Penteo ICT Analyst

.

e Pented, >

Ano XVIII n2 9. marzo de 2010

SAP se enfrenta a su peor enemigo: SAP

por Manuel Angel-Méndez, Analista Asociado, Penteo

iHa perdido SAP la capacidad de liderar el mercado de software de gestion
empresarial? Esto es lo que se preguntan analistas de mercado, analistas
financieros, competidores e incluso sus propios clientes desde el pasado febrero,
fecha en la que el CEO desde abril del 2008, Leo Apotheker, dimitié de forma
inesperada.

Con este movimiento, el mayor fabricante mundial de software empresarial
espera olvidar un horroroso 2009, afio en el que sus ingresos totales cayeron
por primera vez desde el 2003 (un 8%), sus ventas por licencias de software se
desplomaron casi un 30% vy los beneficios un 4%.

La compafiia culpa a la crisis. Sin embargo, la realidad apunta ademas a
problemas de fondo: estrategia confusa, falta de visién a largo plazo y lentitud
para reaccionar ante la ola del software como servicio (SaaS). En el siguiente
ePenteo analizamos el presente y futuro del gigante aleman.

El pasado siete de febrero, SAP anuncié la dimisiéon de su hasta ahora CEO, Leo Apotheker, tras 20 afios
dedicado al proveedor aleman. “La reestructuracion nos permitira alinear innovacion de producto y necesidades
de clientes”. Fue una de las frases del comunicado oficial. Curiosamente, la nueva direccidon no tendra un
nuevo CEQ, sino dos: Bill McDermott y Jim Hagermann Snabe. Ambos serdn co-CEOs, un modelo utilizado en
Walldorf previamente y, para muchos, sefial del cruce de caminos ante el que se encuentra la compafia.

Los factores que han llevado a SAP a renovar la directiva son tan diversos como importantes. Pero todos parten
de una pérdida de confianza del mercado sobre su capacidad de liderar el sector en los diez préximos anos.
Algo sobre lo que hasta ahora nunca se habia dudado.

2009, un punto de inflexion.

La fuerte recesién econdmica ha destapado problemas estructurales que SAP se ha comprometido a resolver lo
antes posible. El afio pasado marcé un punto de inflexion en su estrategia por los siguientes motivos:

1 Caida de ingresos y beneficios. En el afio fiscal 2009, SAP logré unas ventas brutas de 10.671 millones
de euros, un 8% menos gue el aflo anterior y apenas un 4% mas respecto al 2007 (ver grafico 1). EMEA
supone el 54% de sus ingresos totales, aungue el 20% proviene exclusivamente de Alemania.



Grafico 1. Variacion resultados SAP

El beneficio neto acumula una caida del 7% desde el 2007, la primera vez que registra un segundo afno
consecutivo de numeros rojos desde la crisis de las puntocom. Por supuesto, buena parte se debe al
impacto de la crisis financiera y al retraso y cancelacion de inversiones TIC de las compafias. Pero la
lentitud de SAP en adaptar el negocio a la nueva coyuntura econémica y tecnoldgica sin duda ha
contribuido a las pérdidas.

Derrumbe de ventas en licencias de software. El dato mas preocupante es la profunda caida de
ingresos por licencias de software, un 28% menos en el 2009. La caida ha sido compensada por un
aumento del 15% en ingresos por servicios de soporte, en parte gracias a la subida de precios realizada a
comienzos del 2009. Hoy las licencias de software suponen sélo el 24% del total de los ingresos de SAP,
frente al 33% del 2007. En contraposicién, los servicios de soporte amasan el 50% de los ingresos, 13
puntos porcentuales mas que hace dos afos (ver grafico 2). Un peligroso equilibro: sin nuevas licencias {y
futuro soporte), el negocio de SAP estd abocado a languidecer a largo plazo.

Grafico 2. Aportacion a ingresos totales, 2009
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Presion competitiva en aumento. Oracle, su mas directo rival, ha logrado capear mucho mejor el
temporal. Sus ingresos totales en el afio fiscal 2009 (finalizado el pasado mayo), aumentaron un 4% vy
sus beneficios un 1%. Todo un logro en plena recesién. Ademds, sus ventas por nuevas licencias de
software cayeron sélo un 5%. En lo que va de afo fiscal 2010 ha logrado mantener constantes sus
ventas totales y acotar la caida de sus ingresos por licencias entre el 4% vy el 6%.

Segln un informe de Goldman Sachs, Oracle estd ganando cuota de mercado a SAP en EE UU. A nivel
mundial, la cuota de SAP en ERP para grandes empresas es del 18% frente al 11% de Oracle. Pero cada
vez méas ClOs parecen dispuestos a considerar productos alternativos a SAP o, al menos, incluir
aplicaciones de Oracle, Microsoft o IBM dentro de un ecosistema SAP. La fuerte apuesta de IBM en el
terreno de Business Intelligence y el muisculo que la compra de Sun otorga a Oracle, han restado
protagonismo y liderazgo a SAP.

Lentitud de cambio e innovacion. La estrategia de SAP en los ultimos anos, a excepcion de la compra
de Business Objects en el 2007, se ha basado en expandir lentamente su negocio existente. Frente a esa
linea conservadora, Oracle ha adquirido mas de 50 companias desde que empezara con PeopleSoft. Eso
le ha permitido crecer mas alla de las bases de datos. Ambos estan experimentando caidas en la
demanda de ERP, pero mientras Oracle avanza gracias a su diversificacién, SAP parece estancarse.



Ademés hay que afadir el poco éxito de SAP en su intento de ganar peso en pequefas y medianas
empresas (pymes) y de lanzar Business ByDesign, su propuesta SaaS (software como servicio). Dos anos
después de anunciar sus planes, Business ByDesign esta todavia sélo disponible en EE UU, Reino Unido,
Alemania, China e India, y apenas cuenta con 100 clientes. A mediados de 2010 se espera un
lanzamiento global, que incluird Espafia. Sin embargo, Netsuite, Microsoft y Salesforce ya se han
asentado en diferentes huecos del mercado SaaS. ;Demasiado tarde para SAP? Un dato como respuesta:
las previsiones del proveedor aleman con Business ByDesign eran de generar mas de 1.000 millones de
dolares de ingresos este afo. Ya ha reconocido que no ocurrira.

La estrategia futura de SAP: simplificar y diversificar.

A raiz de los malos resultados del 2009 y la dimision de Leo Apotheker, los nuevos CEOs se afanan en clarificar
a inversores y analistas su estrategia a largo plazo. El objetivo: devolver la confianza al mercado y tranquilizar a
clientes. Este afio comprobaremos si lo consigue. Para [}
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