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Bonjour,


Dans un récent article publié sur Business Insider, Dennis Gaughan, un analyste Gartner, a présenté une étude montrant les stratégies commerciales des "Quatre Grands"


Rien de neuf sous le Soleil pour la plupart des lecteurs de LinuxFr, je pense, mais c'est intéressant de le voir exposer de manière claire et concise.


J'ai tenté d'en faire une traduction aussi proche que possible de l'esprit de l'original, en espérant ne pas (trop) choquer les lecteurs anglophones :)


Les quatres plus gros vendeurs de logiciels – Microsoft, Oracle, IBM, et  SAP – ont des motifs cachés que les clients doivent comprendre, sous peine d'être poussés à acheter des produits ne correspondant pas à leus besoins.


C'est le point de départ d'une récente présentation faite par Gartner en Australie, et rapportée par IT News.


Lors d'un symposium cette semaine, l'analyste de Gartner Dennis Gaughan a expliqué ce que les quatre essayent réellement de faire, d'après l'expérience recueillie auprès des clients de Gartner.


Microsoft essaye principalement de protéger Windows et Office.


Microsoft est une compagnie basée sur une plateforme, et son but principal est de protéger ses très lucratifs monopoles que sont Windows et Office, au point tel que mettre en place d'autres plateformes soit très difficile pour leurs clients. Les nouvelles fonctionnalités ne sont mises en place qu' "au goutte à goutte" sur ces plateformes centrales, mais de nouveaux produits arrivent pour les protéger.Il (NdT: l'analyste) conseille d'être prudent avant de migrer vers Office 365, et de ne pas s'enfermer dans une réflexion "tout Microsoft".


Les produits Oracle ne fonctionnent pas vraiment bien ensembles.


Les "forces de ventes" Oracle sont très agressifs pour promouvoir les paquetages de produits ("suites"), mais ceux-ci sont bien moins intéropérants que chez SAP. Au final, l'intégration est entièrement abandonnée au client. Oracle est également très réticent à divulguer les plans d'évolution ("roadmaps"), par peur que les nouveaux produits ne "cannibalisent" les produits actuellement en place. La compagnie réalise près de 90% de ses profits sur la maintenance de l'existant et ils feront tout leur possible pour garder cet afflux de profits. Gaughan a exprimé sa surprise que tant de clients continuent à travailler avec Oracle, bien que celui-ci soit "le vendeur le plus compliqué pour traiter avec lui".


IBM veut prendre le contrôle des stratégies "IT".  


IBM se targue d'être un "leader d'opinion", mais son centre de profits est de vendre des services de consultants. Pour prospérer, les chefs de projets "grands comptes" d' IBM tentent de prendre le contrôle des stratégies "IT" des entreprises, ce qui leur permet de "pousser" de nouveaux produits. Gaughan recommende d'avoir une approche collaborative ou de type "partenaire".


SAP égare les clients avec ses facturations. 


Beaucoup de clients ont demandé à Gartner de les aider à comprendre le système de facturation et de licences de SAP, car cette compagnie a des termes inhabituels de facturation des données entrant et sortant des systèmes. Gaughan dit aussi qu'un grande transition technologique a été réalisée ces dernières années – passant les clients actuels de la veille technologie R/3 vers la nouvelle "Business Suite" – et est maintenant quasiment terminée, ce qui signifie que SAP va devoir être plus agressif sur les contrats de maintenance. Il (NdT: L'analyste, toujours) recommande de fixer dès maintenant le prix des contrats de maintenance.


Globalement, Gaughan dit que la plupart des innovations sont faites dans les branches "recherches" de ces compagnies. Leur but réel est de protéger l'état actuel aussi longtemps que possible.
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