Zeitschrift: Arbido

Herausgeber: Verein Schweizerischer Archivarinnen und Archivare; Bibliothek
Information Schweiz

Band: 17 (2002)

Heft: 10

Artikel: Teledata AG : "wir sind der Ansicht, dass die 'Gratisprodukte’ nicht
wirklich konkurrenzfahig sind"

Autor: Hauser, Reto / Hagmann, Jirg

DOl: https://doi.org/10.5169/seals-768772

Nutzungsbedingungen

Die ETH-Bibliothek ist die Anbieterin der digitalisierten Zeitschriften auf E-Periodica. Sie besitzt keine
Urheberrechte an den Zeitschriften und ist nicht verantwortlich fur deren Inhalte. Die Rechte liegen in
der Regel bei den Herausgebern beziehungsweise den externen Rechteinhabern. Das Veroffentlichen
von Bildern in Print- und Online-Publikationen sowie auf Social Media-Kanalen oder Webseiten ist nur
mit vorheriger Genehmigung der Rechteinhaber erlaubt. Mehr erfahren

Conditions d'utilisation

L'ETH Library est le fournisseur des revues numérisées. Elle ne détient aucun droit d'auteur sur les
revues et n'est pas responsable de leur contenu. En regle générale, les droits sont détenus par les
éditeurs ou les détenteurs de droits externes. La reproduction d'images dans des publications
imprimées ou en ligne ainsi que sur des canaux de médias sociaux ou des sites web n'est autorisée
gu'avec l'accord préalable des détenteurs des droits. En savoir plus

Terms of use

The ETH Library is the provider of the digitised journals. It does not own any copyrights to the journals
and is not responsible for their content. The rights usually lie with the publishers or the external rights
holders. Publishing images in print and online publications, as well as on social media channels or
websites, is only permitted with the prior consent of the rights holders. Find out more

Download PDF: 06.08.2025

ETH-Bibliothek Zurich, E-Periodica, https://www.e-periodica.ch


https://doi.org/10.5169/seals-768772
https://www.e-periodica.ch/digbib/terms?lang=de
https://www.e-periodica.ch/digbib/terms?lang=fr
https://www.e-periodica.ch/digbib/terms?lang=en

Teledata AG

«Wir sind der Ansicht, dass die
«Gratisprodukte> nicht wirklich
konkurrenzfihig sind»

M Interview
mit Reto Hauser
Key-Account Manager, Tele-
data AG, Zurich

rbido: Wie schiitzen Sie bei
der Teledata AG allgemein den Markt fiir
kommerzielle Firmeninformation in der

Schweiz ein? Gibt es eine Tendenz?

Reto Hauser: Die Nachfrage nach exter-
nen Firmeninformationen ist nach wie vor
beachtlich hoch. Einzelne Wirtschaftszwei-
ge wie die Banken und die Versicherungen,
welche vor allem im Kreditgeschift titig
sind, haben ihre Nachfrage aufgrund der
wirtschaftlichen Situation reduziert. Trotz
dieser Tatsache ist die Nachfrage nach Fir-
meninformationen immer noch steigend.
Vor allem Marktsegmente wie Rechtsan-
offentliche
Hand, Medien usw. nutzen mehr und mehr

wilte, Treuhandfirmen, die
in ihren Geschiftsprozessen externe Infor-
mationen.

Vorwiegend werden externe Informa-
tionen zur Kundengewinnung oder zur
Kundentiberwachung eingesetzt, wobeli je
nach Marktsegment und Abteilung der Ver-
wendungszweck natiirlich stark abweichen
kann. Um diese Prozesse effizient unter-
stiitzen zu konnen, muss die externe Infor-
mationsquelle iiber wertvolle und umfas-
sende Informationen verfiigen.

Deshalb hat sich Teledata im Markt als
Informationsverarbeiterin etabliert, wel-
che Daten verschiedener namhafter Quel-
len bezieht, diese tiglich zu Informationen
verkniipft und sie fiir verschiedene Pro-
dukte wie Teledata-Online, Teledata-Solu-
tion usw. aufbereitet.

Diese Produkte werden von immer
mehr Kunden nachgefragt. Diese sind auch
bereit, dafiir den entsprechenden Preis zu
bezahlen.

Mit tiber 1400 in der Schweiz domizi-
lierten Kunden gehéren wir zu den Key-
Playern in diesem Markt, und wir zeigen,
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dass es moglich ist, mit innovativ aufberei-
teten Firmen- und Personeninformationen
Geld zu verdienen.

1997 realisierte Teledata eine der ersten
Weblgsungen fiir den Bezug von Informa-
tionen — zu einem Zeitpunkt, da Internet
noch eine Pioniertechnik war. Seit ein paar
Jahren schreiben wir schwarze Zahlen, und
wir erzielten 2001 mit 24 Mitarbeitern ei-
nen Jahresumsatz von 16 Mio. Schweizer
Franken.

Merken Sie, dass das Internet auch eine
Quelle fiir Fach- und Firmeninformation
darstellt, die gebiihrenfrei ist? Gibt es dazu
Zahlen oder nur Schitzungen?

Wir sind der Ansicht, dass die «Gratis-
produkte» nicht wirklich konkurrenzfihig
sind, und zwar deshalb, weil diese Informa-
tionsquellen in der Regel nur einzelne In-
formationselemente beinhalten und selten
das benotigte Informationsbediirfnis in der
entsprechenden Qualitit und Tiefe ab-
decken.

Die Folge ist, dass in weiteren unentgelt-
lichen Quellen Recherchen getitigt wer-
den, bis die gewtinschten Informationen
vorliegen. Bedenkt man, dass sich die zu-
sammengetragenen Informationen oft

tiberschneiden, teilweise untereinander
verschiedene Angaben aufzeigen und dann
erst noch zur benétigten Form konvertiert
werden miissen, entstehen Aufwendungen,
die verglichen mit kommerziellen Daten-

banken nicht wirtschaftlicher sind.

Gibt es neue Kundensegmente, die eine
ganz spezifische Fragestellung haben, die sie
so via andere Internetquellen nicht losen
kénnen?

Ja, diese neueren Kundensegmente
gibt es durchaus in Form von Firmen,
welche sich z.B. mit der Wirtschaftskrimi-
nalitit befassen sowie forensische Dienst-
leistungen gegeniiber Dritten anbieten.
Mehrheitlich sind es jedoch stark wach-
sende, zum Teil in den letzten Jahren neu
geschaffene Abteilungen bei grosseren Fi-
nanzintermedidren und der 6ffentlichen
Hand.

Fragestellungen konnen da z.B. wie
folgt aussehen: Ist die Revisionsstelle der
Firma X wirklich unabhidngig? Wer war
1990 im Verwaltungsrat der Firma X, als
diese Revisionsstelle erstmals gewdhlt wur-
de? Welche Mandate hatten die Verwal-
tungsratsmitglieder der Firma X zwischen
1990 und heute bei weiteren Gesellschaf-
ten? usw.

Diese Kunden schitzen auf Teledata-
Online speziell die Verkniipfungen zwi-
schen nattirlichen und juristischen Perso-
nen sowie die Volltextsuche im Archiv mit
Publikationen vom Schweizerischen Han-
delsamtsblatt und Wirtschaftsnachrichten,
welche vollstindig bis ins Jahr 1989 zurtick-
reichen.

Mit welchen neuen Features gedenkt
Teledata innovative Informationsdienstleis-
tungen zu verkaufen? Was ist geplant?

Ganz neu aufgeschaltet (seit 15.8.02) ist
«navigator.ch», ein Online-Angebot von

Rechtsinformationen, dessen Struktur voll

A
-

...ist eine 100%ige Tochtergesellschaft der

Orell Fissli Holding AG.

Teledata betreibt und unterhalt eine der um-

fassendsten und aktuellsten Datenbanken fur

Wirtschafts- und Kreditinformationen tber

Schweizer Firmen und Personen.

Sie umfasst u.a.:

-samtliche Handelsregisterdaten tber Firmen
und Personen

- Bonitatsdaten von Firmen und Personen

- Inhaber- und Beteiligungsverhaltnisse

- Firmennachrichten

— Geschaftsberichte von bérsenkotierten CH-
Firmen

- Rechtsinformationen

Mit Teledata-Online als Internetangebot und

Teledata-Solution als Lésung fir automatisier-

te Datenverarbeitung spezifischer Kundenbe-

durfnisse vermarktet sie die Informationen in

der Schweiz.

= www.teledata.ch



und ganz der Arbeitsweise von Juristinnen
und Juristen entspricht. Sie finden da fir
den taglichen Bedarf die Erlasse des Bundes
(Systematische Rechtssammlung), Geset-
zeskommentare aus dem Orell Fiissli Ver-
lag, veroffentlichte Bundesgerichtsent-
scheide ab 1928 sowie Erlasse einzelner
Kantone.

Der Mehrwert liegt auch hier in der ein-
fachen Suche und bei den Verkniipfungen,
denn die Bundesgerichtsentscheide und
Kommentare wurden so in die SR inte-
griert, dass die entsprechenden Texte beim
Lesen eines Artikels mittels Link zur Verfii-
gung stehen.

Im Bereich von Teledata-Solutions bie-
ten wir spezifische Selektionen, Datenex-
porte und Datenveredelungen an. Die gros-
se Nachfrage basiert hauptsichlich auf
Weiterempfehlungen von Kunden, welche
in diesem Bereich mit uns gearbeitet haben.

Anfinglich hatten wir vorwiegend
Kunden, die ein neues CRM-System ein-
setzen wollten und dabei zuerst die Daten
von mehreren internen Datenbanken zu-

rbido: Wie positioniert sich
GENIOS angesichts der kostenfreien Ange-
bote im Web? Ist dies quantifizierbar?
Reinhold Gokl: Als Paid-Content-Anbie-
ter haben wir seit ca. 1998 erleben miissen,
wie viele Informationsanbieter, vor allem
aus den Medien, ihre Websites zunehmend
durch kostenfreie redaktionelle Inhalte,
teilweise auch durch Archivangebote, als
attraktive Reichweitengenerierer aufgebaut
haben. Das Geschiiftsmodell «Reichweite —

sammenfithren mussten. Fiir diese Proble-
matik bietet Teledata-Solutions ein Adress-
matching an, wobei in einem ersten Schritt
dem angelieferten Kundenstamm die ein-
deutige Teledata-Firmen-Nummer zugeord-
net wird. Diese Zuordnung der Teledata-
Firmen-Nummer ist einerseits die Basis fiir
das Erkennen von Doubletten und dient
anderseits der Adressbereinigung. Da der
Kunde in der Regel die Teledata-Firmen-
Nummer auf dem internen System weiter-
fithrt, kann er bei Bedarf einmalig oder
wiederkehrend Aktualisierungen sowie zu-
sitzliche Firmendaten im gewiinschten
Format bestellen.

Fiir den Bereich Business-to-Customer
wird im Oktober 2002 eine Neuigkeit auf
Teledata-Online im Schweizer Markt lan-
ciert. Firmen, welche Produkte und Dienst-
leistungen an Privatpersonen in der

Schweiz verkaufen, konnen sich einfach
und schnell iiber die wirtschaftliche Situa-
tion informieren. Daten von iiber 3,5 Mio.
Haushalten werden dazu regelmaissig tiber-
priift und nachgefiihrt.

n «Content nach Mass»

ullen»

schafft Online-Werbeeinnahmen» hat si-
cherlich dazu beigetragen, dass sich die
Vermarktungsbedingungen (Paid Con-
tent) fiir Betreiber von Pressearchiven und
Presseclippings verschlechtert haben. Hin-
zu kommt, dass viele Internet-User nun-
mehr «Free Content» als Gesetzmissigkeit
des Internet ansahen, was es jetzt in der neu
aufkommenden Debatte fiir Bezahlinhalte
schwerer macht, eine zahlungsbereite
Nachfrage in grosserem Umfang anzuspre-
chen.

GENIOS hat wie andere professionelle
Online-Anbieter frithzeitig das Modell
«Datenbankrecherche gegen Bezahlung»
erginzt und erweitert durch die Bereitstel-
lung von neuen Losungen wie Syndication
fiir Websites und Intranets und durch Ad-
ded value wie Indexierung, Content-Zu-
schnitt und -Veredelung nach Mass. Mit
modularen Preispaketen fiir die Nutzung in
Firmenportalen und Intranets konnte eine

Wie sieht das Pricing-Modell aus?

Das Preissystem von Teledata-Online
basiert auf einer eigenen «Wihrungy, der
«Informationseinheit» (IE). Auf der Preis-
liste sind alle Datensegmente und Leistun-
gen in Anzahl IE deklariert. Die entspre-
chende Menge an IE wird bei Bezug der Da-
tensegemente direkt dem Teledata-Online-
Account belastet. Den aktuellen Verbrauch
und die kumulierten Totale vergangener
Monate kann der Kunde jederzeit online
einsehen.

Informationseinheiten werden bis zu
mittleren Bezugsmengen im Abonnement
verkauft. Je grosser das abgeschlossene
Abonnement, desto giinstiger die einzelne
[E. Fir grosse Bezugsmengen kommen
kundenspezifische Preismodelle zur An-
wendung, die es unter anderem ermdog-
lichen, die bezogenen Informationen auf
Kostenstellen aufzuteilen. l

Die Fragen stellte Jiirg Hagmann

Stabilisierung, teilweise sogar eine Auswei-
tung im Kundenstamm erreicht werden.

Zugleich stellen wir den Content-Part-
nern eine sehr breit geficherte Bezahlplatt-
form bereit, mit der kostenpflichtige Ange-
bote auch weiterhin abgesetzt werden kon-
nen. Der Content-Aggregator GENIOS
unterstiitzt nunmehr auch als Billing-Ag-
gregator Verlage und Informationsprovi-
der bei der Umstellung von Freecontent-
auf Paidcontent-Angebot und positioniert
sich damit als Dienstleistungspartner. Zu-
nehmend erhalten wir Dienstleistungsauf-
triage von Verlagen zur Abwicklung des Be-
triebes ihrer kostenpflichtigen Zeitungsar-
chive inklusive der Bezahlplattform.

Neue (Gemeinschafts-)Projekte wie Ar-
chiv-der-Presse.com, das gebiindelte Archiv-
portal von gegenwirtig iiber 150 Medienti-
teln, oder LEGIOS, das von vier Verlagen
betriebene Rechtsportal und die enge Ko-
operation mit T-Online (Business-Portal)

Arbido 10 -2002




	Teledata AG : "wir sind der Ansicht, dass die 'Gratisprodukte' nicht wirklich konkurrenzfähig sind"

