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Tuskin PeopleSoftin hallitus oli ehtinyt myontymé&éan Oraclen
ostotarjoukseen, kun analyytikot jo siirtyivat pohtimaan kuka
seuraavaksi ostaa ja kenet. Ohjelmistoalalla kun on selvasti
likkumassa fuusioiden aalto.

Kesalla Microsoft tunnusti pohtineensa SAPin ostamista. Ja
valtausdraaman keskellakin Oracle myonsi katselleensa myds
BEA Systemsin, Siebel Systemsin ja Lawson Softwaren
peraan.

Eika ohjelmistoala ole fuusioitumisintonsa suhteen mitenkaan
poikkeuksellinen. Esimerkiksi tamé&n vuoden aikana
yhdysvaltalaisoperaattoreiden markkinakentta on muuttunut
lahes kokonaan, kun heti Cingularin ja AT&T Wirelessin
sulautumisen toteuduttua Sprint ja Nextel ilmoittivat
yhdistyvansa.

Niinpa Symantecin miljardisuunnitelmat Veritaksen
ostamisesta eivat tulleet maailman tietoisuuteen yllatyksena.
Vaikka tdman liiton solmiminen nayttaakin sujuvan
huomattavasti kivuttomammin kuin Oraclen ja

PeopleSoftin synnytys, ei yhdistyminen pitkalla tahtaimella tule
olemaan mutkatonta.

Symantecilla kun on edess&éan suuri muutos tietoturva-
asiantuntijasta isojen yritysten tietojarjestelmien yllapitajaksi ja
suojaajaksi.

Vaikeampaa kuin arvataan

Yleensakin kahden erilaisen organisaation yhdistaminen ja
paallekkaisten toimintojen karsiminen on keskimaaraista
hankalampi tehtava yritysjohdolle.

Jokin kuitenkin ajaa suuriakin ohjelmistoyrityksiéa yhdistymaan
ja useassa tapauksessa se jokin on asiakaskunnan
kasvattamisen tarve. Monella yrityksell& kun suuri osa
myyntituloista syntyy nykyisilta asiakkailta saatujen
lisatilausten, paivitysten ja palvelusopimusten kautta.

Mitd suurempi asiakaskunta, sitd suuremmat lisatulojen
mahdollisuudet.Asiakaskunnan kasvattaminen oman
myyntitydn avulla on kuitenkin rankkaa tyota. Potentiaalinen
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asiakas on ensiksi saatava vakuuttuneeksi tarjotun
tuotteen erinomaisuudesta kilpailijan tarjoomuksiin
verrattuna.

Eika tama aina riitd, vaan paalle on viela latkaistava jotain ekstraa,
kuten tuntuva alennus tai ilmainen asennus- ja
palvelusopimus.

Yritysoston kautta asiakaskunta kasvaa kertarysayksella. Ja
jos oikein onnistaa, kaupan mukana saattaa viela tulla jokin
hyva tuotekin ja joukko patevaa henkilokuntaa. Helppoa, vai mita?

Siis kuka ostaa kenet?

Monet ovat sitéa mielta, etta viimeaikojen fuusiokuume ei
paattynyt Symantecin lehdistttiedotteeseen. Arvuuttelun
kohteena onkin lahinna ketk& ovat kaupan osapuolina.

Vedonlydjien ostajasuosikkeja ovat Microsoft ja IBM, joille
kummallekaan ei kateisen riittdminen ole ongelma.
Microsoftilla ongelmana on lahinna liikka k&teinen, vaikka se
onkin jo jonkin aikaa yrittanyt siirtdé varoja osakkailleen
ennatysosinkojen avulla. Kassassa on silti edelleen noin 30
miljardia kahisevaa, jolla ostaisi yrityksen jos toisenkin.

Ostettavien puolella BEA ja Siebel ovat saaneet jo
liiaksikin huomiota. Onneksi BEAlla naytetaan ymmarretyn
kuinka naihin ainaisiin ostohuhuihin pitad suhtautua.

Viimeaikaisessa lehtihaastattelussa yrityksen edustaja
kuittasi spekuloinnit toteamalla, etta asiakkaiden liséksi heita
nayttavat nykyaan rakastavan myos heidan kilpailijansa.

<hr>Hartti Suomela tydskentelee Nokian Piilaakson
yksikdssa tutkimustehtéavissa.
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