnější dodavatelské firmy a dotazuje se jich, jak se jim vedlo v posledním období a jak očekávají, že se jim povede. Tyto odpovědi jednotlivých firem se kriticky zhodnotí, sečtou a odhad trendu je na světě.  Takový postup ovšem selhává v situaci, kdy šéfové firem ztrácejí přehled o dění nebo lžou. A dnes jsme v situaci, kdy se děje obojí. 

A pak tu jsou prohlášení samotných dodavatelů, na která se nedá spoléhat už vůbec. V posledních měsících totiž v české kotlině pevně zakořenil zvyk neustále tvrdit něco ve smyslu „jsme na tom skvěle. Právě v krizi všichni potřebují naše produkty a služby, protože jim pomáhají šetřit peníze.“  Spousta podniků, jejichž managementy takové věci tvrdí, jsou ve skutečnosti bez zakázek a musí propouštět. Schválně, podívejte se, kolik z těch firem, jejichž produkty mají být právě v době krize velice užitečné, přijímají nové zaměstnance nebo se stěhují do větších prostor. Osobně vím o jediné. Až úsměvnou podobu to má u globálních gigantů kótovaných na amerických burzách – na jedné straně optimistická prohlášení určená pro místní český trh, na druhé straně chmurná čísla sdělovaná  akcionářům. 
Vzpoura zákazníků

Zajímavějším vodítkem snad mohou být vydávané tiskové zprávy. A tady je posun proti situaci před rokem až dramatický. Vychází spousta zpráv o nových produktech, ale na komuniké o nové zakázce narazíte málokdy.  Spolu se skutečností, že většina firem v oboru propouští, to dává tušit, že české IT prochází výraznějším poklesem, než se může zdát na první pohled. A jestliže v jiných odvětvích trh je možné spekulovat, že trh dosáhl dna a že výroba bude pokračovat v menším, u firem zaměřených na projekty nebo jednorázové dodávky může být takový pobyt na dně smrtící. Zvláště, jestliže není vidět žádné světlo na konci tunelu. Ale to ještě není všechno.  Jestli si podniky zjistí, že mohou omezit investice do IT, aniž by to způsobilo znatelné škody, budou ochotni v lepších časech začít znovu utrácet? Což není jen problém podnikového trhu.  Obchodní debakl Windows Vista nemusí být jen problémem jednoho produktu, ale začátek trendu, kdy zákazníci pochopili, že se prostě nemusí nechat nutit, aby si pořizovali nové věci. Doporučuji v tomto smyslu skvělou analýzu Jiřího Donáta, která nedávno vyšla na Lupě.
Nicméně je zřejmé, že nejsou všichni postiženi stejně a že některé segmenty i v této situaci rostou, i když možná jen dočasně. 
· Speciální systémy a řešení zaměřené na správu pohledávek, insolvenci, vymáhání  dluhů apod.
· Jednoduchá řešení pro automatizaci činností.  Je celkem běžná situace, že organizace prošla vlnou propouštění, na stejnou práci je méně zaměstnanců, nasazení většího systému nepřichází v úvahu a hledá se něco, co nestojí moc peněz a dá se to nasadit velmi rychle.
· Malá řešení obecně. Není málo podniků, kde se chtěli vybavit větším systémem, projekt byl kvůli nedostatku peněz zastaven, a místo toho si nyní pořizují menší řešení.  Nezdá se ale, že by to znamenalo automatickou výhodu pro všechny dodavatele malých a laciných řešení – zpravidla totiž nemají vybudovanou prodejní síť, která by jim umožnila situace využít.

· … a pak je tu zákon o eGovernmentu, datové schránky, konverze dokumentů a vše, co s tím souvisí.  To jsou nové příležitosti pro dodavatele spisových služeb i pro ty, kdo dokáží obsloužit komerční organizace. Přirozenými favority jsou firmy, které Czech POINT a datové schránky realizují, ale trh je větší, než jaký mohou obsloužit dva dodavatelé.
Soumrak velkých…
Výčet možná není úplný, je nicméně zřejmé, že žádná z těch oblastí příležitostí nedokáže nahradit výpadek velkých projektů.  Ale krize nemůže za všechno. Velkých projektů ubývalo už před krizí, v posledním roce se tento vývoj jen urychlil.  Dobře to lze ilustrovat na fenoménu CRM, tedy systémů pro řízení vztahů se zákazníky. Nejdříve panovalo všeobecné přesvědčení, že „kdo nemá CRM, brzy přestane existovat.“ Následovala vlna projektů,  z nichž naprostá většina skončila zklamáním. Poté změna názoru: CRM prý není informační systém, ale způsob fungování organizace, zejména její kultura a návyky zaměstnanců. Přeloženo do lidské řeči – CRM se vám vyplatí až poté, co provedete dlouhodobý, složitý a riskantní změnový projekt a kdy se vám podaří změnit kulturu podniku. Divíte se, že má jen málokdo chuť se do takového podniku pouštět? Místo CRM bychom mohli dosadit jiný shluk písmenek a výsledek by byl stejný.
…a svítání malých

Dodavatelé velkých systémů a integrátoři tedy mají problémy. Rozvíjí se naopak fenomén expertů na volné noze, jimiž mohou být programátoři, testéři, projektoví manažeři, konzultanti a kdokoliv další. Ani tohle není úplně nové. Odedávna takoví lidé byli a odedávna se vědělo, že toho umí v průměru víc než ti ve firmách. Prostě proto, že na volnou nohu nebo do vlastních malých firem odcházejí zpravidla seniorní lidé, kteří si ve firmě ověřili, že se tak dokážou uživit. A zákazníci vždy dobře věděli, že záleží na kvalitách konkrétního člověka, nikoliv na vizitce.  Neměli jen čas takové lidi hledat.  Ještě před krizí tvrdila studie Open University Business School, že na britském trhu chybí více než 50 000 konzultantů na volné noze. Tolik jich poptávaly britské podniky a nedokázaly je sehnat.  Pravda, netýkalo se to jen IT profesí, ale i marketingových konzultantů, expertů na lidské zdroje apod. A je také pravda, že český trh je menší.  Přesto se tu zdá být prostor pro tisíce lidí, což odpovídá několika firmám o velikosti Unicornu nebo Asseca. Jestliže ve firmách panuje tíživá atmosféra, někteří ten krok udělají. A myslíte, že se jim bude za dva roky chtít zpátky?
Čímž se dostáváme i k tomu, že se nemění jen dodavatelé, ale i zákazníci. Pochopitelně tlačí na cenu ještě více než dosud. Pro každou novou věc se snaží mít silnější zdůvodnění než dříve. A chtějí řešení, které bude možné instalovat velmi rychle. Kromě toho všeho se v těžkých dobách dostává na čelní místo požadavek na laciný provoz, a ideálně na možnost snadno provádět změny bez dodatečných nákladů. Ale nejen to.  Stále častěji se stává, že si šéf IT zákaznické organizace nechá ukázat, jak se změny provádějí. Před mnoha lety, když jsem pracoval v korporaci, jsme pod sloganem „flexibilita“ prodávali velký informační systém, kde každá změna vyžadovala přeprogramování jádra. Dnes by něco takového neprošlo. 
Zkrátka, poměry se mění, ale zatím je možné vidět jen úlomky celkového obrazu. A je příliš brzy na to říkat, kdo budou vítězové a kdo skončí mezi poraženými.  Ale když tyto úlomky pozorujeme, je těžké si  nepoložit otázku, zda je dlouhodobě udržitelné, aby měl programátor čtyřnásobný plat než zdravotní sestra a aby HR manažerka v počítačové firmě brala dvakrát tolik co její kolegyně v potravinářství.  Kdo ví, možná jsme udělali další krok k tomu, že IT prostě přestane  být privilegovaným oborem. 
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