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Bonsoir à tous,


Il y a quelques temps j’écrivais un journal sur l'Open Hardware (dans le domaine des serveurs et datacenters), où nous en étions et quels étaient à la fois les outils disponibles et projets sur lesquels nous étions impliqués. 


Je vais essayer d'aborder un sujet un peu plus complexe à savoir le(s) modèle(s) économique(s). Qui dit hardware dit besoin de fabriquer pour consommer. C'est à la fois une force et une faiblesse, car un prototype ou un équipement fabriqué en petite série est par essence chère et parfois fragile, ce qui représente un frein important à la création de communautés (on a pas envie de bosser sur un projet qui restera virtuel et bricoler un serveur dans un Fablab reste hyper challenging).


Le statut open n'est pas toujours aussi perçu comme étant un statut qualitatif et représente un frein complémentaire à l'adoption. 


Une fois ce tableau dépeint on pourrait penser qu'il est impossible ou dangereux de faire du business avec de l'Open Hardware et qu'il faut être sacrément pionnier pour essayer. Globalement je confirme, c'est dur, mais je ne vais pas m'en plaindre on est la pour avancer. (ce qui m’amènera peut-être à faire un journal sur le paradoxe France vs US sur l'adoption des nouvelles technos)


L'Open Hardware souffre aussi d'une image Open = pas chère exactement comme dans l'Open Source logiciel où on considère que le coût de conception représente 99% du coût de fabrication du produit et que donc le prix du produit doit être bas. 


Là où le bât blesse c'est que c'est antinomique avec les faibles volumes initiaux et totalement faux, dans le domaine des serveurs les coûts liés à la vente (les commerciaux, le marketing, les frais logistiques etc …) représentent environ 15 à 20% du prix du produit chez un OEM, la conception environ 2 à 5% et le reste le prix de fabrication du système.


L'équation s'annonce donc complexe (quoiqu'on fasse on va se battre sur 15 a 20% du prix et l'innovation). Alors quels sont les services/lignes de produits que nous avons mis en œuvre chez Horizon pour tenter de faire avancer le schmilblick. 


Première étape écouter nos clients, on est jeune (la société), et on doit donc croitre à la vitesse de notre marché à partir des marges que nos clients attendent de notre part. Afin de limiter au maximum les coûts de ventes, assurer la plus grande transparence et garantir le prix le plus bas on a donc fait le choix de la vente directe via un outils de configuration qui fourni un prix et une date estimative de livraison sans contact humain. C'est une approche un peu froide, mais l'automatisation est l'unique option que l'on a pour "battre" nos concurrents et fournir des solutions matérielles au tarif que le marché est près à accepter (en tout cas on espère).


Vous pouvez tester notre configurateur sur le site https://sales.horizon-computing.com et nous fournir un petit feedback ? On a principalement des retours positifs des US, et ca serait super d'avoir un retour de nos chères compatriotes non pas qu'on aime pas l'oncle sam ;)


Par la suite a on a décidé de s'attaquer au problème du support. L'approche que l'on a prise est de mettre en place des contrats facturés à l'intervention au lieu d'avoir un prix proportionnel au cout des machines, rien d'extraordinaire mais quelque chose de transparent.


Il reste LA piste de l'Open Hardware: la capacité d'innovation. Deux freins:



	On est en France et par définition on achète pas une innovation qu'on a pas créée soit même (ou qui ne vient pas de très loin), donc si vous faites de l'Open Hardware, il faut vendre aux USA (désolé de le présenter aussi brut de fonderie, mais c'est du vécu et c'est comme ça que l'on est toujours là)


	Financer l'innovation. C'est la dessus qu'on est créatif. Première étape, n'utiliser que des logiciels libres (pour une question de coûts, tiens ça me rappelle des tonnes de débat, mais aussi de flexibilité) pour la conception. Deuxième étape, chercher des sponsors, c'est un sujet étonnant sur lequel on était dubitatif mais au final ça à fonctionné pour RuggedPOD, alors on continue, ça permet de financer la R&D communautaire (on a même réussi à financer 1 mois et demi à 3 membres de l’équipe communautaires RuggedPOD dans la Silicon Vallée)



Le modèle est peut-être encore fragile mais semble se stabiliser. Votre retour m’intéresse sur (j'ai peut-être loupé qqs étapes) ce modele, un feedback sur le configurateur, les prix que l'on arrive à pratiquer, votre envie de vous impliquer dans un projet Open Hardware et en tant que contributeur qu'est-ce qui vous intéresserait le plus (on doit décider dans quoi investir) comme contre partie !


Je n'ai pas parlé de la validation, mais bien entendu notre cœur de métier c'est de vérifier que les designs faits de manière communautaire sont "safes" d'un point de vue industriel et maintenables. On travaille donc pour se faire avec les constructeurs et laboratoire de certification.


Merci de m'avoir lu et à très bientôt dans le monde bouillonnant de l'Open Hardware ! Au plaisir de vous lire ;)


vejmarie
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