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Streszczenie

Artykul opisuje innowacyjny model biznesowy oprogramowania jako ustugi (ang. software-as-a-
-service, SaaS), gdzie produkt jest licencjonowany na zasadzie abonamentowej, a kod zZrédlowy pro-
gramu jest przechowywany oraz wykonywany w centrum danych dostawcy. Pierwszym celem artykutu
jest przedstawienie najwazniejszych powodoéw, dla ktérych spolki z branzy IT coraz czesciej decydujg
na wykorzystanie modelu SaaS w swojej dziatalnoséci. Drugim celem artykutu jest zaprezentowanie
specyficznych metryk dla modelu biznesowego Saa$S, bedacych cennym uzupelnieniem tradycyjnej
analizy sprawozdania finansowego spdtek dziatajacych w tym modelu.
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1. Wprowadzenie

Wraz z rozwojem nowych technologii pojawiaja si¢ spotki o niestandardowych modelach
biznesowych. Jednym z nich jest model oprogramowania jako ustugi (Software-as-a-Service,
Saa$), ktory, bazujac na dokonaniach gospodarki cyfrowej, znaczaco odbiega w sposobie
prowadzenia biznesu od swoich poprzednikéw — nie ma zapaséw, nie wytwarza produktow,
nie ma fizycznej dystrybucji, ale za to $wiadczy ustugi - podpisuje kontrakty w modelu abo-
namentowym, dostarcza swoje oprogramowanie on-line, a jednym z kluczowych zasobéw
i jednoczesnie centrow kosztow sa pracownicy i wytworzone przez nich know-how.

W artykule przedstawiono zarys dwoch najwazniejszych modeli biznesowych w branzy
oprogramowania, tj. modelu tradycyjnego oraz wla$nie modelu SaaS. Ten coraz czegsciej
stosowany w branzy IT model biznesowy ma jednak bardzo istotng ceche — przychody ze
sprzedazy oprogramowania sg w nim rozkladane w czasie. Cecha ta sprawia, Ze analiza
finansowa spétek informatycznych dzialajacych wedlug réznych modeli biznesowych moze
doprowadzi¢ do uzyskania blednych wnioskéw. Pierwszym celem artykutu jest zatem zapre-
zentowanie modelu SaaS w ujeciu finansowym. Drugim celem artykutlu jest przedstawienie
specyficznych metryk dla modelu biznesowego SaaS. Metryki te umozliwiaja lepsze zrozu-
mienie dzialalno$ci operacyjnej spotki §wiadczacej ustugi w modelu SaaS, a co za tym idzie
skuteczniejsze prognozowanie jej wynikow finansowych, co nie byloby mozliwe wylacznie
na podstawie tradycyjnej analizy sprawozdania finansowego.

2. Tradycyjny model spétki software’owej

Zanarodziny branzy i tradycyjnego modelu dzialania spdtki dostarczajacej oprogramo-
wanie (ang. software) uznaje sie... powstanie stowa software w 1953 r. [Softword]. Ow trady-
cyjny model polega na tym, ze producent oprogramowania tworzy coraz to nowsze wersje
danej aplikacji i sprzedaje je swoim klientom. O ile oprogramowanie przeznaczone dla klien-
tow indywidualnych jest zazwyczaj proste w instalacji, o tyle aplikacje dla klientéw bizne-
sowych sa przewaznie bardziej skomplikowane i wymagajg implementacji oraz konfiguracji
w siedzibie firmy przez dzial I'T, pracownikow producenta albo zewnetrznych konsultantow.
Z tego powodu tradycyjny model dzialania spétki dostarczajacej oprogramowanie nazywany
jest on-premise (ang. na terenie zakladu).

Koszty oprogramowania z punktu widzenia uzytkownika biznesowego sg istotne, platne
z goéry i dodatkowo powiekszone o coroczng oplate za wsparcie techniczne. Z procesowego
punktu widzenia kluczowe aktualizacje oprogramowania przypominaja kupowanie catkiem
nowego programu i réwniez wymagaja poniesienia dodatkowych optat'. Warto podkresli¢, ze

1 Czasem zdarza sig, ze koszty aktualizacji s3 uwzglednione w cyklicznych optatach utrzymaniowych.
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oprogramowanie biznesowe moze, czy wrecz powinno, by¢ dostosowane do indywidualnych
wymagan klienta. Elastyczno$¢ ta okupiona jest duzym zaangazowaniem zasobdw — czasu,
pracownikow oraz pieniedzy. Wielkos¢ oplat nie jest bezposrednio powiazana z intensyw-
noscig wykorzystania oprogramowania, a raczej z jego wdrozeniem na serwerach i stacjach
roboczych. Co wigcej, korzystanie z software'u wymaga inwestycji w sprzet komputerowy, ser-
wery, system backup, infrastrukture sieciows, architekture zabezpieczen i przede wszystkim
w lokalne wsparcie techniczne (informatycy). Po implementacji oprogramowania, odpowie-
dzialno$¢ za biezacg konserwacje, fizyczne bezpieczenstwo oraz trening i wsparcie konco-
wych uzytkownikéw ponosi klient biznesowy.

Z punktu widzenia architektury oprogramowania, tradycyjne oprogramowanie jest roz-
wigzaniem typu single-tenant (pojedynczy najemca), instalowanym u konkretnego klienta
na jego sprzecie (hardware), przez co jest wyjatkowe ze wzgledu na konfiguracje i dostoso-
wane do klienta przy zachowaniu swobody w zakresie czestotliwo$ci aktualizaciji.

W latach 60. XX w. infrastruktura technologiczna (w szczegolnosci procesory) byta tak
droga i rzadka, ze w celu zwigckszenia efektywnosci inwestycji w jednostke obliczeniowa
konieczna byta maksymalizacja jej wykorzystana. Z tej potrzeby wyrést model dzielenia
czasu, w ktdrym w obrebie jednego procesora mozliwe bylo wykonywanie wielu zadan. J. Zie-
gler w ksiazce z 1967 r. wprowadza nastepujaca definicje dzielenia czasu: ,Dzielenie czasu
to metoda korzystania z komputera zorientowana na komunikacj¢. Technika ta pozwala
na rownoczesne wykorzystanie tej samej instalacji przez dwie lub wiecej oséb pracujacych
na zdalnych stanowiskach zdolnych do bezposredniego polaczenia si¢ przez Internet ze sprze-
tem obliczeniowym”. W wielu aspektach ekonomia skali, uzyskiwana w czasach pierwszych
procesoréw poprzez dzielenie czasu, przypomina ekonomie skali spétek oferujacych apli-
kacje dostepne zdalnie za pomocg Internetu [Walsh, 2003]. To wtasnie dzielenie czasu stato
sie kamieniem milowym dla nowego modelu dystrybucji oprogramowania — modelu SaaS.

3. Model SaaS - definicja i geneza powstania

Oprogramowanie jako ustuga (ang. Software-as-a-Service, Saa$S) oznacza model bizne-
sowy spolki informatycznej, ktdrej produkt jest licencjonowany na zasadzie abonamento-
wej, a kod Zrédlowy programu jest przechowywany oraz wykonywany w centrum danych
dostawcy. Uzytkownicy koncowi maja dostep do programu za pomocg interfejsu przegladarki
internetowej, dzigki czemu nie muszg przejmowac sie zagadnieniami infrastruktury techno-
logicznej ani aktualizacjami oprogramowania [Dubey, Wagle, 2007]. Model Saa$ przerzuca
tym samym obowiazki instalacji, zarzadzania, aktualizacji i pomocy technicznej z klienta
(ijego stuzb IT) na dostawce oprogramowania.

Pierwszg probg wprowadzenia na szerszy rynek modelu biznesowego, w ktérym software
udostepniany jest zdalnie za pomoca Internetu, byl model dostawcy ustugi oprogramowa-
nia (ang. Application Service Provider, ASP). Termin ten zostal wymyslony i rozpropagowany



44 Maciej Matysz, Czestaw Barttomiej Martysz

przez tzw. bialg ksiege wydang przez IDC po raz pierwszy w 1999 . [Software]. W opraco-

waniu tym okre$lane jest 5 wyr6znikéw charakterystycznych dla nowego modelu. Wedlug

autoréw bialej ksiegi, ASP to organizacja, ktéra [ASPs Are for Real]:

o jest skupiona wokot oprogramowania — klient otrzymuje dostep do oprogramowania,
ktére od razu moze wykorzystywaé do realizacji wlasnych proceséw; cecha ta odroznia
ASP od outsourcingu proceséw biznesowych, obejmujacego cate procesy oraz od ustug
IT, takich jak hosting, ktore skupione sa tylko na samej ustudze (tj. bez kontekstu pro-
cesu biznesowego);

 sprzedaje dostep do aplikacji - klienci decydujacy sie na wykorzystanie ASP nie musza
inwestowa¢ w dodatkowe licencje, serwery czy hardware; zamiast tego, zapewnienie
i integracja wszystkich aspektow sg odpowiedzialnoscig ASP, ktéry posiada niezbedne
zasoby, zgody, prawa i dzigki temu tylko wynajmuje dostep do aplikacji uzytkownikom;

 jest centralnie zarzadzana - ustugi ASP s3 dostarczane z centralnych lokalizacji orga-
nizacji, w przeciwienstwie do standardowych aplikacji, ktdére s zarzadzane z poziomu
infrastruktury wlasnej klienta on-premise; dostep jest swiadczony uzytkownikom zdal-
nie przez Internet albo dedykowane kanaly komunikacji;

» $wiadczy ustuge jeden-do-wielu — ASP $wiadczy ustugi dostepu do tej samej aplikacji
wielu klientom w tym samym czasie bez zapewniania im zadnych modyfikacji;

 dziala na podstawie kontraktow — ASP jest odpowiedzialny za dostarczanie dziatajacego
oprogramowania i rozwigzywanie wszelkich probleméw technicznych, czesto na podsta-
wie umowy o gwarantowanym poziomie §wiadczenia ustug (SLA).

Warto zauwazy¢, ze w tamtym okresie duzy nacisk ktadziono na partnerstwo tradycyj-
nych graczy z obszaréw software’u, hardware’u oraz ustug I'T z ASP, ktére byly traktowane
bardziej jako dystrybutor i integrator. Ten poglad z czasem ulegt modyfikacji, kiedy okazato
sie, ze nie da si¢ skutecznie dostarcza¢ technologii stworzonej do standardowego wykorzy-
stania on-premise w modelu zdalnego dostepu. W zwiazku z tym sp6iki z tamtego okresu
mozna okresli¢ jako ASP pierwszej generacji. Podstawowy fancuch wartoéci tego modelu
biznesowego zaprezentowano na rysunku 1.

ASP mozna zdefiniowa¢ jako przedsiebiorstwo, ktore ,,zarzadza i dostarcza funkcjonalno-
$ci aplikacji do wielu podmiotéw z wlasnego centrum danych za pomoca Internetu” [Curie,
Desai, Khan, 2004]. ASP pierwszej generacji, mimo pozytywnego przyjecia, optymistycz-
nych prognoz z przelomu wiekéw XX i XXI oraz zaangazowania si¢ w te ide¢ znaczacych
uczestnikow rynku, nie spetnilo poktadanych w nim nadziei [https://www.techrepublic.com,
dostep 1.02.2018]>. Pézniejsze analizy pokazaty, ze entuzjazm byl przedwczesny i konieczne
byly zmiany w podejsciu do tworzenia produktu oraz jego wprowadzania na rynek.

Przyszios¢ przyniosta wymagane modyfikacje i zmiany w dynamice rynkowej — ASP
drugiej generacji, znane jako Saa$, jest obecnie bezposrednim konkurentem tradycyjnych

2 Przykladem tego jest Microsoft, ktéry jako jeden z pierwszych testowal ASP jako model sprzedazy swoich
produktéw w 2000 r.
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spolek software’owych. Jednym z najbardziej popularnych przyktadéw tej konkurencji jest
konflikt toczony miedzy tradycyjnymi rozwigzaniami pakietu Microsoft Office dla biznesu
(obejmujacymi m.in. obstuge poczty e-mail i tworzenie dokumentéw), a SaaS-owymi rozwia-
zaniami Google Apps w tym obszarze, ktora zakonczyta si¢ uruchomieniem przez Microsoft
Office’a 365, czyli pakietu biurowego dostepnego w modelu SaaS [Chappell, 2012].

Rysunek 1. Lanicuch wartosci w modelu ASP pierwszej generacji
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Zrédto: [Software].

4. Znaczenie ustugi SaaS dla rynku IT

SaaS$ jest obecnie jednym z najwazniejszych trendéw w branzy IT. Na rysunku 2, przed-
stawiajacym cykl zycia technologii Gartnera [Gartner Hype Cycle], Saa$ znalazl si¢ tuz przed
etapem nazwanym plaskowyzem produktywnosci’, wyprzedzajac znacznie inne modele,
takie jak Infrastructure-as-a-Service czy Platform-as-a-Service. Analitycy Gartnera w bada-
niu zastosowania rozwigzan Saa$ z 2017 r. doszli do wniosku, ze biznesy niewykorzystujace
SaaS ponosza wieksze ryzyko pogorszenia swojego potozenia konkurencyjnego [Herbert,
Hamerman et al. 2017].

3 Plaskowyz produktywnoéci to etap, gdzie rozpoczyna sie adopcja technologii przez wszystkich uzytkowni-

kéw gléwnego nurtu w okresie krétszym niz dwa lata, a jego zastosowanie biznesowe przynosi wyrazne korzysci.
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Rysunek 2. Cykl zycia technologii - chmura obliczeniowa 2015 r.
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Zrédlo: [Anderson, Smith, 2015].

Rysunek 3. Prognoza globalnych wydatkéw na infrastrukture IT wedlug typu wdrozenia
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Zrédlo: [Worldwide, 2017].

Udziat Saa$ i innych rozwigzan wykorzystujacych technologie chmury obliczeniowej
dynamicznie ro$nie w sumie wydatkéw na infrastrukture IT. Wedtug IDC wszelkie rozwig-
zania tego typu stanowily niespetna 25% rynku w 2015r., by wedle prognoz juz w 2020 r.
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przekroczy¢ 50% [IDC Worlwide], co wida¢ na rysunku 3. Analitycy Bain & Company w2017 r.
oszacowali, ze wzrost popularnosci rozwigzan SaaS oraz pozostalych technologii opartych
na chmurze obliczeniowej stanowic¢ bedzie az 60% calego wzrostu wydatkéw w IT w latach
2015-2020, przy czym roczna skumulowana stopa wzrostu SaaS wynosi¢ bedzie w tym okre-
sie 18% [Brinda, Heric, 2017].

5. Model SaaS a sprawozdanie finansowe

W poprzednich fragmentach artykutu opisano model SaaS i to, czym rdzni si¢ od trady-
cyjnego modelu dziatalnosci w branzy IT. Rdznica w modelu dziatalnosci w tym przypadku
moze réwniez mie¢ istotny wplyw na to, jak ksztaltuje sie sprawozdanie finansowe spotki
dzialajacej w tym modelu. W tradycyjnym $wiecie IT, firmy jak Oracle i SAP, sprzedaja wie-
loletnig licencje na wykorzystanie ich oprogramowania i pézniej generuja dodatkowe przy-
chody przez sprzedaz kolejnych aktualizacji. W modelu tym klient ptaci z gory za licencje,
ponoszac na ogol takze coroczng oplate za pomoc w utrzymaniu i wsparcie techniczne. Tra-
dycyjny model dystrybucji oprogramowania pasuje do sprawozdania finansowego, gdyz
wszystkie przychody i koszty sg ze sobg zsynchronizowane w czasie®.

W poréwnaniu do sprawozdania tradycyjnej spotki IT, sprawozdanie spotki dziatajacej
w model Saa$ bedzie fundamentalne inne. Z uwagi na fakt, ze klienci kupuja oprogramo-
wanie w modelu abonamentowym, nawet jesli umowa jest zawarta na 24 miesigce i obowig-
zuje za nig platnos¢ z gory, to $rodki te nie zostang rozpoznane jako przychéd w momencie
podpisania umowy, lecz stopniowo w trakcie jej trwania®.

Po stronie kosztowej tradycyjna spétka ponosi wszystkie koszty pozyskania klienta,
tj. sprzedaz, marketing, onboarding® i rozlicza je w tym samym terminie, co przychody.
Spotka SaaS tez ponosi podobne koszty pozyskania klienta, ale koszty te, w odréznieniu od
przychoddw, sg zazwyczaj rozpoznawane tak jak w tradycyjnej spolce, czyli od razu. W ten
sposdb powstaje przesuniecie migedzy poniesionymi kosztami a wygenerowanymi przycho-
dami. Skutkuje to réwniez tym, Ze zaréwno przychody, jak i wynik finansowy netto stajg sie
opdznionym wskaznikiem sytuacji w spdtce.

Czasami przesunigcie to jest nie tylko ksiegowe, lecz takze pieni¢zne. Jednym z pod-
stawowych zalozen modelu SaaS$ jest mozliwos¢ cyklicznego, np. miesiecznego, optacania

4 Przykltadowo, sprzedaz licencji do klienta w drugim kwartale za 1,5 mln PLN bedzie wykazana w sprawoz-
daniu w drugim kwartale w caloéci, a oplata utrzymaniowa zostanie czgsciowo rozlozona na przyszle okresy.

> Przyktadowo, zgodnie ze standardami rachunkowosci (zasada memoriatu), jesli klient podpisze umowe
na dostep do oprogramowania przez 24 miesigce w modelu Saa$ na laczng kwote 1,5 mIn PLN w pierwszym dniu
drugiego kwartalu, to w sprawozdaniu z drugiego kwartatu spétka bedzie mogta wykazacé tylko czes¢ tego przy-
chodu, czyli 187,5 tys. PLN.

® Onboarding oznacza proces, w trakcie ktérego klient zapoznaje si¢ z produktem i zaczyna z niego korzystac.
Zazwyczaj jest on rownoznaczny samodzielnemu wdrozeniu produktu u klienta, w razie potrzeby ze zdalnym
wsparciem udzielonym pracownikom spotki.
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abonamentu za mozliwo$¢ uzywania oprogramowania. Dostawca oprogramowania ponosi
wowczas z gory koszty na pozyskanie klienta, natomiast przychody ze sprzedazy ustugi
do tego klienta sg roztozone w czasie, de facto pogarszajac sytuacje ptynnosciowa spotki
w poréwnaniu do tradycyjnego modelu dostawcy oprogramowania. Co wigcej, im szybciej
spotka SaaS moze zdobywac¢ nowych klientdw, w tym gorszej sytuacji ptynno$ciowej znajduje
sie na poczatku dziatalnoséci. W takim przypadku wskazniki oparte na rachunku przepty-
wow pieni¢znych stang si¢ nie wiodacymi, ale opdznionymi wskaznikami sytuacji w spétce.

Na rysunku 4 widzimy problem przychodéw rozlozonych w czasie. Przyjmijmy, ze klient
podpisal kontrakt na 24 miesigce. Koszt pozyskania tego klienta to 500tys. PLN, a faczna
kwota przychodéw to 1,5mln PLN, uiszczana w comiesiecznych oplatach. Z perspektywy
sprawozdania finansowego i rachunku przeplywéw pienieznych dopiero od 9. miesigca
sprzedaz ustugi do tego klienta (nie uwzgledniajac koszu pienigdza w czasie) zaczyna gene-
rowac zyski dla spotki. Jest to jeden z powodéw, dla ktorych mlode i szybko rosnace spotki
technologiczne, dzialajace w modelu Saa$, potrzebuja czesto ogromnych ilosci gotéwki — im
szybszy wzrost, tym wiecej kosztow pozyskania klienta muszg pokry¢ z gory, a strumienie
pieniadza od klienta pojawiaja si¢ dopiero w kolejnych okresach.

Rysunek 4. Skumulowane przeplywy pieniezne od jednego klienta w modelu Saa$
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Zré6dlo: opracowanie wlasne.

Wplyw tempa pozyskiwania klientéw (1, 2 lub 5 nowych klientéw miesiecznie) na sytu-
acje finansowa spotki przedstawiono na rysunku 5, na ktérym przyjeto analogiczne zato-
zenia. Finansowanie wzrostu jest inwestycja, ktora zwraca si¢ w momencie przekroczenia
progu rentownosci (po 15 miesiacach). Sprawozdanie finansowe spo6tki po pierwszym pot-
roczu dziatalno$ci wykazatoby (w zaleznosci od wariantu) strate ze sprzedazy w wysokosci
od -1687,5tys. PLN do -8437,5tys. PLN, podczas gdy po dwoch latach dziatalnosci zysk ze
sprzedazy wynidsltby od 6750 tys. PLN do 27 000 tys. PLN.
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Rysunek 5. Skumulowane przeplywy pieniezne w modelu Saa$S przy réznych tempach wzrostu
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Zrédlo: opracowanie wlasne.

6. Wady i zalety z modelu Saa$S

Dotychczasowe rozwazania moga rodzi¢ pytania o trwalos¢ modelu Saa$, skoro wydaje

sie on by¢ finansowo gorszy od modelu tradycyjnego, w szczegdlnosci w poczatkowej fazie
rozwoju przedsiebiorstwa informatycznego. Oto niektore z wad modelu SaaS:

1)

2)
3)

nawet jesli spotka SaaS pobiera platno$¢ za ustuge za caly okres z gory, to stopniowe roz-
poznanie przychodéw w czasie sprawia, ze rachunek zyskow i strat prezentuje si¢ gorzej
niz w przypadku tradycyjnego modelu, cho¢ stan faktyczny jest zblizony;

kazdy nowy klient przez pierwsze miesiace de facto generuje dla spotki strate;

w poczatkowym okresie dziatalnosci spotki oferujace ustugi w modelu SaaS$ potrzebuja
znacznego kapitalu, a przez to praktycznie niemozliwy jest bootstraping, tj. szybki wzrost
finansowany z wlasnych $rodkéw wygenerowanych w toku dzialalnosci.

Ustuga w modelu SaaS ma tez swoje zalety — oto niektére z nich:

klienci go lubig, gdyz z ich perspektywy jest mniej kapitatochlonny;

produkt jest bardziej ,lepki” (ang. sticky), gdyz klienci, kupujac produkt Saa$, efektywnie
outsourcinguja czes$¢ funkeji IT, przez co trudniejsza jest jego zmiana;

z uwagi na fatwos$¢ zastosowania oprogramowania w ramach pojedynczych zespotéw/
/dzialéw, posiadajacych odrebne budzety na wydatki I'T, model Saas$ jest relatywnie lep-
szym rozwigzaniem dla duzych korporacji;

produkt jest bardziej skoncentrowany na uzytkowniku, gdyz czesto to on jest decyden-
tem (w tradycyjnym biznesie decyzja o zakupie oprogramowania czgsto jest podejmo-
wana centralnie);
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5) z czasem proporcjonalne koszty utrzymania produktu spadaja z racji jednej obowigzu-
jacej wersji oprogramowania’, co uwalnia $rodki na szybszy rozwdj produktu albo pod-
noszenie rentownosci;

6) strumien srodkéw pienieznych jest bardziej przewidywalny.

Nie jest celem tego artykulu ocenia¢, czy przejécie z modelu tradycyjnego na model IT jest
korzystne dla samych spétek czy nie, gdyz ta transformacja na rynku IT staje si¢ juz faktem.
Bardziej istotne jest rozpoznanie i zrozumienie wptywu zastosowania modelu Saa$ na spra-
wozdania finansowe spolek z tego sektora. W tym celu warto zapoznac sie z najwazniej-
szymi narzedziami w analizie metryk modelu Saa$, przedstawionymi w kolejnym rozdziale.

7. Metryki modelu Saa$S

Tradycyjna analiza sprawozdania finansowego moze da¢ niepelny obraz sytuacji spotki
dzialajacej w modelu SaaS. Aby oceni¢ rentownos¢ spotki dziatajacej w modelu Saas, nalezy
postugiwac si¢ wskaznikami opartymi na ekonomice jednostkowej (ang. unit economics). Eko-
nomika jednostkowa odpowiada na pytanie, czy i kiedy pojedynczy pozyskany klient bedzie
generowal zyski dla przedsiebiorstwa i jaka jest szansa, ze ten klient bedzie w dalszym ciagu
korzystal z danej ustugi. Dzieki wskaznikom w tabeli 1 mozemy kompleksowo przedstawic¢
kondycje spotki dziatajagcej w modelu Saas, efektywnos¢ w pozyskiwaniu i utrzymywaniu
klientéw oraz jej rentowno$¢, a przez to utatwic¢ prognozowanie finansowe.

Tabela 1. Metryki modelu Saa$S

Metryka Wzér

Miesigczny powtarzalny przychdd MRR, = Zmiesigczny przychéd abonamentowy =
(ang. monthly recurring revenue, MRR)
= MRR,_, + MRRyy, + MRRy, = MRR oy, — MRR 5,

Nowy miesieczny powtarzalny przychdd | MRR =Y miesigczny przychéd z nowych klientéw

I(?ozszerzenie.pal;ietu MRRy,, = Zdodatkowy miesigczny przychdd z klientow,
ang. expansion)* !
ktorzy w okresie t zwigkszyli swoje pakiety

(Zmniejszenie paki)etu MRR oy = Zutmcony miesieczny przychdd z klientow,
ang. contraction !
ktorzy w okresie t zmniejszyli swoje pakiety

Utracony MRR utraconego miesiecznego przychodu w okresie t
(ang. MRR churn) MRR :Z 8 gcznego przy

z przychodu na poczgtku okresu t

7 Kazde unikatowe oprogramowanie (takze w réznych wersjach) generuje koszty utrzymania, dlatego unifi-

kacja oprogramowania jest dzialaniem pozadanym z punktu widzenia optymalizacji kosztow.
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Metryka Wzor
Utracony MRR netto MRR,,, — MRR,, — MRR
(ang. net MRR churn) Chm”’l,,e,r = — o P

Z przychodu na poczgtku okresut

Utraceni klienci Zklientéw ktérzy odeszli w okresie t

(ang. client churn, churn rate)** churn, =
Zkliento’w na poczgtku okresu t
Sredni przychod z klienta zmiesigczny przychdod abonamentowy
(ARPU, ang. average revenue per user) ARPU, = Z i
ientow
Koszt pozyskania klienta Zkosztéw sprzedazy i marketingu
(CAC, ang. client acquisiton cost) CAC, =
z pozyskanych klientéw
Cykl zycia klienta 1
(ang. customer lifetime) LT, = churn
t
Wartos¢ klienta w czasie Y przychodu z medianowego klienta w jego cyklu zycia
(ang. customer lifetime value)*** LTV, = Yoszly kapital =
oszty kapitatu
__ ARPU, * marzana sprzedazy brutto _ ARPU,
Bl churn, ~ churn,
Okres zwrotu PP CAC, _ CAC, <12
(ang. payback period) o ARPU, * marzana sprzedazy brutto ARPU, ~
Ztota reguta Saa$S LTV, LT, - ARPU, - marzana sprzedazy brutto
(ang. Saas golden rule) GR = CAC = CAC
t t
LTV,
GRI = CA—Ct >3

t

* Uwzglednia to takze klientdw, ktorzy kiedy$ byli klientami, potem zrezygnowali z oprogramowania, a w okresie t znéw
zaczeli by¢ ptacgcymi klientami.

** Istnieje dyskusja co do formuly wzoru tego wskaznika, ale podnoszone argumenty wydaja sie mie¢ nature czystg teoretyczna,
bez wiekszego wplywu na praktyczne zastosowanie. Wiecej informacji na [https://engineering.shopify.com, dostep 10.02.2018].
*** Najlepsza miarg warto$ci klienta w czasie jest stworzenie dla niego modelu DCF, ale jest to mato praktyczne, dlatego w prak-
tyce w biznesach stosuje si¢ jego przyblizenia. Ostatnie przyblizenie jest akceptowane, jesli marza na sprzedazy brutto wynosi
ponad 80%. Wigcej informacji na [http://www.forentrepreneurs.com, dostep 10.02.2018].

Zrédlo: opracowanie wlasne na bazie [www.forentrepreneurs.com, dostep 10.02.2018; https://al6z.com/2014/05/13/understan-
ding-saas-valuation-primer/, dostep 10.02.2018].

Miesieczny powtarzalny przychéd (MRR) jest jednym z kluczowych wyznacznikéw
wielkosci spotki SaaS, szczegdlnie dla spdtek na wezesnym etapie rozwoju. Jako ze zdecy-
dowana wigkszos¢ przychodow jest generowana w modelu abonamentowym, to przychody
sa normalizowane do comiesi¢cznych strumieni pienigdza. Gléwnym celem MRR jest wyeli-
minowanie szumu informacyjnego, wynikajacego z fluktuacji zwiazanych z dziennym roz-
poznawaniem przychodu. Przy niezmienionej strukturze biznesu, liczbie klientéw i wartosci
ich kontraktéw fluktuacje miedzy poszczegdlnymi miesigcami spowodowane rézng liczba
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dni moga wynosi nawet 10% mie¢dzy lutym a marcem. Istnieja takze rozbieznosci miedzy
MRR a przychodami rozpoznanymi wedlug US GAAP, ktére wynikaja z braku sztywnej
standaryzacji oraz faktu, ze US GAAP rozpoznaje przychody co do dnia, a w przypadku
MRR zazwyczaj dzielone s3 one po réwno w kazdym miesigcu [Understanding]®. Z powyz-
szych powodéw idealne dopasowanie MRR do przychodéw ze sprawozdania finansowego
nie jest zwykle mozliwe.

Nowy MRR to metryka okreslajgca, jaki comiesi¢czny strumien pienigdza spotka otrzyma
od nowo pozyskanych klientéw w danym okresie. Nowy MRR pozwala na definicje tempa
wzrostu i skuteczno$ci dziatan sprzedazowych prowadzonych przez spotke.

Rozszerzenie MRR okresla kondycje bazy klientéw spoiki. Zazwyczaj rozszerzenie MRR
wystepuje dzigki mechanice dziatania produktu badz dziatu obstugi klienta, ktore skutkujg
dokupieniem wiekszej liczby kont dostepowych do oprogramowania, wigkszym uzytkowa-
niem jego zasoboéw badz sprzedaza wigzang lub sprzedaza krzyzowa (ang. upsell) innych
produktow, w zaleznosci od modelu monetyzacji przyjetego w spétce [Tunguz, d].

Zmniejszenie pakietu (przeciwienstwo rozszerzenia MRR) oznacza, ze klienci wcigz
korzystaja z oprogramowania spoiKki, ale ptacg za nie mniej. Utracony MRR okresla, jak duza
cze$¢ przychodow spotki w danym miesigcu nie zostala przedtuzona [Murphy, b]. W przy-
padku spétek SaaS metryki oparte na utraconym MRR badz utraconych klientach stanowia
podstawe do okreslenia, czy produkt jest dobrze dopasowany do potrzeb rynkowych.

Utracony MRR netto okresla, jaki procent MRR z klientéw z okresu f - 1 bedzie wygene-
rowany w okresie ¢t (uwzglednia on wszelkie zmiany MRR z dotychczasowych klientéw). Dla
wiekszosci bizneséw najwickszy wptyw na ten wskaznik majg utracony MRR oraz rozszerze-
nie pakietu. Utracony MRR netto przyjmuje zwykle warto$ci wieksze od zera, co oznacza, ze
warto$¢ MRR straconego przez spotke jest wieksza od MRR powigkszonego dzieki dotych-
czasowym klientom. Istnieje jednak mozliwos¢, ze wskaznik przyjmuje warto$¢ ujemna i jest
to dobry wskaznik wiodacy dla spotki [Murphy, a], gdyz oznacza, ze miesieczne przychody
z obecnej grupy klientéw z czasem rosna, przez co przychody spétki rosng bez koniecznosci
zdobywania nowych klientéw i ponoszenia zwigzanych z tym kosztow.

Na rysunku 6 przedstawiono spotke, ktéra kazdego miesigca traci 5% MRR z dotych-
czasowych klientéw. W celu ulatwienia analizy klienci pozyskani w poszczegélnych miesia-
cach zostali przedstawieni jako kohorty®. Dla spétki operujacej z takim wskaznikiem klienci
z kohorty styczniowej w grudniu wygeneruja tylko niecate 57% kwoty MRR ze stycznia.

Z drugiej strony, jesli spétka potrafi na tyle skutecznie prowadzi¢ sprzedaz, zeby pomimo
churnu osiagna¢ negatywna warto$¢ utraconego MRR netto, warto$¢ przychodéw generowanych

8 Dodatkowe rozbieznosci wystepuja tez w przypadku krétszych kontaktéw, gdyz wedtug US GAAP mie-

sieczny kontakt bedzie alokowany do przychodu zgodnie z liczbg dni w kazdym z miesiecy natomiast MRR bedzie
alokowany w cato$ci do pierwszego albo do drugiego miesigca.

9 Kohorta w statystyce oznacza zbi6r obiektéw wyodrebnionych z wiekszej populacji z uwagi na wspdlng
ceche lub zachodzace dla catego zbioru wydarzenie lub proces. Przykltadem moze by¢ kohorta demograficzna,

obejmujaca np. osoby urodzone w danym roku lub rozpoczynajace w okreslonym roku edukacje szkolna.
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z kazdej kohorty rosnie co miesigc. Sytuacje takg pokazano na rysunku 7, gdzie styczniowa
kohorta generuje w grudniu ponad 71% wiecej przychodéw niz w pierwszym miesigcu.

Rysunek 6. Wielkos¢ MRR w rozbiciu na kohorty klientéw dla net churn rate 5%
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Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie [Tunguz, d].

Rysunek 7. Wielko§¢ MRR w rozbiciu na kohorty klientéw dla net churn rate 5%
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Zrédlo: jak pod rys. 6.

W przypadku 5% net churn rate, spétka w grudniu generuje MRR réwny 919 PLN, a prze-
cietny klient generuje 77 PLN. Z kolei w wariancie z -5% net churn rate, przychéd powtarzalny
w grudniu to 1592 PLN, a $redni przychéd z klienta to 133 PLN. W obydwu przypadkach
spotka startowata z takiego samego poziomu i pozyskiwala miesiecznie tyle samo klientow
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(zarowno pod wzgledem ich liczby, jak i generowanego przychodu). Podsumowanie obu
wariantow ujeto w tabeli 2.

Tabela 2. Poréwnanie scenariuszy dodatniego i ujemnego net churn rate

Utracony MRR netto 5% -5%
MRR catkowity w grudniu 919 1592
ARPU w grudniu 77 133

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie [Tunguz, dJ.

Sredni przychdd na klienta (ARPU) okresla wielko$¢ strumienia pienigdza otrzymywa-
nego od klienta w trakcie trwania okresu. Analiza ARPU w ukladzie miesiecznym umozli-
wia identyfikacje trendu w wielkosci nowych klientéw, a w podziale na segmenty pozwala
zweryfikowad, czy przyjeta strategia dotarcia do tego typu klientéw jest poprawna [5 Ways].
Szczegblowa analiza Iacznie z innymi metrykami pozwala tez na poprawe strategii cenowej
spotki i lepsze dopasowanie do warto$ci dostarczanej réznym klientom [McBride, 2015].

Koszt pozyskania klienta (CAC) okresla koszt, jaki ponosi spétka, pozyskujac nowego
klienta; to m.in. koszty sprzedazy, zewnetrzne koszty mediéw i kampanii marketingowych,
koszty onboardingu nowych klientéw i zespotu, ktéry tymi dziataniami zarzadza [Skok].

Cykl zycia klienta to czas, w ktorym przecietny klient bedzie ptacagcym uzytkownikiem
oprogramowania. W wyliczeniu zaleznym od wyrazonego w % wskaznika utraconych klien-
tow, jesli miesigczny churn wynosi 3%, to przecietny klient zostanie w spdtce przez ok. 33
miesigce, a jesli roczny churn wynosi 30%, to zostanie w spdlce przez ok. 3,3 roku.

LTV okresla, ile przychodu wygeneruje spélce jeden klient przez caly czas korzystania
z oprogramowania SaaS. Miarg finansowg reprezentujaca ten obszar sg zdyskontowane prze-
plywy pieni¢zne na jednego klienta, ale z racji wyzszego stopnia skomplikowania obliczen
LTV czesto wyliczany jest w sposob uproszczony na bazie ARPU i dtugosci cyklu zycia klienta.

Okresu zwrotu pokazuje, ile miesiecy potrzeba, zeby przychody z danego klienta zwré-
cily koszty niezbedne do jego pozyskania. Okres zwrotu nie jest miarg rentownosci, a bar-
dziej miarg ryzyka i zaangazowania kapitalowego, poniewaz im krétszy okres zwrotu, tym
mniejsze niebezpieczenstwo, ze pienigdze nie sptyna z powrotem do spolki oraz ze nie bedzie
mozna ich reinwestowa¢ [Kellog, 2016]. Branzowa zasada méwi, ze warto$¢ okresu zwrotu
w SaaS powinna wynosi¢ mniej niz 12 miesiecy [Skok].

Zlota regula Saa$ okresla rentownos$¢ prowadzonego biznesu. Jej konstrukcja uwzgled-
nia strumienie pienigdza generowane w trakcie cyklu Zycia klienta w odniesieniu do kosztéw
pozyskania tego klienta. W konstrukeji zlotej reguly warto zwrdci¢ uwage, ze relacja LTV
do CAC uwzglednia przychoéd z klienta, rentownos¢ obstugi kontraktu czas przez, ktdry
klienci korzystaja z oprogramowania i koszt ich pozyskania, czyli wigkszo$¢ metryk zwigza-
nych z ekonomikg jednostkows. Wedtug standardéw branzowych wartos¢ tej relacji pozwala
okresli¢, czy poziom wydatkéw per klient jest odpowiedni (GR, = 3), za maty (GR, > 5) czy za
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duzy (GR, < 1) i odpowiednio dostosowac strategie pozyskiwania klientéw [Kupor, Kasireddy,
2014]. Jest to wigc wskaznik dajacy warto$¢ informacyjna zblizona do klasycznego ROI, przy
czym posiadajacy zupetnie inne dane zZrédtowe.

8. Podsumowanie

Metryki Saa$ s3 nosnikami warto$ciowych informacji o sytuacji ekonomicznej spétki,
poniewaz uzupelniaja wnioski wyciagane z tradycyjnej analizy sprawozdania finansowego
o wiedz¢ na temat biznesowo-operacyjnej strony dzialalnosci spétki. Bez odpowiednich danych
nie jest mozliwa analiza wynikéw operacyjnych, tak jak mialoby to miejsce w przypadku
spoiki z klasycznych branz (np. produkcyjnej czy handlowej). Bez posiadania perspektywy
biznesowej utrudnione jest prognozowanie przysztych wynikéw spétki, okreslenie potencjatu
wzrostu czy jej wyceny. Wysoce wystandaryzowane pozycje sprawozdania nie uwzgledniajg
specyficznych cech modelu SaaS$, w szczegdlnosci nie méwia nic o dopasowaniu produktu
do potrzeb rynku, relacji z klientami, sprawnosci operacyjnej czy ekonomice jednostkowe;.
W przypadku tradycyjnych bizneséw obszary te bylby bardziej zrozumiale dzieki rotacji
zapasow, warunkom handlowym, cyklowi konwersji gotéwki czy poszczegélnym marzom,
ale w $wiecie odroczonych przychodéw abonamentowych modelu Saa$ i braku fizycznych
produktdw po czesci tracg one swoje pierwotne znaczenie.

Metryki SaaS w duzo mniejszym stopniu skupiajg si¢ na finansowaniu spétki, a dotycza
gltéwnie strony operacyjno-biznesowej. Nalezy pamietaé, ze model biznesowy, w ktérym
oprogramowanie jest sprzedawane jako ustuga, jest w swojej naturze bardzo przewidywalny.
Zmiany w spolce, szczegolnie posiadajacej tysiace klientéw, zachodzg ewolucyjnie na pod-
stawie §rednio- i dlugoterminowych trendéw, dzigki czemu, operujac na metrykach Saa$,
mozna je zrozumie¢ i skutecznie prognozowac wyniki spoiki, co nie bytoby mozliwe wytgcz-
nie na bazie tradycyjnej analizy sprawozdania finansowego.
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Saa$ business model companies: characteristics
and performance assessment metrics

Summary

The paper describes an innovative business model called software-as-a-service (SaaS), in which the
product (software) is licensed on a subscription and the source code of the software is stored and used
in the provider’s data centre. The first objective of the paper is to outline the major reasons why IT
companies opt for the SaaS business model. Its second objective is to present specific metrics for the
Saa$S business model, which are valuable supplements of the traditional financial statements analysis
in companies based on this business model.

Keywords: Saa$, software-as-a-service, IT, performance assessment, metrics






