Des logiciels loués aux services intégrés





Autres idées : 





De la location de progiciels à l'intégration de services 





ASP : le printemps des alliances 





(chapo)





Le printemps 2000 voit le marché des ASP (Application service providers) s'organiser par des alliances entre éditeurs de logiciels et prestataires (opérateurs, fournisseurs d'accès, intégrateurs, infogérants…). Deux types d'offre commencent à se distinguer. D'une part des services industrialisés, standardisés et à bas prix, à l'intention des TPE. D'autre part des offres intégrées sur mesure pour des filières sectorielles comme les équipementiers automobiles. 





La créativité des fournisseurs d'ASP confirme l'enquête réalisée par Evelyne Michel dans notre numéro de mars dernier. Les alliances se multiplient, avec notamment celles montées par EDS et Stéria, qui se sont conclues au début du printemps. Deux grands types de clientèle attirent l'essentiel de l'attention des investisseurs :les communautés professionnelles verticales et  très petites entreprises (TPE). Chaque segment appelle la construction d'offres spécifiques. 





Produits industriels pour petits clients





Avec des budgets réduits et surtout des capacités d'investissement limitées, les TPE 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 d'ailleurs dans une longue tradition qui remonte, sans interruption, 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 listings comptables et les feuilles de paie correspondantes. 





La start-un Asp-One se situe résolument dans cette optique. Elle veut leur offrir aux TPE "les services même dont disposent les multinationales", leur simplifier la vie, compléter l'offre ASP proprement dite par une "expertise de proximité". Faire simple, enlever les soucis.





De même, People Soft ou Compaq entendent assurer la transparence et la prédictibilité des coûts. People Soft privilégie les PME à forte croissance, les ".com". Origin s'intéresse aux PME jusqu'à 1 GF (13 000 entreprises), et particulièrement aux 25% d'entre elles qui font du commerce de gros : "Les processus relativement simples, puisque qu'il n'y a pas de production. On peut donc plus facilement packager". 





Offres verticales pour groupes et communautés





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. 





Fournisseur attitré du marché des grands comptes, EDS pense en particulier à des sociétés "qui ont très vite besoin d'un back-office solide : start-up, ou sociétés en train de fusionner ou de se scinder, grands groupes industriels qui se comportent comme des fédérations de PME, avec rattachement à un core-system". Malgré les dimensions de ces groupes, l'ASP fait disparaître les lourdeurs de l'optique "projets". Avec un objectif (ou un slogan ?) "une solution intégrée mise en place en un mois". People Soft aussi vise ce marché des "services partagés dans les grands groupes à filiales. Des ASP internes, en quelque sorte". 





A un niveau intermédiaire se situent des communautés ou filières professionnelles, moins financièrement intégrées que les grands groupes, mais forcées par le marché à une coopération toujours plus étroite, qui appellent des solutions verticales. Le secteur des équipementiers automobiles en particulier intéresse beaucoup (notamment Stéria et CS). 





Industriel ou sur mesure ?  





Reste à savoir comment intégrer les différents composants. Ici s'opposent les offres destinées aux grands comptes et aux TPE. Les grands comptes, ou les fédérateurs de communautés professionnelles, souhaiteront conserver une certaine adaptabilité, un certain choix au sein d'un catalogue, dans une logique "best of breed. En particulier, pour la bureautique, le choix entre différents traitements de texte, voire entre systèmes d'exploitations (Linux, Windows…). En revanche, pour les TPE, la simplicité doit prédominer. "La logique de l'ASP, c'est de construire quelque chose de cohérent et de pas cher. Le client final ne se posera plus la question des composants" (Jeanrond). On encore, lance Origin "La TPE s'en moque, que ce soit SAP ou un autre produit. Ce qui l'intéresse c'est le prix, le délai de mise en œuvre, la sécurité des données". Selon Compaq, ce marché ne s'inscrit pas dans une logique ERP, mais de portails, de bureautique, "remote office" (bureau à distance). D'ici à 2003, estime le constructeur, 80% des PME auront complètement externalisé leur informatique. 





A terme, liberté de choix et industrialisation pourraient se combiner "dans le monde idéal. Mais on n'y est pas encore ; cela ne viendra que quand les offreurs de solutions applicatives convergeront, avec des standards et des composants compatibles " (People Soft). D'ores et déjà, mais en restant dans une optique "location de logiciel" plutôt qu'ASP à proprement parler, Gescap propose aux experts comptables (3000 cabinets actuellement) un abonnement permettant de choisir entre cinq logiciels (sélection modifiable tous les trimestres). "La formule ASP permettra de simplifier cette gestion, de l'ouvrir à d'autres clients.", commente Alain Roux (directeur du développement). � 


Alliances et intégration 





Si la mise au point des solutions techniques et la baisse du prix des télécommunications restent des conditions déterminante au développement des ASP, la définition d'une bonne stratégie commerciale sera à terme encore plus décisif. EDS, note par exemple que "Le point mort se situe assez haut. Au départ, il faut une force de vente directe, pour bien la piloter" (sur un secteur aussi nouveau) "Ensuite, du fait des volumes, il faudra passer à la vente indirecte. Il n'est pas facile dans cette configuration de motiver la force de vente initiale. "





Pour Stéria, il faut inventer "une nouvelle façon de vendre, avec des prescripteurs", par exemple les Chambres de commerce et d'industrie, les banques, les associations professionnelles. Compaq pense à des groupements comme les mutuelles. Rétrospectivement, note la journaliste Sophy Caulier, le RSS (Réseau santé social) aurait pu être un modèle en la matière "mais justement il n'y a pas eu d'alliance, de concertation". 





Tous pensent que les ASP ne peuvent se développer que par des alliances, tant sont différents les composants logiciels (voire matériels) et les compétences nécessaires. Derrière un ASP devraient se regrouper au moins un éditeur de logiciel, un fournisseur d'accès, un opérateur de télécommunications et un intégrateur.





A l'heure où nous mettons sous presse, de telles alliances se multiplient. ). Une grande SSII comme Stéria peut déjà, à elle toute seule, apporter aussi bien des solutions logicielles que des compétences en intégration de systèmes et des ressources d'infogérance. Pour autant, elle va s'allier avec un constructeur et un opérateur télécoms. EDS, malgré l'ampleur de ses moyens internationaux, fait un montage avec Hewlett-Packard, mais aussi avec un intégrateur, un hébergeur et un opérateur de télécommunications. La firme, spécialiste de l'infogérance "ne se mettra pas forcément en avant, d'ailleurs". 





Des prestations complémentaire peuvent être apportées par des prestataires plus petites comme Aspiservice, créée il y a moins d'un an. Cette start-up entend aider l'éditeur à qualifier son client comme à recompiler son produit et à  "fluidiser sa  mise en ligne ". 





La logique de l'ASP, c'est en effet d'avoir en face de soi une personne qui s'engage sur cette complexité (People Soft).  C'est un métier de synthèse, qui doit savoir être pris de son client, de sa ligne avancée, du client de son client, qui soit faire de la pédagogie, et même de la télé pédagogie . "On est très loin du FM". 





Origin s'est allié avec Sun et France Télécom (incontournable en France). L'opérateur national a d'ailleurs annoncé, il y a plusieurs mois, des montages du même genre avec IBM. 





 


Vers la transparence des prix





Témoignant d'un esprit nouveau, très différent de celui des prestations informatiques traditionnelles, les intervenants à la table ronde de NTC ne se sont pas trop fait prier pour afficher leurs prix. La plupart se basent sur un prix de lancement, suivi d'un abonnement mensuel par utilisateur. 





Chez CS, le premier accès au service, avec mise en place de l'hébergement et les sécurités associées, se facturerait entre 300 et 500 000 F. Puis il faudrait compter de 3000 à 5000 F par mois et par utilisateur, le prix dépendant du niveau de service demandé. 





Après un ticket d'entrée du même ordre, Origin pratique le forfait par utilisateur, quelles que soient les applications, et télécommunications incluses : de  300 à 400 euros par mois et par utilisateur (pour les prestations à haute disponibilité). 





EDS vise, au départ,  un niveau de  270 euros par mois et par utilisateur. Il pourrait y avoir par la suite des systèmes de facturation de type carte bleue, avec un pourcentage sur les transactions. Hewlett-Packard, son partenaire, note que la facturation à l'utilisateur pousse les entreprise à en réduire artificiellement le nombre, et serait donc plutôt favorable à une rémunération "sur les économies réalisées par le client". 





People Soft  dissocie les prestations d'ASP proprement dites de la fourniture du service Internet. Cela conduit à un hébergement de 3000 F par utilisateur au départ, puis des formules de type kiosque (qui pourraient descendre jusqu'à 20 F par utilisateur). 





Prologue pense à un niveau d'entrée de 50 000 à 60 000 F, puis 200 euros par mois et par utilisateur. Mais le firme s'orienterait, par la suite, vers une facturation à l'usage. 





Gescap : "Je suis étonné par niveau technique du vocabulaire , niveau des prix, illusoire de penser que TPE/PME  peuvent aller à ce niveau de prix. Ce sera le frein majeur". Sans parler des télécommunications. La firme  lance le chiffre de  690 F par mois pour 10 logiciels (par exemple, simulation de business plan). 








*************





Encadré 





ASP, le pour et le contre





(selon Jean Prévidi, Meta Group) 





Des avantages substantiels





- 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.





Des inconvénients sérieux 





- l’entreprise perd une partie du contrôle des processus métier ;





- l’entreprise va devoir intégrer l’ASP à l’informatique interne, certaines de ses applications  devant communiquer avec le système d'information spécifique de l'entreprise ;





- la plupart des 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 leur intéropérabilité pour 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.








*****************


Autre encadré possible 





ISP, ASP, et bientôt ESP





Jean-Prévidi (MetaGroup) 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 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. 
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Compaq. Thierry Prieux, responsable des solutions ASP/ISP
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EDS France. Emmanuel Delerm, directeur e-solutions France





HP . Régis Bergot, Solutions manager e.services





Origine. Marcel Ben Daoud. Directeur division solutions d'entreprise





People Soft France. Marc Alinat, Président





Prologue Software. Jean-Luc Laurent, directeur génral adjoint de Rent@Net





Stéria : Jacob Sayada. Directuer du développement de la division nouveaux services





Transpac. Georges Even. Directeur marketing unités d'affaires intranet. 


