ASP : alliances et diversification 

Le marché des ASP est encore une foule quelque peu désordonnée de fournisseurs et de clients potentiels qui cherchent à tâtons comment s'organiser pour tirer tout le profit d'une forme d'informatique au potentiel encore illimité. La table ronde organisée récemment par NTC confirmant l'enquête menée par L&S dans son numéro de mars dernier, a montré quelques axes, confirmant l'enquête menée par Evelyne Michel dans notre numéro de mars. Une chose est sûre : ces prestations sont plus proche de l'infogérance d'applications que de la location de logiciels. 

Grandes entreprises, communautés professionnelles, TPE

Trois grands types de clientèle attirent l'essentiel de l'attention des investisseurs : les grandes entreprises, les communautés professionnlles verticales, les très petites enteprises (TPE). Chaque segment appelle la construction d'offres spécifiques. 

Le marché des TPE vient le premier à l'esprit. Avec des budgets réduits et surtout des capacités d'investissement limitées, ces clients ont tout intérêt à recourir à des solutions simples et de mise en œuvre immédiate. Il ne s'agit pas tant de faire des économies sur les logiciels ou les matériels que se décharger des problèmes de mise en œuvre. Il faut ici des solutions simples, sans grande possibilités d'adaptation peut-être, mais offertes par des procédés industriels pour des prix aussi bas que possible. Des ERP simplifiés, en quelque sorte, à base de comptabilité et de gestion de personnel. Et, en parallèle ou plus ou moins intégrés, les solutions bureautiques de base (texte, tableur, petites bases de données et, bien entendu, Internet et e-commerce). Les ASP d'aujourd'hui s'inscrivent dans une longue tradition qui remonte aux années 50, quand la CCMC ou Compta-Cartes (pour la comptabilité) et AMI (pour la paie) traitaient industriellement les données qui leur arrivaient sous forme de cartes perforées et fournissaient en retour les listinges comptables et les feuilles de paie correspondantes. 

A l'autre extrême, les grandes entreprises les plus concernées sont les groupes qui fédèrent un grand nombre de filiales. L'informatique commune, de toutes façons, s'y organise en fait comme une prestation de services unifiée, nécessaire notamment à la consolidation des comptes et au pilotage de l'ensemble. Le recours aux ASP n'est qu'une forme bien adaptée de l'infogérance. 

A un niveau intermédiaire se situent des communautés ou filières professionnelles, qui appellent des solutions verticales. Le secteur des équipementiers aut

Rappelons les offres traditionnelles (compta, paie)

Les grandes entreprises intéressent par exemple EDS, qui s'est toujours spécialisé dans les grands comptes, et voit ici un prolongement naturel de ses prestations d'infogérance. 

Une nouvelle offre de services (People Soft)

C'est une location, donc pas de frais de mise en œuvre initiale (EDS),  pas d'investissement (Prologue), ROI rapide (CCIL)

C'est encore un marché d'offre (Cegetel), émergent, avec des acteurs de profils très différents : éditeurs, constructeurs, opérateurs, intégrateurs. 

Pas très éloigné de l'infogérance d'application (CS)

Aspi-One.

1. Savoir faire. Informatiqeu c'est compliquéez. ASP : simplifier, enlever souci

2. TPE, ASP + servides, une expertise de proximité. Offre aux TPE les mêmes services qu'on les multinationales 

Simplicité d'accès à des applications parfois complexes (CCIL)

Tranparence et prédictivité des coûts (P Soft, Compaq) 

Se défaire de la partie projets (EDS). Objectif  une solution intégrée mise en place en un mois. 

CCIL, adepte du client léger depuis trois ans.  : utilise un produit de Prologue, avec du spécifique pour une application professionnelle (de type création ou moficication d'entreprise, mais encore confidentiel): 600 unités, 11000 dossiers. 

Il s'agit de faire la jonction entre deux types d'informations : celles dont nous disposons, celles dont disposent nos ressortissants. Pour eux  : un plus économique, une simplification de la procédure. 

Coûte actuellement 60 F par dossier. Un investissement de 300 KP pour la refonte de l'applicatif maison, non lié à l'ASP. Si 50% des dossiers sont traités de cette façon, le ROI est obtenu la première année. 

ASP veut pas dire nécessairement Internet, peut être intranet ou extranet (mais normalement sur IP, quand même, parce que cela simplifie tout, différent du time-sharing classique)

Aspiservice : se rapprothce de l'éditeur, qualifier le client, aider à recompiler le produit, fluidiser cette mise en ligne 

Gescap : éditeur de logiciels pour EC, 3000 cabinets. Abonnements, 5 logiciels à hoisr, tous les trimestres, l'EC choisit. ASP permettra de simplifier cette gestion. Ouvrir à autre clients.
 

Les marchés : grandes entreprises et TPE 

PME/TPE. Le client s'en fiche que soit SAP ou autre chose (Origin) . Intérressé par prix, délai de mise en œuvre, scéurité des données

Prologue: démarche complètement verticale, les contenus sont un point fondamental TPE et PME de 1 à 10 personnes. On est loin de l'ERP

Un bouquet de services pour les TPE. Ne pas choisir les services à leur place. (on se donne la plate-forme nécessaire pour assurer cette liberté) 

People Soft : notre cible privilégie : PME à forte croissance, dotcoms, shared sercices dans grands groupes avec filiales. ASP interne en quelque sorte

Origin : PME jusqu'à 1 GF. 25% font du commerce de gros, processus relativement simples, puisque pas de productdion. On peut packager. Suir 12 à 13 000 entreprises, Un quart font du commerce. 

Compaq: pour les TPE, pas logique ERP, mais bureautique, remote office. D'ici à 2003, 80% des PME auront complètement externalisé. Logique de portails. 

Le nombre de projets est important, c'est un marché de volumes. 

HP portail de développement coopératif

Prologue, PME : Centre d'économie rurale, externalisation du groupware, 5000 entreprises de moins de 10 salariés

People Soft : il y a des domaines qui peuvent se traiter en différé. L'intégration ne se fera qu'en back-office. Mais si on veut (gérer finement) sur toute la chaîne de valuer, alors, il faut le moins de discontinuités possible. 

Le front-office est actuellement exacerbé, pousse à la commmunication en ligne. Il y a difficulté si la vente en ligne n'et pas ingégrée avec le back-office. 

On se concentre sur un marché test (EDS). Verticaliser pour standardiser les processus, proposer des packages. 

Le vrai problème es commercial, les alliances 

Le vrai problème es commercial: quel canal, quelle force comemrciale. (EDS). Le point mort se situe assez haut. Au départ, il faut une force de vente directe, pour bien la piloter. Ensuite, du fait des volumes, il faudra passer à la vente indirecte. Ce n'est pas facile dans cette configuration de motiver la force de vente initiale. 

Steria : une nouvelle façon de vendre, avec des prescripteurs : les CCI, les banques, les associations professionnelles

(Caulier : le RSS aurit pu être un modèle, mais justement il n'y a pas eu alliance, concertaion. 

Compaq : les prescripteurs, des GIE (au sens fonctionnel, pas forcément juridique), mutuelles. 

La logique de l'ASP, c'est d'avoir en face de soi une personne qui s'engage sur cettte complexité (Psoft). Le tout ERP c'ets intégratation boffice/foff,. Par exemple finances, RH, supply chain. Cet ensemble a du sens s'il est ingégré au comemrce en ligne. 

Caulier : le client en face va vouloir combiner différentes offres pour conserver sa liberté. Logique best of breed.

PS : dans le monde idéal, oui. Mais on n'y est pas encore. Cela ne viendra que quand les offreurs de solutions applicatives convergeront, avec des standards et des composants. 

On va vendre du service, des résultats. C'est donc un marché d'alliances : éditeur (ERP ou FO). On n'achètera pas d'ASP à un paartenaire silé. 

Stéria : offre de solutions, intégration de sysètmes, infogérance. Alliance avec un constructeur et un opérateur télécoms

EDS : un ou plusiieurs éditeurs, un constructeur, un intégraateur, un hébergeur, un opérateur télécoms. EDS ne se mettra pas forcément en avant. 

Origin : alliance avec Sun et FT (incontournable en France)

Compaq : On travaille dans les pays nordiques avec Telecomputing. Outre-Atlantique avec Exodus. Facilite la mise en œuvre, le temps e réposne. Accord avec hébergeurs. Notre site, expertise telco, de Sofia. Un centre avec MS, Cisco. Nécssité d'avoir une offre cohérence. 

AspiService. Socié(é nouvelle, équipement ASP, créée il y a moins d'un an. Deux collèges de compétences : expezrts ISV/i, offre plutôt ERP e net-economy. 

L'ASP est un métier de synthèse, d'amlliance. Télépédagogie, ergonomie de l'utilisateur, on est très loin du FM. 

People Soft . Centre d'écnomie rurale. Absolument pas un contexte d'ERP. Expertie comptable, demadne révfolution chez les éditeurs comme chez les ISV. Importance des vouveaux acteurs. Ils vont façonner le contenu des offres. ERP, une partie de la chaine de VA. Partenariat à annoncer d'ici à 3 semaines. 

Jeanrond : au contraire, l'affaire de l'ASP, c'est de faire des combinaisons, de consrreuire quelquechose de cohérent et de pas cher. Le client final ne se posera plus la question des composants. 

CS. Pour nous qui venons du monde de l'infogérance, il s'agit d'une évolution plus que d'une révolution.   L'ASP évite les coûts du pré-packaging, du pré-paramétrage. Cela représente entre 70% et 80% de notre business. Nous proposons trois niveaux de service, trois packages, aux équipementiers automobiles 

- administration ces ventes, comptabilité clients, EDI

- idem plus appros et comptabilité générale

- comme 2, plus gestion de production. 

Types d'offre : verticale, télé-bureautique

Pour EDS, trois cibles, deux offres

- classique puor PMI-PME, éventuellement petites mais ayant du potentiel

- celles qui ont mis le frein en raison du coût de mise en œuvre

- sotétés qui ont très vite besoin d'un back-office solide : start-up, ou sociétés en train de fusionner ou de se scinder. 

Plutôt des grands groupes industirels qui se comportent comme des fédérations de PME, avec rattachement à un core-system. 

Aujourd'hui standardisation des réseaux, mais aussi processus standard. 

. 

Stéria : la verticalisation est essentielle. Ex PSOft, pas pour tous types de marchés. Il serait prématuré de proposer une offre globale. 

Equipementiers automobiles : Steria, CS (aoutr de SAP)

Commerce : Origine

Autres secteurs : BTP, transport, en plein boom (Origin)

Une vraie révolution de notre côté (HP) Trois types d'applications: back-office, front-office, business utilities. 

Facteur clé : intégration à l'existant : HP 

Les prix : mise en œuvre puis prix par mois et par utilisateur

CS: prix par u par mois, selon niveau, avec ajustement Les prix se calculent par utilisateur et par mois, selon le niveau. On ajuste en fonction des beoins. En deux temps

- accès au service (hébergement, sécurité, web) : 300-500 KF

- par utilisateur, de 3 à 5000 F par mois

Origin : forfait par utilisateur, quelles que soient les applications. Communication incluse. Le client sait combien cela va lui côûter. Nous aussi. 

Deux prix, deux offres 

- haut dispo  300 à 400 euros par mois et par utilisateur, communication incluse

- 500 KF à l'entrée

Prolog : héberger n'importe quelle application (Ctrix Metafile/ Micsofosft DSA). Vendu au travers d'un navigageur. 

Steria : prix par utilisateur. Modèle de facturation. Coput de mise en eouvre, puis mois/u

EDS : par mois par utilisateur.  270 euros par mois et u. Il pourrait y avoir par la suite des systèmes de facturation de type carte bleue, avec un pourcentage sur les transactdions. 

People Soft : on dissocie ASP et provider. 

Hébergemnte : 3000 F par utilisateur et par mois pour un utilisateur fonctdionel, 20 F en forumle ckosqieu, avec nos propres data centers

Prologue : entrée à 50-60 KF, puis 200 euros par mois. Aller vers facturation à l'usage. 

Gescap : 690 F par mois pour 10 logiciels (genre : simulation de vusinell plan). Clair que ERP Lourt 500 KF plus 3 à 500 F. Peut faire peur à TPE. Mais en bik, plus facile; 

HP. L'inconvénient du prix par utilisateur, c'es que les enterprises vont essayer de réduire (artificiellement) le nombre d'utilisatuers. Viser plutôt une rémunération sur les économies réalisées. 

X. Si on va vers des technologies portail, vers le BtoC, plus de sens de facturer par utilisateur. Factuer à 'lutilisation ? 

Steria. Doit retarder l'annonce qu'on devait faire. 

Les freins (potentiels)

Complexité de l'écosystème, (X)

Rentabilité (X) 

Sécurisation (Oirigin) : "si mon concurrent peut accéder à ma  BD clients…". C'ets le prmier problème. Jurisstes et informatique ne font pas bon ménage (CCIL)

Contraintes juridiques encore floues (ecommerce, eprocuemnet). On va vers un rélage, mais on en est encore oin. (Irugubà

Locatoin du logiciel pas adapté, c'est plutôt un droit d'utilisation (Origin)

Modèle économique de démarrase ASP. Créer une filiale entité commerciale, acheter licences puis disparîat.. si faillite, les clients sont considérés comme des pirates. Il faudrait aller vers des contats de licence différents (plusieurs signatures). (Origin)

Difficultés tehcniques à ne pas sous-esitmer, cauchemar de l'informaicien moyen avec les imprimantes (EDS). Aspect aléatoire des communications, liaisons temporaires par RTC, parfois de mauvaises surprises (CCIL)

Psychologie, souci de dépenda
nce, je(PME) dépends d'un groupe, guide de réversibilité juridique et technique (EDS). Internet fait peur (Prologue)

Inquiétudes : pour une application critique comme la gestion de production, les enterprises ne sont pas prêtes à voir cela à l'extérieur( Psoft)

Offre inégales (différents applicatifs, offre sur le client léger) Psoft 

Connaissancedes coûts . Les utilisateurs n'ont aucune idée de leurs coûtsa ctuels. On leur en fait prendre consciencre. (EDS, CS). Il y aura un frein psychologique sur le prix. Rapprocher prix et prestations. 

Gescap : Je suis étonné par niveau technique du vocabulaire , niveau des prix, illusoire de penser quee TPE/PME  peuvent aller à ce niveau de prix. Sera le frein majeur 

Coût des télcoms : 8 heures par jour, ce n'est pas acceptable pour une TPE, ni 2000 Fpour une LS 

Simplicité d'installation: demande tout de même un minimum de travail (CCIL)

……..

Le succès annoncé des ASP

“ On peut d’ores et déjà parier sur un succès des ASP car ils répondent à un besoin métier mais ce n’est certainement pas la panacée. Les entreprises doivent approcher ce marché de façon très opportuniste, considérer les ASP comme de l’hébergement sélectif d’applicatif et non de l’outsourcing, et de ne pas signer de contrat à long terme (de plus de 2/3 ans)”, affirme Jean-Louis Prévidi.

Voici les avantages majeurs des ASP : 


l’entreprise s’affranchit de toutes les procédures à mettre en place et à gérer pour interagir avec ses partenaires. C’est l’ASP qui sert d’interface et s’occupe de l’hétérogénéité des applications, des procédures, du contenu, des moyens de communication,…


théoriquement un ASP va plus vite que son équivalent en interne


un ASP permet a priori des économies d’échelles puisqu’il est sensé partagé des coûts fixes entre plusieurs clients. On attend donc des coûts et des prix inférieurs à une solution interne


l’ASP peut apporter des compétences technologiques qui font défaut à l’entreprise

Voici les inconvénients majeurs des ASP : 


l’entreprise perd une partie du contrôle des processus métier


l’entreprise va devoir intégrer l’ASP à l’informatique interne, certains applications de l’ASP devant communiquer avec des applications en interne. 


la plupart de ces ASP ne proposent pas aujourd’hui des engagements de services très développés. Ils sont pour l’instant très génériques (disponibilité, mises à jour) mais ne concernent pas la satisfaction des clients finaux, les temps de réponse,… 


la prolifération de différents ASP pose, à terme, le problème de l’intéropérabilité des dits ASP et le problème d’aboutir à un système d’information uniforme du point de vue des procédures, des règles business et de l’approche client.

“ Coûts et temps de mise en place seront inférieurs à un applicatif interne, en revanche l’effort d’intégration et le coût d’exploitation seront à peu près les mêmes pour un ASP qu’un applicatif interne. L’avantage sera plus sur le temps que sur le coût ”, ajoute Jean-Louis Prévidi.

ISP, ASP, et bientôt ESP

On voit apparaître, après les ISP (fournisseur d’accès) et les ASP (fournisseur d’applicatifs), les ESP (Extranet Service Provider) qui permettent d’externaliser l’infrastructure (transport, serveurs, qualité de service, sécurité,…) et qui vont éventuellement faire de l’hébergement.  

“ Le métier d’ASP va changer. On va voir très prochainement un mariage entre les ASP et les ESP : l’entreprise aura ainsi une solution globale avec l’applicatif, le transport et l’infrastructure. Les ASP ne seront pas forcément les grands gagnants de ce mariage mais plutôt les ESP qui vont construire des portails avec plusieurs applicatifs sur une même infrastructure. C’est une solution pour les entreprises qui auront d’ici 2002 plusieurs ASP avec des procédures, des communications, des plate-formes hétérogènes et donc des problèmes d’intégration très importants. IBM est un des premiers à s’être engagé dans cette voie ”, conclut Jean-Louis Prévidi.
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