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NEWS

Erstmals organisierte der Verein Tele-
matik Cluster Bern - eine Organisa-
tion von liber 70 Firmen aus der Tele-
kommunikation und Informatik - mit
«TelematikTag>Bern ‘98» eine Infor-
mationsplattform fiir Telematik-An-
bieter und -Interessierte. Drei Fach-
referate, ein praxisbezogenes Work-
shop-Programm und die TTB-Arena
bildeten einen attraktiven Rahmen
fir rund 300 Telematik-Interessierte
aus dem Management von Industrie,
Handel, Dienstleistung und Verwal-
tung.

Dienstleistungen im Wert von rund

drei Mia. Franken Uber das Internet
als «market space» (im Gegensatz zum
herkdmmlichen «market place») abge-
setzt worden sein. Die Schweiz nimmt
nach Untersuchungen des Instituts fur
Wirtschaftsinformatik (IWI) der Univer-
sitat Bern in diesem Electronic Com-
merce einen guten Platz ein. 1997 be-
trug der Umsatz Gber das Internet mehr
als 100 Mio. Franken. Renner sind — wie
Ubrigens auch weltweit — Blicher und
Computer. Die Buchhandlung Freihofer —
der erfolgreichste Schweizer Buchhandler
im Internet — hatte 1997 einen Umsatz-
anteil von 6 bis 10% im «market space».
Durch die IWI-Untersuchung wird die
These gestutzt, dass mittelfristig bis zu
10% eines Branchenumsatzes Uber das
Internet laufen werden. Fir jede Branche
ist es deshalb wichtig, sich mit Electronic
Commerce zu befassen. Dabei geht man
sinnvollerweise schrittweise vor. Schwei-
zer Unternehmen, die heute Electronic
Commerce betreiben, haben in der
Mehrzahl weniger als Fr. 10 000.— dafur
investiert und betreiben ihren «market
space» mit Kosten von weniger als
Fr. 500.— monatlich. Erst wenn der Er-
folgsnachweis erbracht ist, macht ein
zweiter Schritt Sinn: mit umfangreichen
Investitionen eine hochprofessionelle
Electronic-Commerce-Présenz aufzu-
bauen.
Electronic Commerce im weitesten Sinn
bezieht auch die Restrukturierung von

E uropaweit sollen 1997 Waren und
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Electronic Commerce in der Schweiz

Unternehmen ein, um von der gesamten
Organisation her beste Voraussetzungen
fur den Erfolg im «market space» zu
schaffen: Hier haben Schweizer Unter-
nehmen gegenlber US-amerikanischen
Konkurrenten (z. B. die Internet-Buch-
handlung amazon.com) noch einiges
aufzuholen.

Marketing im Cyberspace

Alle reden von Online-Shopping. Die Vo-
kabel «Electronic Commerce» hat Ein-
gang in den Alltags-Wortschatz von Ma-
nagern auf der ganzen Welt gefunden.
Doch sind — nach Tim Cole, Chefredak-
tor von «Net-Investor» und Fachbuch-
autor — Zweifel erlaubt: Es bleibt namlich
nach wie vor die Frage offen, ob das
schlichte Feilhalten von Waren im Netz
wirklich der Weisheit letzter Schluss ist.
Das Internet ist als Kommunikationsme-
dium konzipiert worden und wird als
solches genutzt. Interaktivitat gehort
zum Wesen des Internet — nur wird dies
von den kommerziellen Anbietern viel zu
selten erkannt und genutzt.

Wenn aber traditionelle Formen des An-
gebots von Waren oder Dienstleistungen
nicht greifen — was bleibt dem Unterneh-
mer noch Ubrig, der Geld im und mit
dem Internet verdienen will? Andere Ge-
schaftsmodelle sind nétig. Einige von
ihnen zeichnen sich bereits ab oder wer-
den bereits ausprobiert, zum Beispiel:

Dialog-Marketing / One-to-one-
Marketing

Der Direktkontakt mit dem Kunden be-
deutet eine neue und einzigartige
Chance fur den kommerziellen Anbieter
von Waren und Dienstleistungen. Wer
den Dialog mit dem Verbraucher nicht
ernst nimmt und die vielfaltigen neuen
Moglichkeiten des personlichen Kontakts
mit dem Kunden vernachlassigt, wird
Uber kurz oder lang Schiffbruch erleiden.

Selbstbedienung

Fast eine Million Kunden von Federal Ex-
press nutzen jede Woche die Moglich-
keit, per Internet herauszufinden, wo
ihre Sendung gerade steckt. Der Paket-
dienst spart auf diese Weise Millionen im
telefonischen Hotline-Service.

Online-Beratung

Der Schweizerische Bankverein plant,
Geschaftskunden kinftig Uber eine inter-
aktive Web-Prasenz personlich zu bedie-
nen. Der Kundenberater verfolgt an
seinem Bildschirm, welche Online-Ange-
bote der Bank sein Kunde gerade nutzt
und kann per Chat-Funktion, spater
auch per Web-Telefon, mit ihm in Kom-
munikation treten, etwa um ihn auf ein
fur ihn ganz besonders interessantes An-
gebot aufmerksam zu machen.

Branchenlésungen

Online-Angebote, die sich gleichzeitig an
Industrie, Handel und Verbraucher wen-
den, weisen vielleicht einen neuen Weg
in die Zukunft des Electronic Commerce.
Bei «Mobel Online» haben sich die
Mehrzahl der deutschen Mobelhersteller
mit ihren Handelsorganisationen per
Internet zusammengeschlossen, um eine
zentrale, multimediale Produktdatenbank
mit Ordersystem aufzubauen, bei dem
alleine schon durch das Vermeiden von
Fehlern bei der Bestellung potentiell
Milliarden eingespart werden konnten.
In einem interaktiven Medium kann sich
der Kunde selbst die Informationen ho-
len, die er sucht — und zwar rund um die
Uhr. Das entlastet die Unternehmen
personell und senkt die Kosten fiir Ser-
vice und Support. Und obwohl es
zundchst paradox klingt: Das Image ei-
nes Unternehmens als Dienstleister ver-
bessert sich, obwohl in Wirklichkeit we-
niger echte Dienstleistung angeboten
wird. Zusatzlich steigt die Motivation der
betroffenen Mitarbeiter im Unterneh-
men, weil sie von Routineanfragen und
-arbeiten entlastet und fir hoherwertige
Aufgaben frei werden.

Telematik-Effizienz

oder Kostensteigerung?

Bringt die Telematik auch einem kleinen
und mittleren Unternehmen (KMU) einen
Nutzen oder erzwingen die grossen Kun-
den und das gesellschaftliche Umfeld mit
ihren Telematikforderungen einfach
hohere Kosten? Mit dieser Frage setzte
sich Jorg Halter, IKI Informationsberatung
AG, Bern, in seinem Referat auseinander.
Viele Entscheide, die Unternehmen
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heute treffen, sind durch die zusatzlichen

Verunsicherungen mit den Technologien,

dem Markt und dem bestehenden Um-

feld, gekennzeichnet.

Zwei wichtige Grinde sind haufig mit-

entscheidend:

— mangelnde Kenntnis der eigenen An-
forderungen und Absichten,

— Einsatz von Technologie um der Tech-
nologie Willen.

Wie immer bei solchen Fragen, richtet
sich die Antwort nach dem Ziel des Un-
ternehmens.

Haufig wird versucht, beim Einsatz tech-

nologischer Unterstltzung im Telematik-

bereich, ausschliesslich den Faktor Inve-
stitionen zu reduzieren, ohne sich be-
wusst zu sein, ob auch bei den Faktoren

Nutzen und Betriebskosten

entsprechende Verbesserungen erreicht

werden kénnten.

Es ist daher unabdingbar notwendig, die

gestellte Frage anhand der erwarteten

Ziele und nicht nach den Technologien

zu beantworten. Dabei lassen sich drei

unterschiedliche Zielvorstellungen fur
den Telematikeinsatz festlegen, die in
den seltensten Fallen kumuliert werden
kénnen:

— optimale, kostenglinstige Telematik,
welche die Basistatigkeit des Unterneh-
mens unterstitzt (wie Papier und Blei-
stift),

— innovativer Technologieeinsatz, wel-
cher auch die Organisationsablaufe
und Geschaftstatigkeit beeinflusst und
verandert (wie es friiher ein Wechsel
von der Schreibmaschine zum PC war),

— Telematik als Teil des Kerngeschafts
(nicht als Telematikanbieter, sondern
als Maoglichkeit, seine Produkte und
Dienstleistungen dank Telematik am
Markt zu differenzieren — beispiels-
weise Direktversicherungen — welche
nur noch Uber Telefon erreichbar sind).

Dabei durfte im KMU-Bereich die erste
Zielsetzung noch am haufigsten verlangt
sein. Gerade in diesem Bereich stellt sich
die Frage, ob mit dem Einsatz der Tele-
matik Kosten eingespart werden sollen
oder bloss eine hohere Effizienz erreicht
werden will (beztglich auf die vorhan-
dene Situation).

Die Beantwortung dieser Frage legt die
entscheidende Basis, um relativ einfach
den effektiv nutzbringenden Einsatz von
Informatik- und Telekommunikationspro-
jekten zu prifen. In beiden Fallen
(hohere Effizienz/geringere Kosten) muss
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durch die auslésende Stelle (interne Per-
son, Lieferant oder Berater) eine klare,
eindeutige und zufriedenstellende Ant-
wort gegeben werden kénnen.

Auch ohne technisches Verstandnis ist es
jederzeit moglich zu prifen, ob ein Pro-
jekt Kosten einspart und/oder eine
hohere Effizienz bringt.

Kein Projekt darf um der Technologie
willen realisiert werden, ohne dass die
Frage nach dem Nutzen positiv beant-
wortet wurde. Andernfalls ist etwas am
Projekt nicht eindeutig klar.

Dabei sind unter Kosten/Nutzen die ge-
samten Produktlebekosten (d. h. neben
Investition auch Betriebs-, Finanzierungs-
und Ausstiegskosten) mit einzubeziehen.
Damit ist auch gleichzeitig der entschei-
dende Vorbehalt zu machen: Keine Ein-
sparungen ohne vorgangige Investition.
Fur ein Unternehmen sind Einsparungen
nicht einfach auf der Basis: schnell den
Anbieter wechseln und ginstigere Tele-
komtarife erhalten, schnell ein Netzwerk
aufristen und schon wird effizienter
gearbeitet, moglich.

Lasst sich die Kosteneinsparung oder die
erhohte Effizienz belegen, ist gleichzeitig
klar, ob die Investition getatigt werden
kann. Jede Investition wird anhand ihres
Nutzens beurteilt und muss sich in jedem
Fall wahrend ihres Lebenszyklus bezahlt
machen. Dies gilt von der PC-Anschaf-
fung bis zum komplexen, vernetzten
Sprach-/Datensystem.

Nur wer sich nicht von technischen Ar-
gumenten und Spielereien ablenken l&sst
und konsequent ohne Verstandnis der
Telematik den Nutzen fordert, erhalt die
Garantie, dass die Telematik der Kosten-
optimierung dient.

Dies fuhrt zur zweiten, entscheidenden
Bedingung: Investitionen, die eine Effizi-
enzsteigerung oder Kosteneinsparnis
ergeben sollen, bedingen eine organisa-
torische Anpassung. Und hier mangelt es
am meisten bei vielen Betrieben. Die For-
derung nach Effizienzsteigerung kann
aber nur erfullt werden, wenn das ge-
samte Unternehmen bereit ist, sich zu
verandern. Weder die beste Technologie,
noch die kostenglnstigste Investition
garantieren Einsparungen, wenn nicht
die notwendigen organisatorischen
Anpassungen parallel einhergehen. Der
papierene Kundenkarteikasten kann
nicht gleich genutzt werden wie eine
elektronische Datenbank, der Verkaufs-
katalog auf dem Internet bringt ohne
Anpassungen der Abldufe keinen einzi-
gen neuen Kunden.

NEWS

Grosserer Geschaftserfolg

mit Telematik

Drei Grtinde gibt Dr. Rolf Portmann,
Direktor der Berner Handelskammer an,
warum sich die Handelskammer fUr die
Telematik einsetzt:

Konzentration der Telematikbranche
im Grossraum Bern

Die im Jahre 1996 erarbeitete Studie
Uber die Telematikbranche hat gezeigt,
dass im Grossraum Bern (inklusive See-
land und angrenzende ESPACE Mittel-
land-Gebiete) eine Konzentration von
Firmen der Telekommunikations- und In-
formatikbranche besteht. Dabei ist nicht
nur an die beiden grossen Unternehmen
Swisscom und Ascom zu denken, son-
dern es gibt eine Vielzahl von Unterneh-
men jeglicher Grosse, welche sich in
diesem Marktsegment in dieser Region
bewegen. Nicht weniger als zwei Dut-
zend Firmen weisen denn auch
Mitarbeiterzahlen von tiber 100 Perso-
nen auf.

Eine solche Konzentration weist auf ein
Kompetenzzentrum hin, und bekanntlich
sind es die Kompetenzzentren, welche
die kiinftige Wirtschaftsstarke einer Re-
gion ausmachen werden. Nichts ist nahe-
liegender als eine aktive Pflege und For-
derung des bereits vorhandenen Kompe-
tenzzentrums Telematik. Dies ist auch
der Grund, weshalb die Berner Handels-
kammer die Geschéaftsflihrung des Ver-
eins Telematik-Cluster Bern Gbernommen
hat.

Neue Maérkte

Der zweite Grund liegt in der Tatsache,
dass Telematik neue Markte erschliesst;
und dies weitweit. Wo Kommunikation,
Informationsbeschaffung und Wissens-
transfer bisher an die Grenzen der physi-
schen Transportierbarkeit gestossen sind,
ist die Welt plétzlich grenzenlos gewor-
den. Was in den letzten Jahrzehnten
eher Grossunternehmen mit eigenen
weltumspannenden Netzen vorbehalten
war, ist auf einmal auch den KMU zu-
ganglich. KMU stellen tUber 50% der
Arbeitsplatze im Kanton Bern. Ihr
Geschéftserfolg und ihr Gedeihen
sichern in erster Linie den Wohlstand des
ESPACE Mittelland. Telematik ermdglicht
Vorgehensweisen, welche bis anhin den
sogenannten Multis vorbehalten blieben.

Neue Standortfaktoren

Telematik weicht die klassischen Stand-
ortfaktoren, dass heisst die Bedeutung
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gewisser Rahmenbedingungen fur die
Wirtschaft, auf. Gerade im Bereich der
KMU war es bisher klar, dass die Nahe zu
einem interkontinentalen Flughafen, zu
einem schweizerischen Hauptbahnhof
und zu einer lang gedffneten Poststelle
zentrale Bedeutung aufwies. Die Mdg-
lichkeiten der Telematik machen solche
physische N&he zwar nicht tberflissig,
sie konnen sie jedoch relativieren. Da-
durch entstehen ganz neue und interes-
sante Standortmoglichkeiten fur Unter-
nehmen. Anstelle geographisch sehr eng
begrenzter Gebiete tritt das gesamte

Mittelland als gleichwertiger Unterneh-
mensstandort in den Vordergrund. So
lasst sich nach finanziellen Kriterien
(Miete, Steuern) der Unternehmens-
standort auswahlen, aber ebenso nach
Freizeitqualitat oder Wohnqualitat fur die
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. Wer
mehr elektronisch kommuniziert und
weniger zwingend physisch reist, hat
somit eine breitere Auswahlpalette fiir
seinen Unternehmensstandort. Ebenfalls
wird er weniger auf eigentliche
Prestigestandorte, wie beispielsweise
Berner Innenstadt, angewiesen sein.

Fir einen Kanton wie Bern, der in den
achtziger Jahren als Wirtschaftsstandort
eher gemieden wurde, er6éffnen sich
dank Telematik ganz neue Standortper-
spektiven.

Verein Telematik Cluster Bern

Handels- und Industrieverein

des Kantons Bern

Dr. Rolf Portmann

Gutenbergstrasse 1, Postfach

CH-3001 Bern

Tel. 031382 17 11, Fax 031 382 17 15
http://www.tcbe.ch

PCB-Markt profitiert von Telekomliberalisierung

ufgrund steigender Nachfrage in
A verschiedenen Abnehmermark-

ten steht dem europaischen
Markt fur Leiterplatten (Printed Circuit
Boards, PCB) eine goldene Zukunft be-
vor, wie die internationale Unterneh-
mensberatung Frost & Sullivan in einer
neu erschienenen Studie berichtet.
Als einer der wichtigsten Abnehmer hat
die Telekommunikationsindustrie in Eu-
ropa ein anhaltend starkes Wachstum
aufzuweisen. Man geht davon aus, dass
sich dieser Trend nicht zuletzt wegen der
Deregulierung der europaischen Telefon-
markte noch weiter fortsetzen wird.
Auch der EDV-Bereich hatte in ganz Eu-
ropa kontinuierliches Wachstum zu ver-
zeichnen, das sich Erwartungen zufolge
bis zur Jahrtausendwende und dartber
hinaus fortsetzen wird. Ein weiterer zen-
traler Abnehmermarkt fir die PCB-Indu-
strie ist die Autoelektronik. Der
verstarkte Einsatz von Elektronik in die-
sem Sektor wird auch weiterhin anhal-
ten. FUr die Autoindustrie erwartet man
hohe Steigerungsraten, da die Leiterplat-
tenspezifikationen zunehmend in der
Lage sind, die Anforderungen der rauhen
Motorumgebung zu erfillen und die
Verbraucher immer mehr elektronischen
Komfort erwarten.
Deregulierung in der europdischen Tele-
kommunikation und steigende Nach-
frage nach Mobiltelefonen, Notebook-
Computern, PCs, Autoelektronik und
anderen Gutern werden zusammen auf
dem europaischen PCB-Markt zu einer
Umsatzsteigerung von heute 5,01 Mia.
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US-Dollar (1997) auf 7,92 Mia.US-Dollar
bis zum Jahr 2003 fihren.

Multilayer Boards werden sich auf dem
europaischen Markt durchsetzen, da die
Nachfrage nach komplexeren Platten
steigt. Doppelseitige Platten (double-
sided boards) werden weiterhin wichtig
sein, jedoch hinter den Mehrlagenplat-
ten (multilayer boards) zurtickbleiben. Bei
flexiblen Platten (flexible boards) geht
man von starkerer Nachfrage aus, da mit
dem Aufkommen von elektronischen
Geraten in immer komplizierteren For-
men die Verwendungsmaglichkeiten fur
flexible Platten zunehmen.

In dem Masse, wie elektronische Gerate
immer mehr Raum im Alltag einnehmen,
steigt die Bedeutung von Leiterplatten in
zahlreichen Anwendungsbereichen.
Heute sind elektronische Vorrichtungen
schon in einfachen Verbrennungsmoto-
ren die Regel, und Personenwagen wer-
den zunehmend Uppig mit Systemen
ausgestattet, die die Reise im Wagen
vergnuglicher, sicherer und die Fahrweise
effizienter gestalten. Fortschritte in den
Anwendungsbereichen Telekommunika-
tion und elektronische Datenverarbei-
tung haben die Nachfrage nach noch
komplexeren Leiterplatten angekurbelt.
Die technologischen Anforderungen an
Leiterplatten steigen weiter, da sich bei
elektronischen Gutern der Trend zur
Miniaturisierung fortsetzt und die Guter
selbst an Komplexitat zunehmen.

Im PCB-Gesamtmarkt sind und bleiben
die doppelseitigen Schaltungen domi-
nant, wahrend die starren Mehrlagen-

platten mit weniger als funf Lagen (mul-
tilayer rigid less than five layer) an Be-
deutung gewinnen. Der Wettbewerb
zwischen doppelseitigen und starren
Mehrlagenplatten mit weniger als fnf
Lagen bleibt stark, jedoch werden preis-
gunstige Leiterplatten mit weniger als
funf Lagen im Verlauf des Prognosezeit-
raums ihren Marktanteil erhohen kon-
nen.

Insgesamt wird der Bereich der starren
Mehrlagenplatten in der PCB-Industrie
das wichtigste Segment bilden. Die stetig
steigende Nachfrage nach Leiterplatten
mit mehr Lagen und hoherer Komple-
xitat wird dazu fuhren, dass der Anteil
dieses Segments am PCB-Markt noch
weiter zunimmt.

Die wichtigsten technischen Trends in
der PCB-Industrie zielen auf Kosten-
senkung. Daneben bleibt die Entwick-
lung von diinneren, kleineren, leichteren
und komplexeren Leiterplatten weiter
aktuell. Von diesen Trends sind die fol-
genden Bereiche besonders betroffen:
SMT, alternative Materialien, verbesserte
thermische Leitfahigkeit, BGAs (ball grid
arrays), MCMs (multichip module) und
Flip-Chips.

SMT spielt nach wie vor eine wichtige
Rolle in der PCB-Branche. SMT ermog-
licht Produktinnovationen, da die Desi-
gner sich verstarkt der Herstellung von
kleineren und leichteren Leiterplatten
zuwenden. Wegen der strengen Anfor-
derungen an einen geringeren Platzbe-
darf finden heute «blind + buried vias»
zunehmend Anwendung, die eine Sen-
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kung der Kosten pro Pin, eine Reduzie-
rung der Grosse und eine Erhéhung der
Komplexitat ermoéglichen.

Die grossen Unternehmen sind vor allem
beim Preis wettbewerbsfahig. Sie verfu-
gen zudem Uber die erforderlichen Inve-
stitionsmittel, um ihre technische Vor-

rangstellung zu halten und die ftir OEMs
und CEMs notwendigen Mengen bereit-
zustellen. Kleine Produzenten sind dage-
gen eher in der Lage, schnell zu reagie-
ren. Sie bieten zudem eine hoéhere Flexi-
bilitat bei Sonderfertigungen fir zahlrei-
che Abnehmerbranchen.

NEWS

Frost & Sullivan
Munchener Strasse 30
D-60329 Frankfurt

Tel. 0049 (0)69 23 50 57
Fax 0049 (0)69 23 45 66

Strong Growth in the

UK Telecommunication Network

Services Market

4,4% CAGR Sees Market Grow from
£ 17,8 billion in 1997 to £ 22,4 billion
in 2002.

A new report from International Data
Corporation (IDC) finds that two signifi-
cant dynamics operating in the UK tele-
coms market are affecting growth at
present. Firstly, the growing number of
service providers within the UK is contin-
ually placing pressure on prices which
will naturally affect the margins of tele-
com companies and reduce the revenue
yield from services. In addition, there is a
discernible growth in demand for tele-
com network services. Of course, price
competition is just one stimulant to in-
creased usage. However, the market is
still growing as demand for new network
applications such as e-mail, file transfer
and order processing increases. Such
services are becoming increasingly busi-
ness critical. Thus telecom networks are
increasingly embedded in the crucial
infrastructure of business operations, not
to mention social milieu of the UK.

“The UK really is the competitive bench-
mark for Europe,” said Andy Doyle, sen-
ior analyst for IDCs European Telecom-
munications Programme. “The early
introduction of competition has created
an environment quite unique, with a
whole raft of maturing companies anx-
ious to survive and thrive in this liberal-
ised market. In all cases the new entrants
are aggressively targeting BT as their
primary competitor.” Such an approach
is hardly surprising given the scale of BT
in the UK — it is an order of magnitude
larger than it's nearest competitor, Cable
& Wireless Communications Plc. Compe-
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tition has driven innovation in the UK
with a large number of state of the art
networks being deployed across the UK.
“This has produced a market savvy with
the more advanced features of telecom
services. As a result intelligence in the
network to provide value added services
is not really a significant differentiator in
the market because the assumption is
that the network is de facto intelligent.”

More dynamic

The local voice telephony markets, after
years of stasis in the cosy duopoly era of
BT and Mercury, are beginning to look
more dynamic as a result of improved
cable telephony penetration and the
introduction of wireless local loop tech-
nologies from a number of new sup-
pliers. Equal access, when it arrives, is
likely to stimulate further competition in
this market although technical and com-
petitive issues have yet to be properly
addressed across Europe, let alone the
UK, on this issue. “Business markets
represent the hot bed of competition
within the UK at present,” noted Doyle.
“The need to reduce or maintain costs
while looking for better quality of ser-
vices are essentially the platform on
which new entrants have been success-
ful in displacing the incumbent PTO.
New business applications are also
driving this market as the data network
becomes the primary route of inter and
intra company communication. That
data traffic is expected to eclipse voice
traffic over the existing telecom network
is testament to a coming paradigm shift
in the nature of telecommunications.”

Prices are inexorably falling

In the short term, while all new entrants
view BT as their primary competitor, the
key message is quality of service, be-
cause prices are inexorably falling and
will rarely be enough in themselves to
win new business. The UK, similar to the
global market, is in a state of flux. Tech-
nology and service innovation is evolving
more quickly than the reality of shifting
demands within the market. Thus many
of the operators are attempting to capi-
talise on the present opportunity while
keeping an eye on future developments.
High growth in a mass market represents
a significant and continuing opportunity
for new entrants in the UK market over
the period 1997-2002.

IDCs UK Telecom Network Services Re-
view and Forecast 1998 provides a
thorough understanding of the basic
dynamics that exist within the UK, analy-
ses the major and emerging players and
provides a market forecast for the size
(£) of the UK telecom market. This re-
port, which also includes twenty profiles
of key market players, is priced at £
1200 and is available from your local IDC
office.

IDC's World Wide Web site
(http://Awww.idcresearch.com) contains
additional company information and
recent news releases, and offers full-text
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