=A

rozhovor

PETR MENGELE: OPENSOURCE
ZA KONKURENCI NEPOVAZUJEME

Databazova platforma Caché se dockala ocenéni v ¢eské sou-

tézi Databazovy produkt roku 2005. Vyuzili jsme tedy moznos-

ti polozit nékolik otazek marketingovému fediteli pro stfedni

a vychodni Evropu Peterovi Mengele ze spolecnosti InterSystems.

Vas produkt Caché 5.0.19 Enterprise
Multiserver obsadil v soutézi
Databazovy produkt 2005 tieti misto,
piekvapilo vas to?

Neptekvapilo, nd§ produktu je znamy.
Bohuzel nenf tak silné povédomi o nasi
spole¢nosti a proto bude zdkladem nasi
strategie zviditelnéni spole¢nosti jako
celku. Mym ukolem je samoziejmé také
roz$iteni vedouciho postaveni postrelac¢-
niho databézovéhotidiciho systému Caché
v oblasti integrovanych databdzi a zvyse-
ni trzniho podilu Ensemble na integrac-
nim trhu.

Chystate se v budoucnu zaméfit pouze
na platformy Caché a Ensemble, nebo
budete rozsifovat vase portfolio o dalsi
produkty?

V ramci udrZeni se na trhu se zaméfujeme
spise na kvalitu a zdokonalovan{ stdvaji-
cich produktt nez na kvantitu a rozdifova-
ni portfolia. Vénujeme se predevdim vyvoji
a vylepSovani Caché. Momentélné je k dis-
pozici nova verze 5.1. Za relativné novy
produkt bychom mohli povaZzovat i inte-
gra¢ni platformu Ensemble, ktera se jiz usa-
zuje na trhu a zékaznici ji za¢inaji vyuZivat.

Povazujete databazové OpenSource
platformy za konkurenci?

OpenSource za konkurenci nepovazujeme.
Mnoho partnert pouziva s Caché i Open-
Source produkty. Vyuzivime vyhody zna-
losti nasich produktd a uméni uZivatel

s nimi pracovat. OpenSource, byt je zdarma,
vyzaduje vySkoleni uzivateld, ¢imz rostou
naklady na provoz. Jsou zde ale jiné divody,
Cisté uzivatelské. Uvedu kratky priklad. Na§
partner ve Svycarsku zacal pouZivat Mozillu,
ale pak se opét rozhodl pro navrat ke Caché,
protoze se mu s na$im systémem pracovalo
jednoduseji a lépe. OpenSource produkt byl
oproti nasemu piili§ slozity.

V éem se InterSystems

odlisuje od konkurence?

Zakladem nasdi politiky je velmi osobni pfi-
stup k zdkaznikam a partnertim. Nékteré
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nade obchodni vztahy trvaji jiz vice nez 15
let. N43§ vztah k aplikaénim partnertim i ke
koncovym uZivatelim vypada tak, Ze pokud
nam partner zavold s problémem, nés tech-
nik se osobné dostavi problém vyfedit. Ne
jako vétSina konkuren¢nich spole¢nosti,

kde vim pouze poradi $koleni odbornici

v call centru. Vysledkem toho také napfi-
klad je, Ze na letonim symposiu ve Wiesba-
denu (Symposium InterSystems), kde bylo
kolem 200 partnert, se v8ichni znali a tykali
si. Lidé mé neoslovovali pane Mengele, ale
Peter.

Je éesky trh ohledné

databazi néjak specificky?

Datab4zovy trh v Ceské republice vicemé-
né kopiruje vyvoj celého IT odvétvi a neni
nikterak vyjimecny. Specifikem Caché je, Ze
se jednd o embedded databdzi, tedy interni
Casti aplikaci, takze kli¢ovou roli hraje spo-
luprace s implementa¢nimi a kooperaénimi
partnery. N3 rust i zisk se vytvafi, pou-

ze pokud nasi partneti aspé$né prodavaji

a implementuji své aplikace na trhu konco-
vych uzivateld.

Jak se uchytil program Caché Campus
vyvinuty k tomu, aby pomohl
akademikaim, vyzkumnym pracovnikéim
a studentiim p¥i seznamovani se

s aktualnimi technologiemi, které se
dnes pouzivaji v komeréni sféie?

Miéme velmi pozitivni ohlasy. Pro

firmy i studenty program piedstavuje
dobrou ptilezitost. Studenti, kteti

projdou Campusem, se pak v praxi vraci

k InterSystems, jelikoz byli na tyto systémy
vyskoleni a rozumi jim. Pokud néjaky
partner potfebuje na projekt nasadit vice
lidi, oslovi vysokou $kolu, kterd je do
programu Caché Campus zafazena. Je si
totiz védom toho, Ze zde najde studenty,
ktef{ nadim systémiim rozumi a mize
okamzité vyuzit jejich kvalitnich znalosti.
Pocet studentt v Némecku, ktefi jsou do
programu Caché Campus zapojeni, miizeme
dnes pocitat na stovky. A co vim, podobné
je to i v Ceské republice.

Co povazujete za firemni krok stranou?
Ostatni firmy mésice predtim, nez vyda-
ji sviij novy produkt, informuji okoli o tom,

co vSe bude umeét. Fakticky je ale vyrobek
uveden na trh a7 mnohem pozdéji. Opro-
ti tomu nase spole¢nost uvefejni produkt
a jeho specifikace, az kdyz jde skutecné na
trh. Jsme historicky firma technologicks,
ne obchodni. Proto jsme byli v minulosti
v marketingu slabi. Nyni se tedy vice zamé-
time na propagaci InterSystems jako celku
a na nas partnersky orientovany obchod-
ni model, ktery je pro nasi strategii velmi
vyznamny.

Jaké ma cile InterSystems

v leto$nim roce?

Vice se zaméfit pravé na zminény marke-
ting a ziskat vét$i partnerské firmy, od 50 az
po 250 zaméstnancid. Nebranime se ale ani
vét$im spole¢nostem. Dalim, jiz zminé-
nym tkolem je posileni vedouciho postave-
ni Caché v oblasti integrovanych databdzi

a zvy$en{ trzniho podilu Ensemble na inte-
gra¢nim trhu.

Kde se InterSystems nejvice prosazuje?
Z pohledu obchodu rozdéluje InterSystems
Evropu na dvé ¢asti, zapadni a vychodni.
Zapadni Evropou se rozumi Velkd Britd-
nie, Skandinévie, Francie, Spanélsko, Por-
tugalsko, Italie. Do vychodni pak spadaji
ostatni zemé. Zajimavé je, ze vlivem vét-
§tho trhu a vyspélejsich ekonomik gene-
ruje zépadni Evropa vétsi obrat, zatimco
vychodni zas vétsi zisk. Zde je od pocatku
90. let trh stéle rostouci. Poradi nagich nej-
takto: Velka Britanie, Némecko, Spanélsko,
Francie, Italie. O



