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De har ingen gigantisk budget f6r marknadsforing och deras
svenska forsiljning gir genom en liten nischdistributér. And4 viixer
Manageengine fran indiska Zoho snabbt. Och det finns plats for fler

et borjade med fyraindier
for ett ragat tiotal ar se-
dan. Bolaget de arbetade
pa, Adventnet, behdvde
ett drendehanterings-
system men ingen av de 16sningar som
fanns pd marknaden passade. De var for
krangliga. For dyra. For omstédndliga.

Det var dérfor de fyra indierna, som
var utvecklare, bestdimde sig for
att utveckla ett sadant system
sjdlva. P4 fritiden.

Idag heter bolaget Zoho
Corporation och dr férmodligen
mest kint for sina molntjanster
som samlas under just namnet
Zoho. Det dr crm-system och
samarbetsverktyg av olika slag.
Men det dr inte tjdnsterna som
kan fd kanalen att sjuda.
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GVER 40 PRODUKTER

Deras storsta produkt dr faktiskt just
den som de fyra utvecklarna skapade
pé sin fritid. Det heter Manageengine
och har utvecklats frén att bara handla
om drendehantering och servicedesk
till att omfatta ett 40-tal olika verktyg,
eller moduler. Utover drendehantering
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Alex D Paul, IT
Service Manage-

partner i kanalen.

Text och foto: HENRIK RADMARK

ocksa sadant som support, ndtdvervak-
ning, nit-och applikationsdvervakning,
AD-hantering och en rad andra verktyg
for hantering av it-miljder. Precis som
Zoho-tjansterna dr allt webbaserat och
allt utformat for att vara littbegripligt
for savil tekniker som slutanvéndare.

1300 EGNA UTVECKLARE

Enav de fyrautvecklarna presen-
terar sigsom Alex D. Paul. Idag dr
han ITSM-produktchef (IT service
management). Han berdttar att av
bolagets 1700 anstéllda dr runt 1
300 utvecklare och ungefér hélften
avdem jobbar med Manageengine.
Det r inga exakta siffror papekar
Alex D. Paul, men uppgifterna ger
enrdtt brabild. Det satsas stort pd
utveckling och han berittar att produk-
ten har fatt rejdlt fiste globalt, inte minst
iSverige.

Det dr for 6vrigt en rimlig gissning att
Alex D. Paul har ett annat namn ocksa,
ett som klingar mer indiskt. Atminstone
antyder hans utseende och brytning att
han knappast dr inflyttad till Ramapu-
ram i Indien dér Zoho Corporation grun-
dades och @n idag har sitt huvudkontor.

Hur som helst torde hans liv for-
enklas atskilligt med ett vésterldndskt
namn, med tanke pd att en stor del av
affdrerna gérsiden del av vérlden som
brukar kallas vist. Ndgon gang per ar
dker han faktiskt ocksé till Sverige. For
trots att det befolkningsmissigt dr en
liten marknad vill han hellre kalla det
”en sofistikerad marknad”.

Sedan rdknar han upp nagra stora,
svenska féretag som anvinder Ma-
nageengine. Ericsson, NCC, Svenska
Dagbladet, ESAB, Luled Tekniska
Universitet ... Totalt ror det sig om ett
tusental kunder, varav ménga forstés dr
mindre organisationer.

- Anvindarna i Sverige dr mer avan-
cerade dn genomsnittet, pastar Alex D.
Paul.

INUIT REPRESENTERAR | SVERIGE
Zoho Corporation dr privatdgt. Darfor
vet vi inte hur mycket de séljer eller tji-
nar i Sverige eller annorstiddes. Men det
spelar mindre roll f6r den hir artikeln.
Vivet att manga foretag, bade stora och
sma, anvinder plattformen och Alex

D. Paul forklarar att de ”inom de sex
nirmaste manader kommer att gora ett
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storre uttalande - major announcement
—om en storre affdr som snart dr klar”.
Och vivet att f&r &tminstone ett
svenskt bolag betyder produkten om
inte allt sa vi varje fall 6ver hélften av
allt. Det dr distributdren Inuit, som sél-
jer den. Fast Alex D. Paul vill hellre kalla
Inuit f&r Zohos férldngda arm i Sverige.
Till synes paradoxalt nog bérjade
det i Sverige med en isldnning, Thorir
Eggertsson, grundaren av Inuit. D4, for
fem ar sedan, satt han och letade pa na-
tet efter en produkt som kunde fylla ett
hal i deras portf6lj, ndmligen en 16sning
for drendehantering. Det skulle vara ett
system riktat mot sméd och medelstora

Raju Vegesna,
evangelist pa Zoho
Corporation och
Sridhar Vembu,
bolagets CEO. Foto:
Zoho Corporation.
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foretag och det méste givetvis genast
visa sig attraktivt.

90-10 GRUNDEN | BUDSKAPET
Det dr s féretagets COO Ake Wieslan-
der berdttar historien.

Thorir hittade Manageengine, lad-
dade ned provversionen som erbjods
péaforetagets webbplats och tva timmar
senare hade han ett firdigt d&rendehan-
teringssystem pa sin hemdatorivillan
i Tdby. Inte sdrskilt anvdndbart for ho-
nom och hans familj. Men som en del i
Inuits erbjudande skulle det vara desto
mer virdefullt, resonerade han.

Utan tvekan tilltalades han av16ftet
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om 90 - 10 som Zoho basunerar ut pa
sin sajt for Manageengine. Det dr for
ovrigt den centrala delen av tillver-
karens budskap kring produkten till
marknaden. Den ska ge 9o procent av
funktionaliteten hos konkurrenterna till
10 procent av priset.

IT.Branschen kan naturligtvis inte
kontrollera hur 16ftet uppfylls, men
enligt Ake har de ialla fall inte tappat
en enda affdr pd att ndgon kund varit
missndjd med forhallandet mellan pris
och funktion. Ochi en undersdkning
av management-verktyg fran ett stort
antal leverantOrer, som amerikanska
Info-Tech Research Group gjorde forra

FAKTA ZOHO CORP.

Verksamhet ... Foretaget driver tre varu-
marken; Zoho (saas for produktivitet), Ma-
nageengine (verktyg for it-administration)
och WebNMS (administration av telekom-
nat)Etableringsar ... 1996 Omsittning ...
Vill ej uppge (privatagt). Kontor ... USA (3
st), Indien, Singapore, Japan, Kina. Antal
anstillda ... 1700 varav 1300 utvecklare.

29



Manageengine
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alper oss
attinfora
ITIL”

For Knowit i Dalarna bérjade resan med
Manageengine lite som for tillverkaren
Zoho sjalva. Liksom dem behdvde konsult-
féretaget ett drendehanteringssystem
fér sinegenverksamhet ochndgraav kon-
sulterna"googlade och fragade runt bland
kollegor”, som konsultchef Peter Bjérklund
férklarar det.

Priset och det faktum att det fanns en
svensk representantidistributoren Inuit
bidrog tillatt han fastnade fér Manage-
engine. Samt inte minst att detredan fanns
manga svenska kunder av varierande stor-
lek somredananvénde det.

Detvarettochetthalvt ar sedan. Idag
har Knowit Dalarnasalt det till ett tiotal
kunder.Men Peter Bjérklund arnoga med
att papekaatt det egentligeninte ar pro-
duktendesaljer.

- Vart fokus ar att hjalpa kunder med
sina processer och afférsutveckling. Ma-
nageengine ar ett verktyg vianvdnder ndr
viarbetar medattinforaITIL hos organi-
sationer.

Hanberéttar att aven ominget verktyg
{varldenkanfaett foretagatt tatill sigITIL
-"det maste borjahos och drivas i organi-
sationen” -ger plattformenbraramar for
detarbetet.

- Tidigare har vildmnat efter oss doku-
ment och Powerpoint-bilder hos kunden.
Nukan vildmna Manageengine och det ger
kundenenbetydligt stérre chans att fort-
sattaarbetaefter ITIL, séger han.

Sa varfor anvénder ni inte nagot verk-
tyg fran nagon av de stora, mer vilkdnda
leverantérerna?

- Viharjobbat medkonkurrerande
produkter. Men prisbilden for dem gjorde
detsvartatt séljain det helt enkelt.

Det &r férstas ett svar sommaste
smaka mumma for Inuit
och Zoho.
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Ake Wieslander ar COO pa distributdren Inuit
som har salt Manageengine till ett tusental
kunder - alltid via partner. (hdger)

aret, utsags Manageengine till den 16s-
ning som gav mest for pengarna.

FLODER AV LEADS
Om plattformen ger slutkunden
mycket for pengarna stdmmer det
ocksé for leadsgenereringen hos distri-
butdren och i nédsta steg for aterforsal-
jarna. Den starka ndrvaron pa webben
ger ett imponerande antal leads till
ingen eller mycket 1ag kostnad. Varje
dag kommer det in inte mindre &n 10-
15 stycken, hdvdar Ake. Det dr personer
som laddat ned provversioner av olika
verktyg frdn webben, rimligen for att
de tror att det kan vara ndgot som mo-
ter deras behov.

- Alla produkter gér att ladda ned

Erik Tjarnqvist, kanalansvarig pa Inuit
som representerar Zoho och Manage-
Engine i Sverige. (vénster)

och anvénda i fullt fungerande versio-
ner under 30 dagar. En del finns som
gratisversioner for ett begrénsat antal
anvindare, och det finns demoinstal-
lationer pa nétet som alla kommer &t -
dven konkurrenterna, skrattar Ake.

"MANGA SAKNAR RYGGRAD"
Inuit har exklusiv rétt i Sverige till
distributionen av Manageengine. Och
ett tiotal dterforsdljare arbetar ”aktivt
med produkten” som Ake uttrycker
det. Men han 4r snabb med att tilldgga
att det finns utrymme for flera aterfor-
sdljare. Fast han tror att det krdvs att
man dr lite annorlunda fér att kunna
gora god affdr pd Manageengine.

- Jag tror att det finns ménga part-

’Starker var
langsiktiga
relation med
kunden”

Viridis IT hittade Manageengine nér
de letade efter ett servicedesk-verktyg
som var enkelt att komma igadng med,
gick att anpassa, hade stod for ITIL och
ettrimligt pris. Det var for ungefar tva
ar sedan. Stefan Andersson, vd, kon-
staterar att det givetvis kan ses som
ennackdel fér vissa konsultforetag att
plattformen &r enkelt att kommaigang
med. Den genererar inte sarskilt manga
konsulttimmar.
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En av anledningarna bakom Manage-
engines framgangar ar att manga i Indien
- dar plattformen utvecklas - har ett
personligt driv som &r séllsynt i vastvarl-
den, tror Ake Wieslander, Inuit.

ners som har ett genuint intresse av
att hjélpa sina slutkunder. Men jag tror
ocksd att manga tyvdrr inte har ryggrad
nog att vaga utmana, att vaga komma
med nya idéer och foresld att man ska
byta fran sin stora, vilkédnda leverantor
till Manageengine, siger Ake.

- Jag tror att branschen skulle ma
jattebra om fler hade den ryggraden.
For om man bara skickar samma férny-
elseoffert pa befintliga 16sningar, som
sina konkurrenter sd tdvlar man néstan
alltid bara pé pris. Och da blir forstés
I6nsamheten lidande.

Branschen skulle md bra av att gora
annorlunda, tycker alltsd Ake. Och
kanske hdmtar han inspiration fran
Zohoi det uttalandet. Zoho som gor

annorlunda i manga avseenden. Det
anvédnder ingen marknadsforing att
tala om, de visar upp kdrbara versioner
av alla produkter pa nitet - for alla. De
vénder sig till savil stora som sma kun-
der - med samma produkter, och lyckas
idet. De har aldrig kopt teknik utan vixt
organiskt och utvecklat allting sjdlva.
70-80 procent av de anstillda i bolaget
arbetar med utveckling. Till yttermera
visso ingdr kontakt med kunderna i
utvecklarnas arbete. Alla utvecklare ska
nimligen ”gdra pass” i supporten, for
att fi direktkontakt med kunderna och
forsta deras problem.

Bra eller déligt. Det dr i vart fall
annorlunda och det verkar fungera for
Zoho.H

Sa hur tjdnar ni pengar pa Manage-
engine?

- Vitédnkerinte pa det sattet, att viska
tjdna pengar pa en viss produkt. Viser till
kundernas behovochatt vikanhaenlang-
siktigrelationmed dem.Det ar sa vikan
skapa lonsamhet.

Trots attdet @r enjdmférelsevis billig
[6sning saljer Viridis IT den inte bara till
mindre kunder. Priset tycks inte avspegla
kapaciteteniplattformen. Stefan havdar
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att detinte finns ndgot som talar emot den
vid stérre installationer.

Distributéren Inuit far inte ovantat
etthdgt betygavhonom.Han beskriver
dem som engagerade och
proaktiva. o
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Manageengine

”Plattfor-
men vaxer
hos 0ss”

UDK bdrjade arbeta med Servicedesk
Plus fran Manageengine redan innan Inuit
blev distributér i Sverige. De hade ungefar
samtidigt identifierat behovet hos kun-
derna och hittat produkten. Sedan Inuit tog
ansvar for den i Sverige har de samarbetat
med dem som partners.

- Servicedesk Plus ar den produkt inom
ManageEngine-familjen som visaljer mest,
men pa senare ar star dven Supportcenter,
Desktop Central och Opmanager for en be-
tydande del for oss, sager Peter Lidstrom.

Han uppskattar uppenbarligen ocksa
leverantéren av plattformen, Zoho Corpo-
ration.

- De &rinnovativa och haller genomga-
ende en mycket hog kvalitet, sa deras pro-
dukter tittar vialltid pa med stort intresse.

ManageEngine véxer hos UDK. De
kommer ytterligare att stérka sin satsning
inom omradet stérkta av utmarkelserna de
fatt tidigare av Inuit, fér Arets Partner och
Arets konsult, berattar Peter Lidstrom.

Vilken typ av kunder handlar det om?

- Viarbetar frédmst med installationer
fran 20 handlaggare och uppat, sd det ar
alltsa de lite storre kunderna som har en
it-avdelning som kraver en strukturerad
it-administration och it-miljé som vi foku-
serar.

UDK &r i férsta hand konsultféretag,
men de &r férstas ocksa beroende av de
produkter de arbetar med. Deras affér
ligger inom att hjalpa kunden effektivisera
sin it-administration och det kréver bade
produkter och konsultinsatser.

Hur uppfattar du Inuit?

- De &r skickliga pa att hitta nya, innova-
tiva produkter. De &r ocksa enrelativt liten
distributdr och de arbetar med ett stort
personligt engagemang som vi uppskattar
mycket.






