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1 Einleitung

Dieser Text beschéftigt sich mit Open Source Software (OSS) auf Anbieterseite, also mit
Unternehmen, die OSS al's Grundlage ihres Geschéftsmodel s haben. Er gibt Antworten auf ul.
a. die folgenden Fragen: Welche Moglichkeiten gibt es, mit OSS Geld zu verdienen? Kann
ein Unternehmen mit etwas, was kein Geld kostet, profitabel arbeiten? Wie unterscheiden sich
OSS-Geschaftsmodelle, welche OSS-Geschaftsmodelle sind tragféhig? Wie haben sich OSS-
Geschéftsmodelle verandert und weiterentwickelt?

Grundlage dieses Textes ist eine Diplomarbeit, die der Autor 2002 an der Technischen
Universitét Berlin geschrieben hat. Der Autor ist dartiber hinaus seit Mitte der neunziger Jahre
Kenner der Open Source Szene und hat von 1997 bis 2001 eines der damals gréfdten
europaischen Linux-Unternehmen gel eitet.

Nachfrager, also die Kunden, die sich fir OSS und damit auch fur Anbieter entscheiden und
deren Motive und die damit einhergehenden Eigenschaften von OSS werden an dieser Stelle
nicht behandelt, hier verweist der Autor auf seine Homepage' und auf eine Reihe von
weiteren aktuellen Quellen® * # °. Generell kann man aber festhalten, dass sich OSS und
insbesondere Linux in den letzten Jahren u. a. aufgrund der hohen Sicherheit und Stabilitét,
der Herstellerunabhangigkeit, der Offenheit/Flexibilitét und des Preises bei Nachfragern in
bestimmten Bereichen durchgesetzt hat. Als Produktsegment ist hier besonders der Server-
und der Internet-Bereich zu nennen, als Marktsegment die 6ffentliche Verwaltungen® *, der
Mittelstand und Abteilungen in grof3en Unternehmen.

Weiterhin kann an dieser Stelle aus Platzgriinden nicht auf die Auswirkungen von Linux auf
Microsoft und die Gegenstrategie eingegangen werden, auch hier sei auf aktuelle Quellen
verwiesen.8 91011121314

! http://www. | eiteritz.com

2 Studie: Deutscher Open-Source-Markt gedeiht* http://www.heise.de/newsti cker/data/ol a-02.07.03-001/
[21.07.2003]

3 Marktforscher: Linux legt in Europa zu® http://www.heise.de/newsticker/data/anw-17.06.03-002/
[21.07.2003]

4 Merrill Lynch spart dank Linux* http://www.heise.de/newsti cker/data/ola-08.06.03-003/ [21.07.2003]

> Studie: Open Source entlastet die Firmenkasse" http://www.heise.de/newsticker/data/ol a-07.05.03-005/
[21.07.2003]

®  Innenministerium stellt Software-Migrationsleitfaden vor* http://www.heise.de/newsticker/data/ola-10.07.03-
004/ [21.07.2003]

" Schily: Software-Vielfalt statt Monopolkultur* http://www.heise.de/newsti cker/datalj k-23.06.03-003/
[21.07.2003]

¥ Microsoft Deutschland bestellt , Behérden-Beauftragten’ http://www.heise.de/newsti cker/dataljk-18.07.03-
006/ [21.07.2003]

® ,Microsoft will in Europa gegen Linux Boden gutmachen* http://www.heise.de/newsticker/data/ola-02.07.03-
002/ [21.07.2003]

10 Bill Gates: Keine Software fiir Linux* http://www.heise.de/newsti cker/data/ola-30.06.03-003 [21.07.2003]
1 Steve Ballmer fiihlt sich durch Linux bedroht* http://www.heise.de/newsticker/data/ola-05.06.03-001/
[21.07.2003]

12 Microsoft kampft mit Sonderfonds gegen Linux“ http://www.heise.de/newsticker/data/ola-15.05.03-002/
[21.07.2003]

3 Microsofts Leitfaden gegen Linux“ http://www.heise.de/newsti cker/data/anw-08.04.03-006/ [21.07.2003]
¥ Microsoft: Linux ist Risiko Nummer 2 fiir unser Geschéft http://www.heise.de/newsti cker/data/hos-
20.07.03-001/ [21.07.2003]
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Ebenso wird in diesem Text davon ausgegangen, dass die Grundlagen und die Geschichte zu
OSS bekannt ist. An dieser Stelle nur eine Begriffsklarung und Abgrenzung, die fur das
Versténdnis der spateren Ausfuhrungen hilfreich ist: Unter OSS versteht man Software, deren
Quellcode (,,source code"), also die geschriebenen Anweisungen des Programmierers, im
Gegensatz zu herkébmmlicher Software (, proprietérer” oder , closed source Software") frei
zuganglich ist. Die wesentlichen Eigenschaften von OSS sind:*

Jeder hat das Recht, die Software nach eigenem Ermessen zu nutzen.

Der Quelltext muss jedem Benutzer offen gelegt werden oder es muss auf eine frei
zugangliche Stelle verwiesen werden, wo er erhéltlich ist.

Der Benutzer hat das Recht, die Software zu modifizieren und in modifizierter Form
weiterzuverteilen.

Die Lizenz darf niemanden im Verkauf oder der Weitergabe der Software in Form
einer Softwarezusammenstellung einschrénken.

Im Gegensatz hierzu gilt fur proprietare Software:

Vervidfdtigung, Weiterverbreitung und Modifizierung sind untersagt.

Das Nutzungsrecht wird in Form einer Lizenz erteilt.

Eigentimer der Software ist nicht der Anwender, sondern weiterhin der Hersteller,
denn er hat das Urheberrecht und die vollsténdige Kontrolle tiber das Produkt.

Mit der Aussage Uber die Quellcodeverfigbarkeit wird keine Aussage dariiber gemacht, ob
eine Software kostenpflichtig ist. OSS kann sowohl kostenfrei als auch entgeltpflichtig sein.
Das gleiche gilt auch fur proprietare Software (die z. B. in Form von Freeware zwar
proprietar, aber kostenfrei ist)®®.  Im folgenden werden die beiden Begriffe ,0SS* und
»proprietar* als Beschreibung fur Software mit offenen und verborgenem Quellcode benutzt.
Wenn zusétzlich eine Aussage Uber den Kostenaspekt der Software getroffen weden soll, wird
der Begriff ,kommerziell* verwendet.

2 Wertschopfungskette

Dieser Abschnitt beschéftigt sich mit den allgemeinen Grundlagen von Geschaftsmodellen im
I T-Bereich und den spezifischen OSS-Geschéftsmodellen und deren Vergleich.

Die Prozesse in einem Unternehmen kdnnen anhand einer Wertschopfungskette gegliedert
werden. Wie sehen die Schritte der Wertschopfungskette aus Sicht von I1T- Anbietern genau
aus?

- . Implemen-
Forschung/ Doku Packagin Marketing/ Beratun ; Trainin Support
>Entwick|ung> mentation aging Vertrieb 9 tatg::);/ilgr:e 9 PP

Abbildung 1: Allgemeine Software Value Chain
(angelehnt an Cimetiereo0.J. und Zerdick et al. 1999)

> Fiir eine vollstandige Definition von OSS vgl. www.opensource.org.
!¢ Eine umfassende Abgrenzung von Software-K ategorien ist unter www.gnu.org/phil osophy/categories.de.html
zu finden.
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Forschung und Entwicklung ist der Abschnitt der Wertschopfungskette, in der Software
erstellt wird. Bei der Dokumentation wird Information zur Software und zum Einsatz der
Software angefertigt.’” Packaging bezeichnet den Vorgang, in dem die Einzelteile eines
Produktes (Software, Dokumentation usw.) in ein Paket zusammenfasst werden. Bei
kommerzieller Software ist dies tblicherweise ein Regal produkt (commercia off the shelf),
bei OSS kann dies ein Softwarepaket sein, das im Internet bereitgestellt wird.

Im Bereich Marketing/Vertrieb sind die Vermarktungs- und Absatzaktivitdten eines
Unternehmens zusammengefasst. Im Marketing definiert das Unternehmen, welche Produkte
wie an wen verkauft werden. Beratung beschreibt die Unterstiitzung des Kunden vor der
eigentlichen Softwareimplementation. Dazu gehort das Anfertigen von Studien, Analysen und
Konzepten und eventuell die Anpassung der Unternehmensprozesse an die implementierte
Software. Implementation/Integration ist der Abschnitt, bel dem die Software vor Ort
installiert wird.

Training beschreibt die Schulung des Kunden durch den Dienstleister. Im Bereich Support
werden die installierten I T-Systeme im laufenden Betrieb betreut.

3 Produkt-Geschaftsmodelle

Aufbauend auf der allgemein definierten Wertschdpfungskette kdnnen wir nun die speziellen
Geschéftsmodelle und deren Unterschiede betrachten. Wir beginnen mit den Produkt-
Geschaftsmodellen in Abgrenzung zu den Dienstleistungs- und Mediator-Geschéftsmodellen.

3.1 Geschaftsmodell OSS-Distributor

OSS-Distributionen fassen OSS-K omponenten auf Datentrdgern zusammen und machen sie
durch Installations- und Administrationsroutinen als Komplettprodukt nutzbar. Das
Geschéftsmodell der Distributoren besteht aus Entwicklung, Vermarktung, Vertrieb und
Support dieser Distributionen.

Im folgenden werden Linux-Distributionen as Beispiel fur OSS-Distributionen untersucht
(andere OSS-Distributionen sind z. B. OpenBSD oder FreeBSD). Die wichtigsten Linux-
Distributoren sind SUSE (Deutschland), Red Hat (USA), Turbolinux (USA/Japan), Caldera
(USA) und Mandrake (Frankreich, Schwerpunkt auf Desktop-Linux).

Der Uberwiegende Teil einer Linux-Distribution besteht aus frel verfigbaren OSS-
Komponenten. Rosenberg (2000) schétzt beispielsweise, dass 87% einer Red Hat Linux-
Distribution nicht von Red Hat stammt. Nur wenige Komponenten wie z. B.
I nstallationsroutinen, Administrationsoberfl&chen oder die Hardwareerkennung werden sel ber
entwickelt. Manche Linux-Distributoren geben diese Kernkomponenten nicht als OSS frei,*®
sondern bieten sie nur a's proprietére Software an. In diesem Fall unterliegt die Distribution
nicht mehr vollstéandig der GPL-Lizenz und darf nicht mehr ohne Einschrankungen kopiert
werden.

Y Bei OSSist es tiblich, den Quellcode ausfiihrlich zu dokumentieren, so dal} er auch von Dritten nachvollzogen
werden kann.
18 Zum Beispiel die Installations- und Verwaltungssoftware , yast* von SUSE Linux.
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Zusétzlich zu eigenen Entwicklungen werden von den Distributoren auch fremde OSS-
Projekte gefordert. So fordert z. B. Red Hat das Entwicklungsprojekt , GNOME*. Diese
unabhangigen Entwicklungen kommen allerdings nicht nur Red Hat, sondern auch
Mitbewerbern zugute.

Zusétzlich zum Produktverkauf wird ein Herstellersupport (Telefon, Email) angeboten, der
fr einen bestimmten Zeitraum kostenlos ist. Das Angebot wird in der Regel auf einen
definierten Umfang (Installationsprobleme) begrenzt. Darlber hinaus bieten manche
Distributoren eine Wissensdatenbank mit Problemldsungen an, die kostenfrei bzw. durch
Registrierung genutzt werden kann.

Alle dartber hinaus gehenden Leistungen werden als professionelle Dienstleistungen (im
Kapitel 4 as, OSS-Dienstleister beschrieben) angeboten.

3.1.1 Marktpositionierung

Die Distributoren bewegen sich im Markt der Computer-Betriebssysteme fur Server, Clients,
und Embedded Systems. Zielgruppen der Distributoren sind sowohl Unternehmen (dort die
I T-Entscheider und -Administratoren) als auch Privatkunden.

Distributionen werden in Releases zusammengefasst und mit einer Versionsnummer
versehen. Sie werden dabei nach verschiedenen Versionen (z. B. ,Red Hat 7.2%),
Hardwareplattformen (z. B. Intel, Itanium, Embedded) und Zielkunden (Red Hat Linux und
Red Hat Linux Professional) unterschieden. Releases werden im Abstand von wenigen (bei
Red Hat und SuSE: drei) Monaten produziert und auf Datentrdgern wie CD und DVD
gepresst und/oder auf Internetservern abgel egt.

Viele Distributoren bieten ein Standard-Produkt fur Endkunden und eine Professional-
Version fur Unternehmenskunden an. Die Professional-Version unterscheidet sich dabel
technisch nur wenig, ist aber mit zusdtzlichen Angeboten auf den Unternehmensmarkt
zugeschnitten (24h-Telefonhotline, Schulungsangebot). Teilweise wird auch kommerzielle
und/oder proprietare Software mitgeliefert.

OSS-Distributoren verfolgen eine Branding-Strategie (Aufbau einer hochwertigen Marke).
Bob Young, Grinder von Red Hat, bezeichnet die Red Hat Distribution als ,,commodity” und
vergleicht die Strategie seines Unternehmens mit der eines Ketchupherstellers (Dibona 1999):

» Ketchup is nothing more than flavored tomato paste. Something that
looks and tastes a lot like Heinz Ketchup can be made in your kitchen
sink without so much as bending a copyright rule. It is effectively all
freely-redistributable objects: tomatoes, vinegar, salt, and spices. [...]
(Dibona 1999, Kapitel ,Giving it away”, Abschnitt ,We Are in the
Commodity Product Business®).

Distributoren  positionieren das Unternehmen gleichermassen bei  Endkunden,
Unternehmenskunden und der Open Source Community. Die Linux-Distributoren setzen

19 Ziel dieses Projektsist die Entwicklung einer einfachen und komfortablen Oberflache
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dabel auf einen Werbemix aus Produkt- (Zeitschriften und Internet) und Unternehmens-
werbung (M esseauftritte und Imageanzeigen) und auf PR-Arbeit.

Die Linux-Distributoren verfligen in der Regel Uber mindestens drei Distributionskanéle.
Erstens den Direktverkauf Uber die Internetseiten des Distributors, zweitens den Vertrieb tber
Presses und Einzelhandelskandle (Buchhandler, Zeitschriften etc) und drittens
Partnerschaften mit Computerherstellern. SUSE und Red Hat kooperieren z. B. mit IBM und
Compaq (vorinstallierte Linux-Computersysteme) sowie kleinen und mittleren 1T-
Dienstleistern, die Distributionen im Rahmen von Projekten einsetzen. Die Partner kdnnen
dabel auch Dienstleistungen von den Distributoren beziehen (1st level support,
Wartungsvertrége) und sind dann gleichzeitig auch Kunden.

Linux als prominentester OSS-Vertreter ist in der Vergangenheit vorrangig auf
Serversystemen eingesetzt worden. In den letzten Jahren wird vermehrt auch der Einsatz auf
dem Desktop diskutiert, beispielsweise im Zusammenhang mit der Umstellung des Mnchner
Stadtrats™ auf Linux oder dem Migrationsleitfaden® des BMI. Einige Distributoren haben
sich zu einem Desktop-K onsortium? zusammengeschl ossen, andere konzentrieren sich sogar
vollstandig auf den Einsatz von Linux auf dem Desktop®.

3.1.2 Gewinnmuster

Das Gewinnmodell der Distributoren besteht aus dem Verkauf von Linux-Distributionen auf
Datentrégern Uber Partner an Endkunden. Dabei wird ein einmaliger Kaufpreis erzielt. Es
fallen keine weiteren Gebihren oder Erlése an. Die Distributoren bieten regelméidig neue
Releases an (bei SUSE ca. vier mal pro Jahr). Manche Distributoren (z. B. Red Hat) legen die
Distribution vollsténdig zum download bereit. In diesem Fall wird mit dem Produkt Uberhaupt
kein Umsatz erzielt.

Weiterhin bieten die Distributoren zusétzliche Dienstleistungen wie Support, Wartungs-
vertrdge und u.U. Integration/Implementation an.

3.1.3 Ressour cenfokus

Das Geschéftsmodell der Distributoren umfaldt aus Sicht es Autors die Bereiche
Forschung/Entwicklung, Dokumentation, Packaging, Marketing/V ertrieb und Support aus der
Wertschopfungskette.

20 Miinchens Clientstudie im Internet erhaltlich* http://www.hei se.de/newsticker/data/anw-27.06.03-
003/default.shtml [21.07.2003]

2L Innenministerium stellt Software-Migrationsleitfaden vor* http://www.heise.de/newsticker/data/ola-10.07.03-
004/default.shtml [21.07.2003]

22 Konsortium will Linux auf die Desktops bringen” http://www.heise.de/newsti cker/data/anw-04.02.03-
000/default.shtml [21.07.2003]

% LindowsOS 4.0 soll ungeahnt leicht zu bedienen sein* http://www.hei se.de/newsticker/data/ol a-25.06.03-
003/ [21.07.2003]
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5 ; Implemen-
Forschun Doku ; Marketing/ ! -
>Entwickll?r/19> . Packaging Sy Beratung tatlogt/-l nte- Training Support
gration

D = Ist nicht Teil der Wertschdpfung
> =lst Teil der Wertschopfung

Abbildung 2: Ressour cenfokus der Distributoren

Partner der Distributoren sind z. B.

Entwicklungspartner, die Software zuliefern (OSS-Entwickler oder Unternehmen)
Marketing- und Vertriebspartner (Buchhandler, Hardwarehersteller)
Dienstleistungspartner (z. B. grofe IT-Anbieter und regionale Systemhauser,
Dienstleister und Integratoren)

3.14 Strategische Absicherung

OSS-Distributoren haben im Gegensatz zu Herstellern proprietéarer Software keine
Maoglichkeit, ihre Produkte zu schitzen. Die Software auf den Distributionen steht unter der
GPL und ist deshalb frel kopierbar. Teillweise durfen sogar die gesamten Distributionen frel
kopiert werden. Die Distributoren setzen deshalb zur strategischen Absicherung auf die
Etablierung einer globalen Marke und eines Standards mit moglichst hoher Verbreitung. Die
Markteintrittsbarrieren fior Mitbewerber sind dabei relativ gering, denn die OSS-
Komponenten der Produkte sind fur jeden Mitbewerber frei verflgbar.

Strebt ein Kunde einen Systemwechsel auf eine andere Betriebssystemtechnol ogie (Windows,
Unix oder z. B. SUSE zu Red Hat) an, entstehen Umstellungskosten. Dadurch werden die
Kunden an die eigene Distribution gebunden.

Da die Preise fur die Linux-Distributionen niedrig sind - im Vergleich mit kommerziellen
Produkten sogar sehr niedrig — kann man von einer relativ hohen Preissensitivitét der Kunden
ausgehen, insbesondere im Privatbereich. Kommerzielle Softwareanbieter kdnnen proprietére
Produkte deshalb nicht Gber Preisstrategien, sondern nur tGber Leistungsdifferenzierung in den
Markt einfuhren.

Mogliche Bedrohungen fir die Produkte der Distributoren sind alternative Bezugswege fur
die Distribution. Bedeutsam ist hierbei vor allem der Download der Distribution aus dem
Internet, da hier kein Umsatz generiert wird. Im Moment kann diese, von den Distributoren
sogar geforderte, Mdoglichkeit mit der Marken- und Standardisierungsstrategie begrindet
werden. Langfristig nimmt diese Bedrohung zu, da immer mehr Anwender Uber
Hochgeschwindigkeitszugange verfiigen und das Internet als Vertriebskanal an Bedeutung
gewinnt.

Eine weitere Bedrohung der Distributionen sind vorinstallierte Computersysteme. Bel
wachsendem Marktanteil ist davon auszugehen, dal3 die Zahl der vorinstallierten OSS/Linux-
Computersysteme zunehmen wird. Wenn die Distribution komplett unter der GPL steht - wie
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im Falle von Red Hat - mul3 der Computerhersteller dabei keine Lizenzabgaben oder sonstige
Abgaben an den Distributor zahlen, der Umsatz fur den Distributor féllt also in kompletter
Hohe weg. SUSE hat kirzlich eine Partnerschaft mit WaMart gestartet und bietet
vorinstallierte Rechnersysteme in den USA an.?*

Eine theoretische Bedrohung der Marktstellung der Distributoren liegt im Verhdtnis zu den
Entwicklern. Sollte aus irgendeinem Grund - beispielsweise durch die Verletzung der GPL
oder dem ,Missbrauch” einer Marktposition - ein Linux-Distributor den Unmut der Open
Source Community auf sich ziehen, wére ein Boykottaufruf der OSS-Entwickler denkbar. Es
ist allerdings kein solcher Fall bekannt.”®> Selbst wenn es dazu kéme, muR das wechsel seitige
Abhangigkeitsverhaltnis der Distributoren und Entwickler berticksichtigt werden. Obwohl die
Entwickler kein Geld bekommen, sind sie dennoch auf die Verbreitung der Software
angewiesen, denn sonst macht die Entwicklung nur begrenzt Sinn.

3.1.5 Organisation, Mitarbeiter und Kultur

Im Rahmen der Brandingstrategie bauen die Distributoren eine international e vor-Ort-Présenz
auf. Dabei ist Red Hat, der erste profitable Dienstleister®®, am weitesten fortgeschritten. SUSE
und Mandrake (alerdings wirtschaftlich stark geschwacht?’) haben einen europaischen,
Turbolinux einen asiatischen Schwerpunkt. Die drel letztgenannten haben sich 2003 zu der
UnitedLinux-Initiative zusammengeschlossen und bindeln Entwicklungs-, Vermarktungs-
und Vertriebskrafte.”®

Die Organisation der Distributoren teilt sich zum einen in zentrale Softwareentwicklung und
zum anderen in Dienstleistungen, die an den jeweiligen Unternehmensstandorten angeboten
werden. Fur die Softwarentwicklung benétigen die Distributoren qualifiziertes Entwick-
lungspersonal. Fur den Dienstleistungsbereich werden u. a. Berater, Hotlinemitarbeiter und
Systemadministratoren bendtigt.

Einige Distributoren unterstiitzen ihre Branding-Strategie dadurch, dal3 sie prominente OSS-
Entwickler as Mitarbeiter verpflichten. Dadurch entsteht aus Sicht der Kunden ene
Qualitatsaufwertung, denn die Technologie wird ,,aus erster Hand" geliefert.

2 SUSE-Rechner bei Wal-Mart.com* http://www.hei se.de/newsti cker/data/anw-15.07.03-009/ [21.07.2003]
% Ein deutscher Physikstudent ruft im Internet dazu auf, mit Hilfe einer Vereinskonstruktion 25% der Aktien
von SuSE zu tibernehmen, weil dem Autor ,,sowohl das Konzept, a's auch die Umsetzung der Firma SuSE
GmbH AG in Bezug auf die Umsetzung des freien Betriebssystem Linux nicht pal3t* (www.physik.tu-
cottbus.de/users/heinold/suse/). Das Projekt klingt nicht nur abenteuerlich, sondern ist auch seit Anfang 2000
nicht aktualisiert worden.

% Red Hat weiter im Aufwind" http://www.heise.de/newsti cker/data/ol a-18.06.03-000/default.shtml
[22.06.2003]

4" Linux-Distributor MandrakeSoft will aus Glaubigerschutz heraus* http://www.heise.de/newsticker/data/see-
02.07.03-000/default.shtml [22.06.2003]

% http://www.unitedlinux.com
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3.2 Geschaftsmodell OSS-Applikations-Anbieter

Das vorige Geschaftsmodell hat sich mit den Distributionen beschéftigt. Die Wertschdpfung
der Distributoren besteht vor allem darin, fremde Software zu packagen und zu vertreiben.
Dieses Kapitel beschéftigt sich mit dem Fal, dass ein Unternehmen eigene Software
entwickelt und unter eine OSS-Lizenz stellt.

Bel der Betrachtung von OSS-Applikations-Anbietern kénnen drei Féle unterschieden
werden:

Fal 1: Ein Unternehmen gibt eine Software, die es zu einem fruheren Zeitpunkt
proprietér entwickelt hat, ab einem bestimmten Zeitpunkt im Quellcode frei. Hier
kehrt das Unternehmen den klassischen OSS-Entwicklungsprozef um und
»konfrontiert” die OSS-Welt mit einem fertigen OSS-Produkt (Beispiel: Netscape mit
dem Netscape-Browser, genannt Mozilla).

Fall 2: Ein Unternehmen beginnt, eine Software ab einem bestimmten Zeitpunkt unter
einer OSS-Lizenz zu entwickeln. Dieser Fall verlauft analog zum klassischen OSS-
Entwicklungsprozef3. Der einzige Unterschied besteht darin, dal3 keine bzw. nur
wenige unabhangige Personen an dem Projekt arbeiten, da ein einzelnes Unternehmen
den Prozef3 dominiert (Beispiel: Red Hat/ GNOME).

Fal 3: Ein Unternehmen ,, Gbernimmt” zu einem bestimmten Zeitpunkt ein bis dato
existierendes OSS-Projekt und betreut dieses ab diesem Zeitpunkt kommerziell. Hier
wechselt der Charakter des OSS-Modells zu diesem Zeitpunkt von frei auf
kommerziell.®

3.2.1 Marktpositionierung

Die Anbieter dieses Geschéftsmodells bewegen sich im gesamten Markt fir Software-
Applikationen. Dieser umfalét alle Arten von Betriebssystemen, Hardwareplattformen und
Anwendungszwecken.

Fur die Betrachtung des Geschéftsmodells ist es egal, um welche Art von Software es sich
genau handelt. Es konnte sich z. B. um eine kleine Zusatzsoftware handeln oder um eine
komplette Office-Suite. Der zugrundeliegende Mechanismus des Geschaftsmodells ist davon
nicht betroffen. Je nach Art der Software variiert entsprechend auch die Zielgruppe.

Die Vermarktung der Software findet meist mit Hilfe der OSS-Community statt. Je
»glaubwirdiger® und akzeptierter das Gewinnmodell ist, desto mehr wird die Community die
Software bekannt machen und nutzen. Dies geschieht z. B. durch Webseiten, in Newsgroups,
auf Messen und in Zeitschriften. Die Software wird in der Regel auf Projekt-Homepages im
Internet oder bei OSS-Mediatoren (s. Kapitel 5) bereitgestellt.

# Griinde fur diesen Fall kénnen z. B. sein, dai der oder die Hauptentwickler das Projekt nicht mehr
weiterbetreuen kénnen oder wollen oder dald das Projekt so erfolgreich ist, dal? es zu viel Ressourcen
beansprucht.
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Der Vetrieb der Produkte erfolgt Uber das Internet, in seltenen Fallen kénnen Datentrager und
Handbiicher bestellt werden (z. B. bei Staroffice).

3.2.2 Gewinnmuster

Beim Geschdftsmodell OSS-Applikations-Anbieter konnen folgende Gewinnmuster
unterschieden werden:

Verschenken der Software®

Hier gibt der Anbieter die Software komplett unter einer OSS-Lizenz frei. Dem Anbieter ist es
praktisch nicht mehr mdglich, mit dem Verkauf der Software Erlése zu erzielen (laut GPL
zwar moglich, aber nicht praktikabel). Zwar behdlt der Anbieter oft noch eine
Schlusselfunktion (z. B. die Homepage des OSS-Projekts), aber in der Konsequenz befindet
er sich auf der gleichen Stufe wie jeder andere Entwickler (und Mitbewerber!). Ein Beispiel
fir dieses Modell ist der Anbieter Sun mit dem OSS-Office-Produkt OpenOffice, das
urspriinglich proprietar und kommerziell war.*

Dieses Variante ist die radikalste Auspragung des Geschaftsmodells. Der Anbieter verschenkt
Software ohne primére Gegenleistung und hat u. U. sogar noch laufende Kosten (Koordi-
nation des Entwicklungsprozesses, Infrastruktur, Personalkosten etc.). Fir den Anbieter kann
sich diese Variante wirtschaftlich nur lohnen, wenn er eine Uberleitung zu
Sekundérgeschéftsmodellen vornehmen kann.

Eine andere Motivation fur das Verschenken der Software kann darin liegen, dal3 sich ein
Anbieter von dem Produkt keinen kommerziellen Erfolg mehr verspricht. Dieser Schiuf3 liegt
z. B. beim Netscape-Browser/Projekt Mozilla und beim Office-Paket Sun Staroffice/Projekt
OpenOffice nahe: Beide Unternehmen haben den Wettbewerb gegen Microsoft verloren und
machen ,aus der Not eine Tugend“. Anstatt einen bereits verlorenen Kampf gegen den
Marktfihrer zu fhren, attackieren sie ihn mit einer freien Variante. Mogliche Vorteile sind
der Imagegewinn und die Schwéchung der dominanten Position von Microsoft, die ja
wiederholt zum Eintritt in neue Mérkte genutzt wurde.

Lizensierung nach Zeit

Dieses Modell stellt eine Variante des oberen Modells dar. Der wesentliche Unterschied ist,
dal} der Anbieter die Software in Versionen unterteilt und diese unterschiedlich behandelt.
Aktuelle Versionen der Software sind kommerziell (nicht unbedingt proprietdr). Ab einem
bestimmten Zeitpunkt (feste Zeitspanne oder bei Erscheinen einer neuen Version) wird die
Version unter einer OSS-Lizenz freigegeben.

Mit diesem Verfahren geht der Hersteller einen Mittelweg: Die Investitionen in die
Entwicklung sind fur einen Zeitraum geschiitzt und konnen wirtschaftlich genutzt werden.

* Fiir eine allgemeine Analyse (unabhéngig von OSS), warum es fiir Unternehmen sinnvoll sein kann, Produkte
zu verschenken vgl. Busa (1999).

3 |n der Zwischenzeit wurde das Sun-eigene Produkt StarOffice, dem OpenOffice (Lizenz: LGPL) zugrunde
liegt, wieder kommerziell, wird also nicht mehr kostenlos verteilt.



Raphael Leiteritz OSS-Geschaftsmodelle Seite 11

Lizensierung nach Zielgruppe

Diese Variante differenziert nicht nach Zeitpunkt, sondern nach Zielgruppe. Der Anbieter
unterteilt die Kunden beispielsweise nach Privatkunden und Unternehmen (oder: kleine
Unternehmen/grof3e Unternehmen). Je nach Segment wird die Software dann kostenfrel oder
kommerziell angeboten, in beiden Féllen ist sie OSS. Diese Variante 8hnelt dem Shareware-
Modell, denn auch dort wird teilweise nach Zielgruppe unterschieden (allerdings wird bei
Shareware kein Quellcode mitgeliefert). Ein Beispiel fur diese Variante war der deutsche E-
Commerce-Anbieter IntraDAT (mittlerweile insolvent). Eine andere
Zielgruppendifferenzierung findet bel der freien Datenbank MySQL (www.mysgl.com) statt.
Sie ist nur dann kostenpflichtig, wenn ein Dritter das Produkt verkauft oder in ein eigenes
Produkt integriert.

Lizensierung nach L eistungsumfang

In dieser Variante differenziert der Anbieter das Produkt in verschiedene Versionen, die
unterschiedlichen Leistungsumfang besitzen. Eine Basiskomponente wird as OSS
freigegeben. Wenn die Anspriche des Benutzers wachsen, wird eine professionelle,
kostenpflichtige Version angeboten. Diese Modell operiert mit einem , Lockeffekt”. Der
Vorteil fir den Anbieter ist die kostenlose Werbung, der Vorteil fir den Anwender die
Testmoglichkeit. Der dahinterliegende Mechanismus ist ebenfalls aus der Shareware-Welt
bekannt.

Lizensierung nach Zielplattform

Einige Anbieter lizenzieren Softwareprodukte nur auf bestimmten Plattformen als OSS.
Beispielsweise ist die Softwarebibliothek QT des Unternehmens Trolltech kommerziell auf
Windows-Systemen, aber kostenfrei fir Unix- und Linux-Systemen erhéltlich. Allerdings darf
mit Produkten, die auf der freien Version basieren, kein Geld verdient werden.

Lizensierung nach Komponenten

Eine weitere Variante ist die Offenlegung einer wirtschaftlich weniger bedeutsamen
Komponente, von der der Hersteller strategisch profitiert. Der Anbieter SAP hat
beispielsweise die Datenbank SAP DB a's Komponente seines ERP-Systems freigegeben und
erhofft sich von der Freigabe einen Innovationsschub und eine Schwachung des Mitbewerbers
Oracle. Ein andere Form dieser Variante ist die Freigabe einer Clientsoftware, wahrend das
gleichzeitig notwendige Server-Produkt kommerziell und/oder proprietar bleibt.

Proprietare Softwar e fur OSS

Einige Anbieter bewegen sich zwar im OSS-Markt, bieten aber selber keine OSS-Software
an. So verkauft z. B. der Anbieter Covalent proprietére Zusatzsoftware zum Webserver
Apache. Diese Geschaftsmodelle spielen in der weiteren Analyse keine Rolle, da es sich nicht
um OSS-Geschdftsmodelle handelt. Im  Grunde sind die Anbieter normale
Softwareunternenmen, die kommerzielle, proprietare Software fir OSS-Betriebssysteme
anbieten.
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Uberleitung zu sekundaren Gewinnmodellen

Héaufig beschranken sich die Anbieter von freier Software nicht auf das Softwaregeschéft,
sondern bieten zusdtzlich Sekundérleistungen an. Diese finden sich in den spéateren
Abschnitten der Software-Wertschopfungskette (z. B. Hersteller-Support fur die Software,
Wartungsvertrége, Dokumentation und Training). Rosenberg (2000) vergleicht diese
Vorgehensweise mit dem Rasierproduktehersteller Gillette. Dessen Rasierer werden zu
niedrigen Preisen angeboten bzw. sogar verschenkt (Primarprodukt). Der langfristige Ertrag
wird mit dem wiederholten Kauf der Rasierklingen (Sekundérprodukt) erzielt. Aus Sicht des
Autors hinkt dieser Vergleich allerdings etwas, da die Kaufer der Gillette-Produkte aufgrund
der proprietaren Eigenschaften gezwungen sind, Gillette-Klingen zu verwenden (nur Original-
Klingen passen). Genau solch ein systembedingter Zwang fehlt aber bei OSS!

Ein Vertreter dieses Modells ist der Softwareanbieter Zope Corporations mit ihrem

Applikationsserver Zope. Die Software ist Open Source und der Hersteller bietet ein
umfangrei ches Business-Service-Angebot fir die Software.

3.2.3 Ressour cenfokus

Folgende Abbildung des Autors zeigt die Teilung in einen priméren, nicht-kommerziellen
Abschnitt und einen sekundaren, kommerziellen Abschnitt der Wertschépfungskette.

gration

o % - /

5 ; Implemen-
Forschun Doku ; Marketing/ _ L
Entwicklt?r/19> mentation >Packag|ng > Vertrieb Beratung e e Training Support

Y hd

priméares Gewinnmodell sekundare Gewinnmodelle

D = primére Wertschdpfung

- = sekundére Wertschopfung

Abbildung 3: Wertschopfungskette der OSS-Applikationsanbieter

Die OSS-Applikationsanbieter haben in der Regel keine Partner, da die Software direkt tber
das Internet vertrieben wird. Eventuelle Dienstleistungspartner wirden mit dem sekundéren
Gewinnmodell konkurrieren.

3.2.4 Strategische Absicherung

Die strategische Absicherung der Anbieter erfolgt Uber zwel Faktoren: Preis und
Standardsetzung. Der Preisist ein starker Absicherungsfaktor, denn er kann in diesem Modell
nicht unterboten werden. Fir einige Mitbewerber wird es nicht méglich sein, die Software



Raphael Leiteritz OSS-Geschaftsmodelle Seite 13

kostenlos freizugeben, z. B. weil der Anbieter zu klein ist oder weil die Software einen
strategischen Faktor darstellt. Die Standardsetzung ist der zweite Absicherungsfaktor. Gelingt
es einem Anbieter, mit einem OSS-Produkt einen Industriestandard zu setzen, schliefdt er
Mitbewerber aus dem Wettbewerb aus. Im Sinne der Netzwerkeffekte verstarken sich einmal
gesetzte Standards noch weiter, und wenn die Software noch dazu umsonst zu haben ist,
werden die Kunden kaum zu Mitbewerbern wechseln.

Die Sekundargewinnmodelle werden Uber das primare Gewinnmodell abgesichert: Die
Freigabe der Software belegt Kompetenz und Glaubwirdigkeit.

Die Kaufer besitzen in der Regel wenig Macht, da sie wenig Druck aufbauen kénnen,
insbesondere wenn der Anbieter das einzige Unternehmen aus dem Marktsegment ist, der das
Produkt verschenkt.

Mdgliche Bedrohungen sind andere OSS- oder proprietére Produkte. Fur letztere bleibt nur
die Lestungsdifferenzierung der eigenen Produkte z. B. durch bessere Qualitét, mehr
L eistungsumfang oder Support.

3.25 Organisation, Mitarbeiter und Kultur

Diese Faktoren unterscheiden sich nicht von den in der Softwarebranche Ublichen Faktoren.
Das Zentrum der Unternehmenstétigkeit ist die Softwareentwicklung. Es ist keine
Uberregional e Organisation notwendig.

3.3 Geschaftsmodell OSS-Appliance-Hersteller

Appliances sind Gerdte, die aus einer Hardware/Software/Betriebssystem-Kombination
bestehen. Die Anbieter entwickeln zusdtzlich zum OSS-Betriebssystemkern eigene
Applikationen fur die Schnittstelle zum Benutzer (Administration, Bedienoberflache,
Updatefunktionen und ahnliches)®. Diese Applikationen sind meist proprietér, was aber nicht
der GPL widerspricht, da die Software zwar zusammen aufgespielt ist, aber nicht
logi sch/technisch aufeinander aufbadt.

Der Support der Appliances wird in der Regel Uber Partner abgewickelt. Der Partner betreibt
bei spiel sweise einen telefonischen Support und/oder eine Vor-Ort-Unterstitzung (first level).
Der Partner kann wiederum Support beim Hersteller einkaufen (second- oder third-level
Wartungsvertrag), wenn es um komplexere Probleme geht.

Beispiele fur Appliance-Anbieter:

Server-Appliances.Cobalt/Sun, IBM Whistle, VA Software, eSoft
Thin Clients: IBM NetVista, Linware, Wyse

% Einige wenige Appliance-Anbieter entwickeln tiber die Benutzerschnittstelle hinaus auch basistechnische
Komponenten (z. B. der deutsche Anbieter Astaro mit einer eigenen Firewall-Software fiir die angebotene
Appliance).
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Set top boxen: Nokia, Persona TV, TiVo

3.3.1 Marktpositionierung

Die meisten Appliance-Anbieter haben ein ganzes Portfolio von Appliances. Dieses gliedert
sich nach Einsatzzweck (verschiedene Aufgaben) und nach Zielgruppe (Standard oder Pro-
fessional). Zielgruppe der Appliances sind Unternehmen oder Privatpersonen, die die
angebotenen Funktionen bendtigen, diese aber nicht selber installieren wollen oder konnen.

Appliances konkurrieren mit individuell konfigurierten SoftwarelOsungen. Bel diesen
Losungen falt neben den Kosten fir Hardware, Betriebssystem und Applikationen auch
Arbeitsaufwand an. Deshalb sind Appliances in der Regel preiswerter. Manche Appliances
werden dennoch in einem relativ hohen Preissegment angeboten. Diese zielen weniger auf
den Massenmarkt, sondern werden aufgrund der Spezialisierung auf eine bestimmte Funktion
als besonders hochwertige Ldsung positioniert (Beispiel: Firewall-Appliances).

Appliances werden in der Regel Uber Partner vertrieben. Die Promotionaktivitdten werden
deshalb primé&r im Umfeld der Partner durchgefiihrt (gemeinsame Messeauftritte und
Anzeigenschaltungen). Die Vermarktung der Produkte steht im Vordergund (im Gegensatz
zur starkeren Vermarktung des Herstellerswie z. B. bei den Distributor-Gesch&ftsmodel len).

Im Privatbereich werden Appliances Uber den Einzelhandel (Media Markt, Red Zac), im
Unternehmensbereich Uber Partner (Distributoren, kleine IT-Systemhaduser, IT-Handler)
vertrieben.

3.3.2 Gewinnmuster

Das Gewinnmodell besteht aus dem Verkauf der Appliance-Produkte Uber Partner an
Endkunden. Hinzu kommen Erlése aus Wartungsvertrégen und Supportanfragen der Partner
und evtl. Updates®. Zustzliche Erlése kdnnen aus Partnerschaften mit Softwarelieferanten
kommen, deren Produkte in die Appliances integriert werden (Vertriebsprovision).

% Bei TV-Appliances (digitaler Videorekorder) existieren auch Subskriptionsmodelle, bei denen eine Art
Lintelligente digitale TV-Zeitschrift" abonniert wird.
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3.3.3 Ressourcenfokus

Das Geschaftsmodelle der Appliance-Hersteller schliefdt aus Sicht des Autors die Teile
Forschung/Entwicklung, Dokumentation, Packaging, Marketing/Vertrieb und Support ein:

= ; Implemen-
Forschun Doku ; Marketing/ _ -
>Entwick|l?r/19> mentation >Packag|ng > Vertrieb Berafung tat|or1t(lnte~ Traning Support
gration

D = Ist nicht Tell der Wertschdpfung
D = |st Teil der Wertschdpfung

Abbildung 4: Wertschopfungskette der Appliance-Anbieter

Partner der Appliance-Hersteller sind z. B.

Entwicklungspartner, die Software zuliefern (OSS-Entwickler oder Unternehmen)
Marketing- und Vertriebspartner (Grofshéndler, Hardwarehersteller, Einzelhandler)
Dienstleistungspartner (kleinere Systemhéuser und Integratoren)

3.3.4 Strategische Absicherung

Die strategische Absicherung erfolgt Gber den Preis und die installierte Basis. Appliances sind
Massenprodukte. GrofRe Volumina sind entscheidend. Eine grofe installierte Basis sichert
wiederkehrende Umsétze Uiber Updates, neue A ppliances und Partner-Wartungsvertréage.

Fur Appliances gelten ahnliche Bedingungen wie bei den OSS-Distributionen. Der
Appliance-Markt ist relativ preissensitiv, da es sich um einen Massenmarkt handelt. Bessere
Einkaufskonditionen fir die Hardware durch grofRere Volumina ermoglichen einen
Marktvorteil. Ebenso entscheidend ist die Qualitéat der Vertriebskandle. Je mehr (und bessere)
Vertriebspartner ein Hersteller hat, desto besser sind seine Absatzschancen. Hier sind grof3e
Unternehmen mit bestehenden Handelsbeziehungen im Vorteil, da groferer Vertriebsdruck
erzeugt werden kann.

Bedrohungen fir OSS-Appliances sind:

proprietare Appliances (Windows-Appliances)

individuell konfigurierte Softwarelésungen (internes Projekt mit OSS-  oder
proprietérer Software)

Dienstl ei stungsangebote von Systemhausern und Integratoren

Auch Microsoft ist ein Wettbewerber, da mit der zunehmenden Integration von Komponenten
in das Betriebssystem ebenfalls Funktionsbreite und Bedienkomfort erhéht werden. Ahnlich
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wie bei den Distributoren existiert das theoretische Risiko eines Boykotts durch die OSS-
Community (Kapitel 3.1.4), es sind aber keine Falle bekannt.

3.3.5 Organisation, Mitarbeiter und Kultur

Die Prozesse entsprechen auch hier den Ublichen Softwareentwicklungsprozessen. Esist keine
globale Organisation notwendig, da der Vertrieb und die Vor-Ort-Installation durch Partner
vorgenommen wird.

4 Dienstleistungs-Geschaftsmodell

Die bisher beschriebenen Geschéaftsmodelle sind Produkt-Geschaftsmodelle. Bei ihnen liegt
der Schwerpunkt auf der Entwicklung eines Softwareproduktes, der Freigabe unter einer
OSS-Lizenz sowie dem Vertrieb und dem Vermarkten des Produktes.

Bel einem Dienstleistungs-Geschaftsmodell wird kein eigenes Produkt entwickelt, sondern es
werden Dienstleistungen fir existierende OSS-Produkte angeboten Das OSS-
Dienstleistungsgeschaftsmodell hat sich zum ,kleinsten gemeinsamen Nenner* der OSS-
Geschaftsmodelle entwickelt. Fast alle Geschaftsmodelle rund um OSS haben (auch) einen
Dienstleistungsanteil. Unterschiedlich ist vor allem die Angebotstiefe und -breite: Sie kann
vom einfachen Email-Support bis zur kompletten Dienstlei stungspal ette reichen.

Von alen OSS-Geschaftsmodellen ist das Dienstleistungsmodell das unumstrittenste, weil es
herkdbmmlichen Geschéftsmodellen sehr @hnlich ist. Vergleicht man klassische IT-
Dienstleister rund um proprietére Software wie z. B. Accenture oder IBM Global Services mit
OSS-Dienstleistern, sieht man faktisch wenige Unterschiede. In der Konsequenz ist es egal,
ob man Beratung fir betriebswirtschaftliche Standardsoftware oder OSS-basierte Firewalls
anbietet. Die dahinterliegenden Prozesse und Mechanismen sind identisch.

Ein Unterschied zwischen proprietdren- und OSS-Dienstleistern besteht allerdings in der
fehlenden Herstellerbeziehung. Viele proprietdre Dienstleister sind Partner von grof3en
Softwareunternehmen. Diese binden die Dienstleister in Form von Partnerprogrammen an
sich (Unterstitzung in Form von Schulungen, Marketing und erméfdigten Lizenzen). Dies
ermdglicht ein Zusatzgeschaft durch Softwarelizenzhandel. Ein typisches Beispiel fir dieses
Geschéft sind die Partner von grof3en ERP-Herstellern wie SAP, die eng mit dem Hersteller
zusammenarbeiten und einen Teil ihres Umsatzes mit Lizenzhandel erzielen. Dieses
Zusatzgeschaft fehlt OSS-Dienstleistern komplett. Natirlich kdnnten auch sie theoretisch
nach dem o.g. Muster Partner von proprietdren Softwareanbietern werden, allerdings
verlassen sie damit den Markt der reinen OSS.

Die OSS-Dienstleister nehmen zusétzlich eine Qualitdtssicherungsfunktion fir die OSS-
Komponenten ein. Dabel mufd der Dienstleister testen, korrigieren und mit OSS-Entwicklern
kommunizieren, was die Kosten zusétzlich erhoht.

IDA/Unisys (2000) kategorisiert die OSS-Dienstleister in vier Gruppen:
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Distributoren: Deren priméres Geschaftsmodell ist der Vetrieb einer OSS-Distribution.
Zusdtzlich bieten sie als sekundares Geschaftsmodell auch Support fir ihre
Distribution an.

Grole Hardwarehersteller: Diese verkaufen Hardwaresysteme mit vorinstallierten
OSS-Distributionen (hauptsachlich Linux), aber vertreiben keine eigene OSS-
Distribution.

Globale Systemintegratoren: Sie bieten weltweit 1 T-Dienstleistungen im proprietéren-,
zunehmend aber auch im OSS-Bereich an.

Speziadisierte OSS-Dienstleister: Diese Unternehmen konzentrieren sich vollstandig
auf Dienstleistungen fir OSS-K omponenten.

4.1.1 Marktpositionierung

OSS-Dienstleister bewegen sich im Markt fur IT-Dienstleistungen. Zielgruppe sind in der
Regel I T-Entscheider in Unternehmen, keine Privatpersonen.

Dienstleister bieten kundennahe Wertschdpfungsschritte wie Beratung, Analyse, Konzeption,
Integration, Netzwerkadministration, Sicherheitskonzepte, |mplementation, Support, remote
Management (Wartung von Systemen tUber Telefonleitung oder das Internet) und Training an.

IDA/Unisys (2000) unterteilt den Markt fur Support-Produkte in vier Kategorien:

Installationssupport: Die Distributoren gewahren beim Kauf einer Distribution fir eine
bestimmte Zeit kostenlosen Installationssupport.

Supportpakete: Distributoren bieten Support-Pakete in Form von ,,incident packs* und
»call packs® an, in denen eine Anzahl von Vorfédllen oder Anrufen zusammengefaldt
sind.

Wartungsvertrage: In diesen wird fUr eine gewisse Zeitspanne (3, 6, 9 oder 12 Monate)
eine bestimmte Leistung durch den Anbieter garantiert.

Integrationsleistungen: Allgemeine OSS-Dienstleister bieten Uber die einfache
Hilfestellung hinaus auch komplexere Unterstiitzung fur OSS an.

Die Vermarktung von Dienstleistungen unterscheidet sich von der der Produkthersteller. Da
Vertrauen und Kompetenz im Vordergrund stehen, sind Anzeigen weniger geeignet.
Dienstleister setzen auf Kompetenzdarstellung im Rahmen von Konferenzen, Messen oder in
Fachartikeln und ,, Mund-zu-Mund-Propaganda’.

Dienstleister haben in der Regel einen Direktvertrieb mit direkter Kundenansprache durch
Vertriebsmitarbeiter. Der Aktionsradius ist deswegen auf die Unternehmensstandorte
begrenzt. Es es gibt keinen Multiplikatoreffekt durch andere Vertriebspartner (Ausnahme:
Subunternehmerauftrage).

4.1.2 Gewinnmuster
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Das Gewinnmuster im Dienstleistungsbereich besteht aus dem Verkauf von Personensétzen
(Uberlichweise Stunden-, Tages- oder Monatssétze). Dabei ist der Audastungsgrad der
Mitarbeiter entscheidend, denn die Fixkosten (Personalkosten, Inftrastrukturkosten usw.)
fallen unabhangig von der Auslastung an.

4.1.3 Ressourcenfokus

Aus Sicht des Autos konnen die Wertschopfungsschritte der OSS-Dienstleister wie folgt
beschrieben werden:

- ; Implemen-
Forschun Doku : Marketing/ . o
>Entwick|l?r/1g> mentation >Packagmg > Vertrieb Beratung tatlo:t/_lnte T St
gration

D = Ist nicht Teil der Wertschdpfung

D = Ist Teil der Wertschopfung

Abbildung 5: Der Ressour cenfokus der OSS-Dienstleister

Mogliche Partner der Dienstleister sind:

Technologie/Entwicklungspartner (Unternehmen bzw. OSS-Entwickler, die
Technologie zuliefern)

Dienstleistungspartner (Unternehmen, die der Dienstleister als Subunternehmer
beschéftigt oder die den Dienstleister als Subunternehmer beschéftigen)
Vertriebspartner (Unternehmen, die Dienstleistungen und Quasi-Produkte wie
Wartungsvertrége vermitteln)

4.1.4 Strategische Absicherung

OSS-Dienstleister befinden sich in einem stark fragmentieren Markt mit vielen Anbietern. Die
Beziehung Kunde-Anbieter basiert auf Vertrauen und Kompetenz. Beides ist nicht schiitzbar
und kann von jedem Anbieter aufgebaut werden. OSS-Dienstleister kénnen versuchen, durch
Beschéftigung und Unterstitzung von prominenten Open Source-Entwicklern oder der
Forderung von OSS-Projekten eine besondere Kompetenz im OSS-Bereich aufbauen, die sie
von anderen Wettbewerbern unterscheidet.

Die Markeintrittsbarrieren im Dienstleistungsbereich sind sehr gering. Eindringlinge sind
Dienstleister von proprietaren Betriebssystemplattformen (Unix, Windows) auf der einen
Seite und IT-Berater wie accenture auf der anderen Seite. Wachst der OSS-Markt weiter,
werden auch diese den OSS-Dienstleistungsmarkt betreten. Etablierte Dienstleister haben
dabei den Vorteil, dal3 sie Uber weltweite Erfahrung und bestehende Kundenbeziehungen
verfigen.

Die Kunden haben im Dienstleistungsbereich eine relativ grofie Macht. Im Gegensatz zum
Produktgeschaft haben Dienstleister weniger Kunden mit hoheren Umsétzen pro Kunde. Die
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Dienstleister gehen oft in Vorleistung, bevor Umsétze erzielt werden. Bei Streitigkeiten kann
es sein, dald ein Kunde nicht bezahlen will (oder z. B. insolvent wird) und dadurch
Mehraufwand oder Ausfélle entstehen.

Mogliche Bedrohungen fir die OSS-Dienstleister sind die immer leistungsfahigeren
Betriebssysteme und Softwareangebote. Dienstleistungen kdnnen nur verkauft werden, wenn
der Kunde eine Leistung nicht selber erbringen kann oder will. Wird Software immer
einfacher bedienbar, so dal? sie ohne Spezialwissen eingerichtet werden kann, sinkt der Bedarf
an fremder Dienstleistung (Microsoft-Strategie).

Andere Bedrohungen sind Appliances (Kapitel 3.3), die Telle der Wertschopfungskette in
einfach zu bedienende Komplettprodukte zusammenfaldt und damit in Konkurrenz zu den
Dienstleistungen treten. Theoretisch sind Boykottmal3nahmen der OSS-Entwickler denkbar,
in der Praxis sind solche Félle nicht bekannt.

4.1.4.1 Organisation, Mitarbeiter und Kultur

Die Organisation der OSS-Dienstleister ist auf Dienstleistungsprozesse fur Kunden
ausgerichtet (Beratung, Systemadministration, Projektcontrolling etc.). Die Kunden stehen im
Vordergrund, deshalb unterscheidet sich die Kultur von Softwarentwicklungsunternehmen.
Im Dienstleistungsbereich benétigen die Mitarbeiter neben Fachwissen auch ,, soft skills®.

Der Grad der Auslastung ist fur die Profitabilitét entscheidend. Deshalb miissen die Prozesse
straff organisiert und durch geeignete Malinahmen wie z. B. Zeiterfassung und Projekt-
management kalkulierbar, tberprifbar und abrechenbar sein.

5 Mediator-Geschaftsmodell

Mediatoren bringen verschiedene Interessensgruppen im Umfeld von OSS Uber einen
Marktplatz zusammen (Entwickler, Nutzer, Dienstleister, Werbetreibende).

Der bekannteste OSS-Mediator ist Sourceforge, ein Tochterunternehmen des Appliance-
Herstellers VA Software. Sourceforge stellt eine technische Infrastruktur zur Verfligung, mit
der Entwickler Software schreiben, ablegen, verwalten und kompilieren (in Maschinencode
Ubersetzen) und die Entwickler miteinander kommunizieren konnen. Nutzer von OSS kénnen
Uber Projekt-Homepages Softwarepakete, Anleitungen und Dokumentationen downl oaden.

5.1.1 Marktpositionierung

Die Zielgruppe der Mediatoren sind Entwickler, Nutzer, Dienstleister und Werbetreibende.
Das Angebot fur Entwickler besteht aus Verwaltung, Hosting und Vermarktung von OSS-
Projekten. Das Angebot fur Nutzer ist die zentrale Anlaufstelle fir Recherche und Auswahl
von OSS-Softwarekomponenten. Das Angebot fiur Sponsoren und Werbetreibende ist
zielgruppenspezifische Werbung, das Angebot fir OSS-Dienstleister die Vermarktung und
der Vertrieb der Dienstleistungen.

Die Nutzung des Mediators ist fur Entwickler und die Nutzer kostenfrei. Sponsoren,
Werbetreibende und Dienstleister zahlen teilweise fur die Teilnahme am Marktplatz.

Marktplétze werden vor allem Uber das Internet vermarktet (Bannerschaltung und Mund-zu-
Mund-Propaganda).
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5.1.2 Gewinnmuster

Das primére Gewinnmodell der Mediatoren besteht darin, einen Marktplatz bzw. ein Portal zu
betreiben und damit Erldse zu erzielen.

Einnahmequellen der Mediatoren sind erstens der Verkauf von Bannern an Werbetreibende,
zweitens Erlose aus dem Vertrieb evil. Commerce-Produkte (Blcher, Datentréger) und
drittens Einnahmen durch die OSS-Dienstleister. Subskriptionsmodelle in Form von
kostenpflichtigen Abonnements sind theoretisch auch denkbar, aufgrund des hohen Antells an
fremdem Content von OSS-Entwicklern aber wohl nur schwer durchsetzbar.®* Da kein Geld
zwischen Nutzern und Entwicklern fliefdt, ist kein Provisionsmodell méglich.

5.1.3 Ressourcenfokus

Der Ressourcenschwerpunkt des Portalbetreibers liegt in Auswahl, Anpassung, Installation,
dem Betrieb und der Wartung des Marktplatzes. Bei den sekundéren Geschaftsmodellen
kommen Dienstleistungen und Softwareentwicklung hinzu.

5.1.4 Strategische Absicherung

Die strategische Absicherung der Anbieter erfolgt tiber den Netzwerk- und Lock-in-Effekt®:
Ein erfolgreicher Marktplatz gewinnt aufgrund der hohen Anzahl an Teilnehmern
zunehmende Attraktivitdt fir neue Tellnehmer, wodurch der Marktplatz wiederum
erfolgreicher wird (Bequemlichkeit, grof3es Angebot, Standardisierung). Dies wird wiederum
eine steigende Benutzerzahl zur Folge haben. Die Wechsel bereitschaft zu anderen Anbietern
ist gering, da dort eine geringere Anzahl von OSS-Projekten und Nutzern zu finden ist.
Anbieter kdnnen dartber hinaus keinen Preisangriff fihren, da das Produkt ohnehin kostenfrei
ist. Die Markeintrittsparrieren fur andere Mediatoren sind dadurch relativ hoch.

Die Nutzer des Portals haben eine relativ geringe Macht, da das Produkt fir sie kostenfrel ist
und deshalb kaum Druck auf den Anbieter aufgebaut werden kann.

Bel den Distributor- und Appliance-Geschéftsmodellen wurden bereits mogliche
Boykottmal3nahmen der OSS-Community beschrieben. Im Zusammenhang mit dem
Mediatorenmodell gab es solche Aufrufe: Der Wechsel des Geschéftsmodells von
Sourceforge und die Kommerzialisierung und Proprietarisierung der dahinterliegenden
Softwaretechnologie hat Unmut bei den OSS-Entwicklern erzeugt. Die Lobbyorganisation
» Free Software Foundation®, die insbesondere die Freiheitsaspekte der OSS vertritt, hat mit
einem Boykottaufruf reagiert (Dachary 2001).

% Es sei denn, die OSS-Entwickler wiirden finanziell davon profitieren, was aber vermutlich zu einem
,» Glaubenskampf* unter den OSS-Entwicklern filhren wirde.
%5, Zerdick 1999
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5.1.5 Organisation, Mitarbeiter und Kultur

Die Organisation des Unternehmens ist auf den Marktplatzbetrieb bzw. auf
Softwareentwicklung ausgerichtet. Es ist keine globale Organisation und keine vor-Ort-
Dienstleistung durch Personen notwendig.

6 Sonstige Geschéaftsmodelle

Der folgende Abschnitt beschaftigt sich mit sonstigen OSS-Geschaftsmodellen. Sie sind an
dieser Stelle aufgefiihrt, weil sie nur am Rande mit OSS zu tun haben oder Kombinationen
bzw. Variationen der oben beschriebenen Modelle darstellen.

Embedded OSS

Geschéftsmodelle fur Embedded-OSS sind im  wesentlichen Mischungen aus dem
Distributions- und dem Dienstleistungsmodell und werden deshalb an dieser Stelle nur kurz
skizziert. Die Distributionen sind speziell fir den Einsatz auf kleine Hardwareumgebungen
(kleine CPU, wenig Speicher, Echtzeitumgebung) ausgelegt und optimiert. Cook (2000)
beurteilt Linux aus folgenden Grinden positiv im Vergleich zu den typischerweise
verwendeten ,, Eigenbau*-Betriebssytemen (,,home grown*): Linux ist standardisiert und Open
Source. Es ist modular aufgebaut, kann auf spezifische Hardwareumgebungen angepaldt
werden, ist preiswert und die Kompetenzen auf Entwicklerseite sind zahlreich vorhanden. Als
nachteilig sieht er den vergleichsweise grofen Umfang des Linux-Kernels, der relativ grof3e
Anforderungen an die Hardware stellt. Weiterhin  beméangelt er die fehlende
Echtzeitfahigkeiten, Treiber und Herstellersupport.

Die meisten Embedded-Distributionen werden unter OSS-Lizenzen vertrieben. Zusétzlich
bieten die meisten Hersteller umfangreiche Services im Embedded-Bereich wie z. B. die
Anpassung der Distribution auf spezielle Zielsysteme oder die Wartung von installierten
Systemen an. Ein wichtiger Unterschied zu den OSS-Dienstleistungss und -
Distributionsgeschéftsmodellen besteht darin, dal’ die Kunden von Embedded-Unternehmen
in der Regel Wiederverkaufer sind. Kunden konnen z. B. Hardware-Produkthersteller im
Bereich Mobilfunk, Elektronik oder Automatisierungstechnik sein.

Vorinstallierte Hardware

Im Zuge des wachsenden OSS-Marktes haben einige Hardwarehersteller begonnen, ihre
Hardwaresysteme auch mit Linux vorzuinstallieren (Beispiele: Dell, IBM und HP). Das
Angebot besteht aus PC-Systemen (Server, selten Desktop) kombiniert mit Ublichen
Distributionen. Aus OSS-Sicht handelt es sich um en typisches PC-Hardware-
Geschaftsmodell, es findet keine Wertschopfung im OSS-Softwarebereich statt.

Grolleintegrierte | T-Anbieter
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Die grof3en IT-Anbieter wie z. B. IBM, Compag, HP (aktuell mit einer Kooperation mit
SuSE™®) und Sun verfolgen integrierte OSS-Strategien. Die meisten von ihnen bieten OSS-
Dienstleistungen (Schulung, Support, Beratung), OSS-Applikationen und vorinstallierte
Hardware an. Auffallend ist die Tatsache, dald keiner der grofRen IT-Anbieter bisher eine
eigene Distribution entwickelt oder einen Distributor Gbernommen hat. Vielleicht glauben sie,
dai3 die OSS-Entwicklung ohne sie ,natirlich® funktioniert und ein Eingreifen in den Markt
K onsequenzen haben konnte (Boykott der Entwickler, Demotivation, neuer Kampf der Unix-
Anbieter).

Der Anbieter IBM hat sich in vielerlei Hinsicht in den letzten Jahren als Open Source
Férderer und —Nutzniefer profiliert (Eigendarstellung: , Linux-Lokomotive'®. Bisher seien
rund 1 Milliarde Dollar in Linux investiert worden.®® Aus Sicht des Autors ist IBM in einer
besonders guten Ausgangsiage, um vom Linux- und Open Source-Trend zu partizipieren:

— IBM hat eine langjahrige Unix-Tradition. Dabel ist Linux kein Substitut-, sondern vor
allem ein Komplementprodukt zum konzerneigenen AlX, das technisch im absoluten
High-End-Bereich positioniert ist. Eine ,Kannibalisierung“ von AIX durch Linux
findet mutmasslich nur vereinzelt statt.

— Fir die Konzernsparten ist Linux ein perfektes Vertriebsargument. So kann sich
beispielsweise die interne Dienstleistungssparte Global Services mit Linux-
Kompetenz profilieren (Beratung, Training, Support etc.). Die Hardware-Sparte
wiederum kann eigene Server-Produkte speziell fUr Linux designen.

— IBM hat durch die grof3e Organsiation ganz eigene ,,Economies of scale”, um die
Linux-Entwicklung zu férdern und daran zu partizipieren.

— Das Vertrauen in die Marke unterstiitzt IBM zusétzlich, in dem es z.B. eine eigene
Sicherheitszertifizierung plant und dadurch einen Teil der Technologie nicht-technisch

,proprietarisiert.*

Die Financial Times Deutschland urteilt ahnlich Gber die integrierten Anbieter, hier IBM und
HP: Das "Randphanomen" Linux hat sich zu einem "zentrden Bestandteil der
Geschéftsstrategie vieler Unternehmen” entwickelt.*

Sun tut sich mit einer Linux-Strategie dagegen etwas schwerer und hat kein so weitgehendes
Engagement. Aus Sicht des Autors hat Sun grof3e Bedenken, dass sich Linux zum Substitut
flr das hauseigene Solaris entwickelt. Deshalb wird von Sun aus auffadlig stark darauf
geachtet, Linux als , Einstiegssystem® zu positionieren und von Solaris abzugrenzen.** % 43 4

% Hewlett-Packard und Red Hat wollen enger zusammenarbeiten® http://www.heise.de/newsti cker/data/anw-
19.03.03-000/default.shtml [22.07.2003

37 HPund IBM scheffeln Geld mit Linux“ http://www.heise.de/newsti cker/data/anw-23.01.03-002/
[21.07.2002]

3 HPund IBM scheffeln Geld mit Linux“ http://www.heise.de/newsti cker/data/anw-23.01.03-002/
[21.07.2002]

% HPund IBM scheffeln Geld mit Linux“ http://www.heise.de/newsti cker/dataljk-14.02.03-010/def ault.shtml
[21.07.2003]

4 HPund IBM scheffeln Geld mit Linux® http://www.heise.de/newsticker/data/anw-23.01.03-002/
[21.07.2002]

1 “Suns Blade-Server mit Athlon-Prozessoren kommen spéter” http://www.hei se.de/newsticker/data/anw-
13.07.03-007/ [21.07.2003]

4243C0O vs. IBM: Suns McNealy preist Vorziige von Solaris’ http://www.heise.de/newsticker/data/anw-
18.06.03-002/ [21.07.2003]

4 «gun: Linux-Nutzer wollen in Wirklichkeit kein Linux” http://www.heise.de/newsticker/data/ol a-12.06.03-
003/ [21.07.2003]
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Der Marktanteil und der Umsatz von Sun hat sich in den letzten Monaten verringert, was
daflr spricht, dass Sun sich in einem strategischen Dilemma befindet: Solaris als einer der
Hauptumsatztrager im High-End-Bereich wird von Linux attackiert, und die Einstiegsserver
von Sun konkurrieren mit den immer erfolgreicheren Intel/Windows-Plattformen.*

Ein besonders auffélliges Beispiel fur die Kannibalisierung eines Kernproduktes durch Linux
zeigt die Strategie des Anbieters SCO. SCO ist viele Jahre lang der Marktfuhrer fir Unix-
Systeme auf PC-Plattformen gewesen. Seit einigen Jahren macht SCO allerdings die direkte
Konkurrenz von Linux schwer zu schaffen. Faktisch bietet Linux die gleiche, in vielen
Punkten weitaus mehr Funktionalitét als SCO Unix, so dass es kaum mehr Grinde gibt, das
teure SCO-Produkt einzusetzen. SCO ist allerdings der Marken- und Patentinhaber von Unix,
dem kommerziellen/proprietéren Vorlaufer von Linux.

Noch vor einigen Jahren sah es so aus, as wirde SCO dem drohenden Bedeutungsverlust
durch eine , Flucht-nach-vorn“-Strategie begegnen. So schlossen sich im Jahr 2000 SCO und
der Linux-Distributor Caldera zusammen. Ziel des Mergers war die Integration der eigenen
Unix-Kerntechnologie mit Linux zu einer ,Open Internet Platform”. Spéter gab SCO das
Projekt in dieser Form auf und beteiligte sich an der UnitedLinux-Initiative der Red Hat-
Wettbewerber SuSE, Mandrake und TurboLinux. Mitte 2003 ging SCO allerdings auf
Konfrontationskurs: SCO wirft den Linux-Distributoren und IBM mittlerweile Verletzung des
Patentschutzes vor, fordert eine Abgeltung durch eine , Linux-Steuer“*® und plant evtl. sogar
eine Klage gegen den Linux-Erfinder Linus Torvalds. Wie sich dieser Kampf entscheiden
wird ist unklar, aber SCO hat sich davon verabschiedet, durch eigene Produkte am Wachstum
des Linux-Marktes zu partizipieren und bietet nun letzte Mittel auf, um das eigene Uberleben
zu sichern.

Embedded-Appliances

In der Unterhaltungselektronik- und Mobilfunk-Industrie spielt OSS eine immer stérkere
Rolle. So sind z. B. die ersten Mobiltelefone, PDAs und MP3-Spieler mit Linux-
Betriebssystem auf dem Markt. Allerdings spielt OSS in dem Geschéftsmodell des Anbieters
nur eine nachrangige Rolle. Der Kaufer wird einen MP3-Player nach Kriterien wie Preis,
Leistung, Bedienung und Grole auswadhlen und weniger, weil im Hintergrund Linux |&uft.
Allerdings kann OSS insofern durchaus bedeutend sein, dass auf die Entwicklung eines
eigenen Betriebssystems und eigener Applikationen (bzw. die Lizensierung durch einen
Dritten) verzichtet und der Preisvorteil an die Kunden weitergeben werden kann. Sony &uf3ert
sich z.B. sehr positiv Uber Linux: Softwarebestdnde lassen sich bequemer als erwartet
gemeinsam nutzen; auf3erdem konne der Kernel schnell angepasst und verbessert werden. Um
Linux Heimelektronik-tauglich zu machen, bedirfe es der Mitarbeit einer grofen
Gemeinschaft von Entwicklern, genau die bringe Linux mit.*” Motorola méchte gar langfristig
alle Mobilfunkgeréte mit Linux ausstatten.*®

““sun bringt Linux-PCsim Sommer” http://www.heise.de/newsticker/data/pmz-18.02.03-002 [21.07.2003]
5 “Suns Umsatz schrumpft weiter” http://www.heise.de/newsticker/dataljk-22.07.03-010/ [21.07.2003]
%“3COvs. Linux: Linux-Steuer oder Sicherheit “ http://www.heise.de/newsticker/dataljk-22.07.03-005/
[21.07.2003]

47« Sony lobt Linux” http://www.heise.de/newsticker/data/ol a-30.05.03-004/def ault.shtml [21.07.2003]

8 «Linux fir Motorola-Handys" http://www.heise.de//newsticker/data/rop-13.02.03-000/def ault.shtml
[21.07.2003]
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Linux-Hotel

Ein Hotelanbieter in Essen vermarktet sein Hotel als voll ausgestattetes Linux-Hotel. Gaste
kénnen einen PC-Raum mit Linux-Rechnern benutzten. Motto des Anbieters: ,Linux im
Linuxhotel zu lernen, ist wie Englisch in England” (www.linuxhotel.de)

Bicher, Gimmicks

Der Fachverlag O’ Reilly gilt as der Fachverlag fir Blcher zum Thema Open Source. Eine
Reihe von bekannten Autoren haben hochwertige Bicher zu verschiedensten Aspekten von
OSS verdffentlicht. Der Grunder Tim O'Reilly ist ein prominentes Mitglied der OSS-
Community.

Eine Reihe von Anbietern haben den wachsenden OSS-Trend erkannt und bieten alle Arten
von Artikeln und Gimmicks rund um OSS an. So gilt der Linux-Pinguin als ein beliebtes
Pluschtier-Vorbild, genau wie sein (seltenerer) Kollege, der BSD-Teufel. Weitere Angebote
sind diverse Tassen, Gebrauchsutensilien und T-Shirts rund um dem Themenkomplex OSS.
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7 Zusammenfassung

Der folgende Abschnitt falst zusammen, welche OSS-Geschaftsmodelle existieren, inwieweit
sich die OSS-Geschiaftsmodelle bewdhrt haben und welche Zukunft die OSS-
Geschaftsmodel le haben.

Die OSS-Geschaftsmodelle unterliegen teilweise einer Transformation. Das folgende
Schaubild des Autors zeigt die OSS-Geschaftsmodelle und deren V eranderungen.

0OSS-Geschaftsmodelle

Produktanbieter Dienstleister M ediator

Distributor e T

Applikations-
Anbieter 4\)
Appliance-
Anbieter | > = wird auch“

Q = Lizenzanderungen

Abbildung 6: OSS-Geschaftsmodelle und deren Transformationen

Aus Sicht des Autors sind das Mediator-, das Distributions- und das OSS-Applikationsmodell
als primare Geschaftsmodelle nicht Uberlebensfahig. Nur in Verbindung mit sekundéren
Geschéaftsmodellen (Dienstleistung/ kommerzielle Softwareangebote) konnen die Anbieter
Uberleben.

Die OSS-Applikations-Anbieter  passen ihre Lizenzen aufgrund  verdnderter
Marktbedingungen an. Teilweise werden OSS-Produkte rekommerziaisiert, einige Anbieter
beendeten sogar ihre OSS-Aktivitdten komplett. Praktisch alle OSS-Applikations-Anbieter
haben Sekundaregeschéftsmodelle, bei denen sie indirekt aus der Freigabe der Software
profitieren.

Die Distributoren entwickeln sich zunehmend (auch) zu OSS-Dienstleistern, weil der Verkauf
der Distributionen offensichtlich nicht kostendeckend moglich ist.
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Die Mediatoren haben ihr urspriingliches Geschaftsmodell teilweise aufgegeben und
verfolgen sekundére Applikations-Geschaftsmodelle.

Das Appliance-Geschéftsmodell scheint aus Sicht des Autors prinzipiell Gberlebensfahig zu
sein. Da es sich um Massenprodukte mit relativ niedrigen Margen handelt, missen Anbieter
grofle Stlckzahlen absetzen. Bis heute ist es keinem Anbieter gelungen, signifikante
Marktanteile mit OSS-basierten Produkten zu erreichen. Auch die Ubernahme des Server-
Appliance-Anbieters Cobalt durch Sun hat an dieser Tatsache offensichtlich nichts veréndert
(vgl. Shankland 2001b).

OSS-Dienstleistung hat sich zum ,kleinsten gemeinsamen Nenner* der OSS
Geschéaftsmodelle entwickelt. Fast jeder Anbieter ist auch Dienstleister. Da sich dieses
Geschaftsmodell nur in wenigen Aspekten von »hormalen” IT-
Dienstlei stungsgeschaftsmodellen unterscheidet, ist dies nicht weiter Gberraschend. Allerdings
hat das Dienstleistungsmodell eigene Herausforderungen (Auslastungsoptimierung, kein ,, law
of increasing returns’). Die herkdmmlichen IT-Anbieter werden in den OSS
Dienstleistungsmarkt eindringen und die OSS-Anbieter konnen sich aufgrund nicht
existierender Schutzmechanismen nur mit mit Hilfe einer Markenstrategie verteidigen.
Zusétzlich bleibt fir OSS-Dienstleister das Problem, dal3 sie die Margen nicht durch Handel
mit Softwarelizenzen aufbessern kénnen und zusétzlich OSS-Qualitdtssicherung Ubernehmen
miissen.

Die grofen integrierten IT-Anbieter, insbesondere IBM, kommen mit ganzer Macht auf den
Markt, bedréangen spezialisierte OSS-Unternehmen und werden einen bedeutenden Teil des
Umsatzes fir sich gewinnen.
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