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Application Service Providing

- Software mieten statt kaufen

Michael Friedewald, Peter Georgieff und Markus Joepgen

Bereits in den 80er-Jahren gab es
Unternehmen, die mit so genannten
.Time-Sharing-Services" kleinen und
mittleren Unternehmen Rechner und
Applikationen zur Verfligung stellten
[10]. Die Idee der Anwendungs-Dienst-
leistung ( ASP - Application Service
Providing) ist also nicht grundlegend
neu. Heute werden die Anwendungen
auf einem zentralen Server zur Verfi-
gung gestellt und von Unternehmen
oder auch von Endanwendern (iber
die Telekommunikationsinfrastruktur
abgerufen. ASP-Anbieter verkaufen
die Software nicht an ihre Kunden,
sondern vermieten sie gegen eine
Gebiihr.

Noch vor kurzem wurde ASP eine
glédnzende Zukunft voraus gesagt:
Nach einer Untersuchung von IDC
(International Data Corporation)
sollte der weltweite ASP-Markt bis
2003 Umsdtze in Hohe von etwa 4,5
Milliarden US-Dollar erwirtschaften -
bei jéhrlichen Wachstumsraten von
iiber 90 Prozent [5]. Mittlerweile ist
die Stimmung umgeschlagen. Einige
Analysten schétzen, dass (ber 60
Prozent der ASP-Anbieter in Kiirze
wieder vom Markt verschwinden

werden. ([1], [4], [9])

Grundsitzlich kann zwischen internem
ASP als technischem Modell und exter-
nem ASP als 6konomischem Modell un-
terschieden werden. Bei ersterem versorgt
die EDV-Abteilung eines Unternehmens
von zentraler Stelle aus die Clients mit
Anwendungen unter Beibehaltung des
Client/Server-Modells. Hier werden eher
Ziele verfolgt wie vereinfachte Wartung
und Administration sowie schnellere
Durchsetzung von Anwendungen.

Externe Application Service Provider
bieten ihren Kunden tiber den Web- bzw.
WAP-Browser Zugang zu den fiir sie zu-
sammengestellten Diensten tiber das In-
ternet, virtuelle private Netze (VPN) und
Direktverbindungen, um diese Dienste im
Biiro und unterwegs zu nutzen (Bild 1).
Dartiber hinaus bieten sie weitere Dienst-
leistungen, z.B. Wartung und Updates
von Anwendungen, Benutzerverwaltung,
Datensicherung und Virenschutz usw. an.
Hier sind vor allem die Kosteneinsparun-
gen entscheidend, die sich - wegen der
Vermarktung dieses Dienstleistungsbiin-
dels an mehrere Nutzer - im Vergleich
zum Kauf klassischer Softwarelésung er-
geben ([2], [6]).

In Dienst-Vereinbarungen (Service Level
Agreements, SLAs) legen Anwendungs-
Dienstleister (Application Service Provi-
der) und ihre Kunden fest, welche Dienste
in welcher Giite, Geschwindigkeit, Band-
breite usw. zu welchen Tages- und

Wochenzeiten zur Verfligung stehen und
welche Entgelte Kunden bei welcher
Leistung zahlen sollen.

Damit Unternehmen ihre Software tat-
sdchlich mieten und via Internet nutzen
kénnen, ist eine Zusammenarbeit von
drei Anbietertypen erforderlich (Bild 2):

1. Ein Software-Hersteller, der sein Pro-
gramm ASP-fihig macht.

2. Ein Netzwerk-Provider (in der Regel
ein Internet-Service-Provider), der seinen
Kunden die Software-Nutzung iiber das
Internet oder Standleitungen anbietet.

3. Service-Unternehmen, die die Soft-
wareunternehmen beraten und als Sys-
temintegrator auftreten. In den meisten
Fillen schlieBen solche Unternehmen
Vertrage mit Softwarehdusern ab und bie-
ten ihren Kunden die Software-Nutzung
selbst an.

ASP-Anbieter wie KPNQwest, PSINet
oder Uunet kommen aus dem Bereich der
Netzwerk-Provider, wihrend die wichtig-
sten deutschen Application Service Pro-
vider wie EINSTEINet oder Andate dem
Service-Bereich zuzuordnen sind. Auch
groBe Software-Unternehmen wie SAP
oder die Software AG treten mittlerweile
als ASP-Anbieter auf.

Obwohl noch keine Dominanz bestimmter
Anbietertypen zu erkennen ist, deutet
vieles auf die Netz- bzw. Hosting-Provi-

Bild 1:
ASP-Angebote liber
das Internet, VPN
und Standleitungen
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(Quelle: EINSTEINet)
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Vielfalt strategi-
scher Partnerschaf-
ten im ASP-Markt
(Quelle: IDC [5],
Fraunhofer ISI)

der hin, die mit ihrer Hosting-Kompetenz
in der Regel das wichtigste Know-how
und oft auch den Kundenzugang besit-
zen. Fir den Software-Hersteller ist es
nicht damit getan, sich den bisherigen
Kunden als ASP anzupreisen mit der
Vorstellung, den Hosting-Betrieb neben-
her zu machen. Vielmehr sind Partner-
schaften zwischen Software-Herstellern,
Service-Unternehmen und Netzwerk-/
Hosting-Providern unbedingt erforder-
lich. Nur sie sind in der Lage, alle Kompe-
tenzen zu biindeln und dem Kunden
einen dauerhaften Nutzen bieten zu
kénnen.

D\Ior- und Nachteile von ASP

Fiir den ASP-Anwender soll der Nutzen
des Mietmodells klar auf der Hand liegen:
Er bezahlt lediglich das, was er nutzt. Der
Aufwand, eigene IT-Strukturen zu unter-
halten, entfillt. Das Unternehmen kann
die vorhandenen Ressourcen auf das
eigene Kerngeschift fokussieren und die
Liquiditat schonen. Weil die Applikatio-
nen lber das Netz abgerufen werden, ist
der Anwender nicht mehr auf seinen spe-
ziellen Arbeitsplatz beschriankt, sondern
besitzt weltweiten Zugriff ([7], [8]).

Diese wesentlichen Vorteile bediirfen aus
Sicht des Anwenders jedoch einer ge-
nauen Priifung. So hinken die meisten
Vergleiche der Total Cost of Ownership
(TCO), weil wesentliche Elemente ver-
nachléssigt oder in ihrer Wirkung falsch
eingeschitzt werden. Lizenzgebiihren
werden oftmals beim Vergleich der Ko-
sten zu hoch angesetzt, da die Nutzungs-
dauer vieler Applikationen tiber die drei
Jahre der typischen Beispielsrechnung
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hinausgeht. Ferner sind auch diese An-
wendungen nach wie vor mit einem nicht
zu unterschitzenden kundenspezifischen
Customizing verbunden. Auf den ersten
Blick scheint beispielsweise eine Lohn-
und Gehaltsabrechnung eher zu den
Standardprodukten zu gehoren, aber der
Anwender verlangt immer noch die
Abbildung individueller Anforderungen.

Da die heutige Software noch keine nut-
zungsabhingige Rechnungsstellung un-
terstiitzt, vereinbaren ASP-Anbieter und
ihre Kunden derzeit tiberwiegend Ver-
trige mit monatlichen Zahlungen pro
Anwender und Programm mit Abschli-
gen bei Nichteinhalten der vereinbarten
Dienstgiite.

Ein solches Preismodell trigt allerdings
nicht zur Marktransparenz bei und erin-
nert eher an die Anfinge der Internet
Service Provider - sei es im klassischen
Telekom- oder im Mobilfunkbereich.

Die heutige ASP-Produktpalette reicht
einerseits von hochgradig standardisier-
ten Office-Anwendungen fiir den priva-
ten Anwender bis hin zu komplexen ERP-
Produkten und Data-Warehouse-Losun-
gen. Dies wird gepaart mit einer differen-
zierten Staffelung der gebotenen Leistun-
gen - vom Basispaket ausgehend, das nur
das Bereitstellen der Software beinhaltet,
bis hin zur kompletten Ubernahme von
Geschiftsprozessen —, womit man wieder
sehr nah am klassischen Outsourcing-
Gedanken wire (Bild 3).

DASP-Angebote fiir
Produktionsunternehmen

Vorausschauende Anbieter haben mitt-
lerweile erkannt, dass insbesondere bei
branchenspezifischen Anwendungen noch
ein hohes unausgeschopftes Potenzial
vorhanden ist. Es stellt sich allerdings die
Frage, ob dieser Markt erschlossen wer-
den kann, indem lediglich die wichtigsten
branchenspezifischen Softwareprodukte
in das Angebot aufgenommen werden.
Im Rahmen einer Untersuchung des
Fraunhofer-Instituts fiir Systemtechnik
und Innovationsforschung (ISI) wurde im
Friihsommer 2001 dieser Frage nachge-
gangen und rund 100 Unternehmen des
produzierenden Gewerbes und im Dienst-
leistungssektor zum Thema ,ASP“ be-
fragt.

Dabei stellt sich heraus, dass den Erfolgs-
aussichten der ASP-Anbieter bereits
durch die Marktstruktur Grenzen gesetzt
werden. Das Mieten von Software eignet
sich ndmlich gut fiir groBere mittelstandi-
sche Unternehmen, die besonders unter
dem Mangel an IT-Fachkriften leiden
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und einen geniigend hohen Bedarf an
leistungsfdhiger Software besitzen. Bran-
chen wie die chemische Industrie mit
einem hohen Anteil an GroBunternehmen
und hohen regulatorischen Anforderun-
gen sind fiir ASP eher weniger geeignet.

Der Fahrzeug- und Maschinenbau sowie
die elektrotechnische Industrie sind mit
einem gemeinsamen Umsatz von 910
Mrd. DM (2000) die strategischen Schliis-
selsektoren der deutschen Industrie und
damit ein lohnendes Betdtigungsfeld fiir
ASP-Anbieter. Die Unternehmen dieser
Hochtechnologiebranchen setzen neben
den bereits im ASP-Modell angebotenen
Anwendungen eine Vielzahl von speziel-
len Softwareprodukten ein. Darunter fal-
len insbesondere Produktionsplanungs-
und -steuerungssysteme, konstruktions-
nahe Anwendungen und EDM-/PDM-Sy-
steme. Allein der Markt fiir CAx-Anwen-
dungen hatte 1999 ein Volumen von etwa
5 Mrd. DM, bei Wachstumsraten von iiber
10 Prozent. Die Unternehmen haben al-
lerdings hohe Anforderungen an die Lei-
stungsfahigkeit und Verfiigbarkeit pro-
duktions- und konstruktionsnaher An-
wendungen. Uber das Internet und ISDN-
Verbindungen lassen sich diese Anforde-
rungen kaum erfiillen, dazu bedarf es
eines Breitbandanschlusses. Ob ASP auch
dann noch kostengiinstig ist, wenn die
vielfach auBerhalb der Ballungsraume
angesiedelten mittelstindischen Unter-
nehmen einen Anschluss an ein Glas-
fasernetz bendétigen, ist allerdings eine
offene Frage.

Hinsichtlich des Aufgreifens neuer Orga-
nisations- und Marketingmodelle sind
diese weitgehend mittelstdndisch organi-
sierten Branchen allerdings vergleichs-
weise konservativ. Gerade kleinere Unter-
nehmen haben hiufig die Schlisselrolle
von Software noch nicht erkannt und
sind deswegen bei Investitionsentschei-
dungen zuriickhaltend [3].

Ganz generell gibt es bei den Unterneh-
men erhebliche Bedenken, Konstruktions-
und Kundendaten einem Dienstleister an-
zuvertrauen und sich damit in ein Ab-
héngigkeitsverhéltnis zu begeben. Zum
einen mangelt es den potenziellen Kun-
den noch an Zukunftssicherheit, da der
grofite Teil der Anbieter zur so genannten
,New Economy* gehdort und nicht klar ist,
ob sich das ASP-Modell langfristig
durchsetzt und wer dabei eine fiihrende
Rolle {ibernehmen kann. Die Aussicht,
durch einen Konkurs moglicherweise von

einem Tag auf den anderen keinen Zugriff
mehr auf wichtige Daten und Programme
zu haben, lisst eine Vielzahl von Unter-
nehmen an - moglicherweise subopti-
malen - internen Losungen festhalten.

D%esiimee

Fiir den Anwender ist es bei der vorherr-
schenden Dynamik und Unsicherheit not-
wendig, die ASP-Anbieter und ihre Pro-
dukte genau zu vergleichen.

Alles in allem stellt sich der Markt fiir
branchenspezifische Anwendungen noch
als Herausforderung fiir die Anbieter dar.
Dabei erscheint vor allem die Koopera-
tion mit branchenerfahrenen Software-
hiusern und Beratern sinnvoll. Uber 60
Prozent der befragten Unternehmen ga-
ben beispielsweise an, dass Branchen-
kenntnis ein wichtiges oder sehr wichti-
ges ASP-Auswahlkriterium darstellt. Hier
konnte das iiber lange Jahre gewachsene
Geschéfts- und Vertrauensverhéltnis zwi-
schen Nutzern und Softwareherstellern
zum Vorteil aller Beteiligten genutzt wer-
den. Notwendig ist die Schaffung von
Vertrauen bei den potenziellen Kunden -
sowohl mit Blick auf die Leistungen als
auch auf die Kosten von Application Ser-
vices. Hier sind die Anbieter dabei, die
Herausforderungen bei der Definition
branchenspezifischer ASP-Angebote fiir
das produzierende Gewerbe anzunehmen.
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