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DIENSTE UND APPLIKATIONEN

elSC - Fachhandler@Swisscom

Die integrierte Webanbindung

E-Business Indirect Sales Channel (elSC) ist ein Projektname fiir die inte-
grierte Anbindung der Swisscom-Fachhandler liber das Internet (Extranet) an
die Auftragsbearbeitung auf SAP R/3. Uber eine Weboberfliche kann der
Fachhandler die Wiederverkaufsprodukte mit den aktuellen Preisen aufrufen
und in einen Warenkorb stellen. Bei der anschliessenden Bestellauslsung
wird die Auftragsbearbeitung direkt angestossen, das Wiederverkaufsmate-
rial wird bereitgestellt, geliefert und die Faktura ausgel6st, ohne dass ein
Verkaufsmitarbeiter aktiv in den Orderprozess eingreifen muss.

s vergeht kaum ein Tag, an dem
nicht in einer Tageszeitung Uber das
Netz, Uber E-Commerce oder auch

Uber Business-to-Business («B2B») ge-
schrieben wird. Das «E» ist heutzutage

JURG KOBI

hoch im Kurs. Dem war nicht immer so.
In den Anfdngen der Internetzeit traten
hauptsachlich Hochschulen, Universita-
ten und staatliche Stellen sowie ano-
nyme Webkunden (Wissenschaftler,
Usergroups usw.) miteinander in Kon-
takt. Bald schon wurden Regeln und Ver-
haltensweisen geschrieben, die meist auf
demokratischer Basis entstanden waren.
Man sprach von der Netiquette und von
der Veranderung in der Gesellschaft [1].
Mit dem Erfinden der HTML-Sprache und
dem Einbinden von Grafik in das Web
anderte sich das Kundenverhalten
schlagartig. Mittels demografischer Me-
thoden wurde versucht, das einzelne
Kundenverhalten und den Einfluss der
Gestaltung von Webseiten zu analysieren
[2]. Das Web begann sich zu kommerzia-
lisieren.

Neue Potenziale

Mit zunehmender wirtschaftlicher Nut-
zung wachst der Druck auf die Firmen,
ihre funktionalen Abldufe den neuen Ge-
gebenheiten anzupassen. Neue Ge-
schaftsmodelle werden entstehen mus-
sen, um in der rasanten Veranderung die
wirtschaftlichen Ziele erreichen zu kon-
nen [3].

In Anlehnung an die «4 P» des her-
kédmmlichen Marketings (Product, Price,
Place, Promotion) treten in der Internet-
zeit die «5 C» (Connectivity, Content,
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Commerce, Collaboration, Community)
auf [4]. Strukturiert und konsequent um-
gesetzt, werden die Aktivitatsbereiche
des E-Business Erfolg versprechend auf-
gebaut. Von der Webanbindung tber
den Auftritt bis hin zur Kundenbindung
und klar definierten Zielgruppen, werden
die Internetauftritte professionell ange-
gangen. Praktisch jedermann kann sich
und seine Produkte auf dem Netz pra-
sentieren. Die Anzahl der Benutzer steigt
jahrlich enorm an.

Die Internetkonsumenten haben durch
die Vielfalt der Informationen meist ein
sehr gutes Wissen, das ebenbirtig dem
des Verkaufers der angebotenen Ware
ist. In einigen Fallen ist der Kunde sogar
besser informiert. Uber Kundenbindung
und Individualisierung in Zusammenhang
mit dem Produkteportfolio werden Stra-

tegiebetrachtungen gemacht, um sich
bestmaoglichst auf die Veranderungen
der Gesellschaft und deren Kaufverhal-
ten einzustellen [5]. Gleichzeitig wird ver-
sucht, die Effizienz des Kauf- und Ver-
kaufsgeschafts zu steigern bei gleichzei-
tigem Senken der Kosten [6]. Dieser
nachhaltige Eingriff in die Wertschop-
fungskette eines Herstellers setzt hohe
Potenziale frei. Dies erfordert aber auch
die bestimmten Informatiktools und
-methoden [7], um die Sicherheit des
Backendsystems (ERP) zu gewahrleisten.
Vom kundenspezifischen Login (Zertifi-
kate) Gber Firewall bis hin zur Middle-
ware, der Transportschiene der Business-
Objects, und einer effektiven Gestaltung
der internen Geschaftsprozesse, muss
die gesamte Kette integriert gestaltet
werden. In diesem Spannungsfeld von
Marketing und Informatik ist elSC mitun-
ter ein Weg, um dieses Potenzial Gewinn
bringend zu nutzen, sowohl fir den
Fachhandler als auch fir Swisscom.

Anforderungen und Projektziele

In diversen Geprachen und Analysen
wurden im Vorfeld des Projekts mit einer
Gruppe von bestimmten Fachhandlern
Workshops durchgefiihrt, um die Er-
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Bild 1. Einstiegsbild elSC fiir den Fachhandler.
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folgsfaktoren fir ein massgebliches Ge-

lingen des Projekts zu definieren [8].

Die wichtigsten Ziele waren:

— direktes Ansprechen der Fachhandler
beim Einloggen

— einfache und Ubersichtliche Webseite
sowie Moglichkeit einer intuitiven Be-
dienung

— einfache Suchstrukturen, um ein ra-
sches Finden des GewUinschten zu er-
maoglichen (logischer Suchaufbau)

— Vorhandensein einer Animation zu Be-
stellungen (Warenkorb)

— fur den Fachhandler Bestellbestatigung
direkt nach der Bestellung

— Aufzeigen einer Bestellhistorie

— Interaktivitat erzeugen; Senden und
Beantworten von E-Mails

— aktuelle Informationen anbieten, Inter-
esse der Kunden wecken, das heisst
aktives Marketing

— Sicherheitsaspekte bei Hinterlegung
sensibler Daten garantieren (Vermeiden
von missbrauchlicher Verwendung)

— hohe Verfugbarkeit und raschen Zugriff
(hohe Performance) von Anfang an
sicherstellen

Im Internet aktuell, rund um die Uhr
Seit Mai 2000 kdnnen sich die Fach-
handler Gber das Internet bei Swisscom
einloggen und elSC nutzen (Bild 1). Es
werden ausschliesslich Bestellungen far
den Wiederverkauf abgedeckt. Im Detail
bedeutet dies, dass die Bestellung vom
Fachhandler im Internet eingegeben
wird. Ihm steht eine intuitiv zu bedien-
ende elSC-Shop-Oberflache zur Verfi-
gung, die es ihm ermoglicht, seine Be-
stellungen effizient durchzufthren. Der
Fachhandler bekommt umgehend eine
Bestellbestatigung mit einer Referenz-
nummer, die auch auf der Rechnung er-
scheint.

Im Verkaufsprozess ist kein manueller
Eingriff mehr notig, das heisst, nach der
Bestellung des Fachhandlers werden die
ehemaligen Eingriffe (Auftragsfreigabe,
Kontierungspflege, Bestellabwicklung,
Fakturierung) automatisch durchgefuhrt.
Der Prozess der Verkaufserfassung wird
dadurch effizienter und die Genauigkeit
der Erfassung wird vereinheitlicht. Somit
entfallen die missverstandlichen telefoni-
schen sowie die teils unlesbaren Bestel-
lungen per Fax. Zudem werden Doppe-
lerfassungen vermieden. Bei Produkten,
die nicht lieferbar sind, setzt der Pro-
duktmanager im System einen entspre-
chenden Status. Der Fachhandler erhalt
bei solchen Produkten im elSC-Shop eine
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Confirmation
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elSC - shopping basket

SAP R/3 Order Handling

3. Order

4. pelivery

Integration into
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Bild 2. Gesamter Order-Prozess elSC — SAR der die Bestellung der Fachhéndler ins
Sales-Support-Center unterstitzt. 1. Bestellméglichkeit 7x 24 Stunden.

Der elSC-Shop ist 24 Stunden verfigbar, 2. Direkte Bestellbestatigung aus elSC an
den Kunden; 3. automatische Weitergabe an SAP R/3-Order-Handling und auto-
matische Auftragserstellung, 4. automatische Bestellauslésung an die Warenausliefe-
rung mit direkter Lieferung an den Wiederverkaufer (Kunden); 5. automatischer
Auftragsabschluss mit Erstellung und Versand der Faktura und der Vlerbuchung im

Rechnungswesen.

Meldung, dass dieses Produkt nicht ver-
fugbar ist.

Rabattierungen sind genau definiert und
umgesetzt. Uber das ERP-System werden
die Konditionen bei den Staffelpreisen
direkt im elSC dem Fachhéndler ange-
zeigt.

Zusatzlich wird den Fachhandlern das
Bestellformular (fir Netze, Dienstleistun-
gen und Produkte) elektronisch zur Ver-
fugung gestellt. Damit konnen die Fach-
handler ihre Auftrage elektronisch in die
Verkaufsabteilungen weiterleiten. Dort
werden die Dateien an das PAS (Post-
Auftragserfassungs-System, Workdistri-
butor) angehédngt. Dadurch wird ein
Scannen der Dokumente Uberflussig.
Der elSC-Shop stellt ausserdem umfas-
sende Informationen zur Verfligung. Pro-
dukteinformationen, Preislisten, Info-
Flash, Aktionen, neue Produkte werden
laufend aktualisiert. Es kénnen auch Fre-
quently-Asked-Questions (FAQ) eingese-
hen werden. Uber ein Administrati-
onstool werden diese Informationen und
Links, gepflegt. Das Monitoring und Be-
arbeiten von Fehlermeldungen werden
im laufenden Betrieb gemacht und er-
maoglichen ein rasches und sicheres Ein-
greifen bei Stérungsfallen. Uber die Navi-
gationsleiste kann der Fachhandler die
verschiedenen Produkte im Bereich Shop
auswahlen und in den Warenkorb legen.
Gleichzeitig hat er Zugriff zu den Infor-
mationsbereichen Service & Support,

Ausbildung, Formulare fur die Netzbe-
stellung und die verschiedenen Infos im
Bereich Marketing. Der Bereich «Admin»
dient zur internen Contentpflege und ist
dem Fachhandler nicht zuganglich.

Order-Handling mit SAP R/3

Die im elSC eingegebenen Bestellungen
werden automatisch an SAP R/3 weiter-
geleitet. Im SAP R/3 wird ohne weiteres
Zutun ein Auftrag generiert. Hierbei wird
die Implementierung, wie sie bereits im
SAP-SD seit langerer Zeit bei Swisscom
genutzt wird, angestossen (Bild 2). Diese
Implementierung ist ein Informations-
und Organisationssystem zur Unterstut-
zung aller administrativen und kommer-
ziellen Belange im Zusammenhang mit
dem Vertrieb und der Auftragsbearbei-
tung sowie der gesamten Produktekonfi-
guration von Teilnehmervermittlungsan-
lagen (TVA), inklusive deren Gerate und
des dazugehdérenden Dienstleistungs-
portfolios. SAP R/3 unterstltzt die Offert-
erstellung, die Auftragsabwicklung und
den Vertrieb inklusive der Fakturierung.
Durch einen automatisierten Auftragsab-
schluss werden die Materialbestellungen
ausgeldst und die Waren Uber das Zen-
trallager ausgeliefert. Die CO-Kontierung
des Auftrags wird automatisch vorge-
nommen und die Faktura wird erstellt.
Die Verbuchung erfolgt in SAP-FI.

Die Faktura wird jeweils am Dienstag
und Donnerstag durch den zentralen
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Druck ausgegeben und den Kunden (den
Fachhandlern) zugesandt. Auf der Rech-
nung erscheint die Internetbestellnum-
mer zusammen mit der Kommission, die
durch den Fachhandler im elSC eingege-
ben wurde. Eine einwandfreie Erken-
nung durch den Fachhandler ist somit
gewahrleistet. Die Prospekte sind kosten-
lose Materialien. Sie werden in SAP R/3
mit dem Positionstyp «kostenlos» ge-
fuhrt. Fur diese Positionen wird keine
Rechnung generiert.

Ist ein Produkt nicht lieferbar, steht es im
elSC nicht zur Auswahl. Das Produkt
wird von ISC auf Weisung des Produkt-
hauses gesperrt und kann vom Fach-
handler nicht mehr bestellt werden. Er
erhalt eine entsprechende Meldung.

Der Firstlevel-Support betreffend elSC
wird Uber die Fachhandlerbetreuung ISC
organisiert. Die wichtige Datenpflege
der entsprechenden Debitoreninforma-
tionen und des Wiederverkaufsport-
folios wird Uberpruft und ist geregelt.
Da die Auftrage automatisch ablaufen,
kénnen keine Eingriffe mehr vorgenom-
men werden. Allféllige Fehler werden
auf einer Fehlerliste ausgegeben und
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kénnen nachtradglich korrigiert werden.
Die Logistik- und Produktpflegeprozesse
sind Uberarbeitet und neu definiert
worden.

Vom Webfrontend

bis zum SAP R/3-Backend

Es wurde eine vollintegrierte Schiene
vom Webfrontend elSC-Shop bis zum
Backendsystem SAP R/3 realisiert. Einer-
seits werden Produktedaten aus dem

Materialstamm von SAP-MM an den
elSC-Shop geleitet, anderseits kommen
die Bestellungen aus dem elSC-Shop di-
rekt ins SAP-SD. Als Transportmedium
zwischen den Applikationen auf SAP R/3
und dem elSC-Shop dient Swisscom Inte-
gration Framework Message (SIFM). Dies
ist ein Verbundsystem (Middleware), das
als Bindeglied fur den Datenaustausch
zwischen Applikationen auf dem Swiss-
com-Netzwerk dient. Es bietet allgemein
die Moglichkeit, Informationen in Form
von Businessobjekten zwischen den
Applikationen elektronisch zu Ubermit-
teln. Dabei wird eine Standardschnitt-
stelle eingesetzt, der in Bild 3 darge-
stellte Universal Coranet Adapter (UCA).
Im Customized Coranet Adapter (CCA)
wird der jeweilige applikatorische Teil der
Schnittstelle definiert.

Das Business-Objekt, beispielsweise eine
Bestellung, gelangt via «send», «com-
out», «comin» und «recv» von einer
Anwendung (elSC-Shop) zur anderen
(SAP-SD). Die Produkteinformationen
werden inklusive Preisangabe in der
Gegenrichtung von SAP-MM an den
UCA des elSC geliefert. Dieser speichert
die Informationen in einer Datenbank
(SQL-Server), sodass sie fur den Web-
server zur Verfigung stehen. Dies er-
maoglicht eine hohe Verfigbarkeit und
auch einen sehr schnellen Zugriff auf die
jeweils aktuellen Produktedaten vom
elSC-Shop aus. Die Schnittstelle arbeitet
nach dem Push-Prinzip. Anderungen der
Produkte werden automatisch an SIFM
versendet. Somit hat der elSC-Shop im-
mer die aktuellen Daten der Produkte zur
Verfligung.

Kénnen die Applikationen nicht direkt
miteinander kommunizieren (Netzstérun-
gen, UCA-down usw.), wird das Busi-
ness-Objekt in einem Queuing-Server

Validierungsplattform
Customer Loyality System

eChannel ISC
Shop

Kunde mit
PUI / PIN
Bild 4.
Mit PowerGate
ein sicherer Zugriff
auf elSC.

Name, Sprache, SSC, BSK-Nr.
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zwischengespeichert. Ist die Empfanger-
applikation wieder erreichbar, werden
diese Daten Ubermittelt. Dadurch ist ge-
wahrleistet, dass die Kundeninformatio-
nen wie Bestellungen sowie die Produk-
tedaten wie Preise nicht verloren gehen.
Fur die Anbindung an SAP R/3 wird die
Standardmethode BAPI (Business Appli-
cation Programms Interface) verwendet.
Uber diese Schnittstelle kann von aussen
auf Geschaftsprozesse und Business-Ob-
jekte zugegriffen werden, und es wird so
eine direkte Kommunikation mit SAP R/3
ermoglicht. BAPIs werden im Business-
Object-Repository als Methoden definiert
und ermaoglichen eine objektorientierte
Sicht auf die Anwendungskomponenten
von SAP R/3.

Mittels «Madrid» basiert die Kommuni-
kation zwischen SAP R/3 und den ent-
sprechenden UCA auf einer CORBA-
Losung. Als ORB wird dabei OBB V.4.1
von BEA-Systems verwendet. Das BAPI-
Objekt wird dabei von VisualEdge als
CORBA-Objekt bereitgestellt und weiter
verwendet. Durch diese komplexe Tech-
nologie ist gewahrleistet, dass die Daten
online jeweils den Applikationen zur
weiteren Verarbeitung zur Verfligung
stehen.

Sicherheit der Ubertragung —
PowerGate

Die Sicherheit des unbefugten Zugriffs
wird durch PowerGate (128-Bit- Ver-
schlisselung) gewahrleistet. Ein nicht au-
torisierter Zugriff auf elSC ist somit nicht
moglich. Die Autorisierung in SAP R/3 er-
folgt im UCA und ist konfigurierbar. Der
Einstieg fur die Fachhandler erfolgt tGber
die Homepage www.swisscom.com. Die
Authentifizierung und Autorisierung ei-
nes Benutzers geschieht tGber den Single-
Login-Mechanismus der PowerGate-
Plattform. Der Anwender muss sich mit-
tels User-ID und Password Uberpriifen
lassen. Ist die Anmeldung erfolgreich,
wird er auf die Startseite von elSC ge-
bracht. PowerGate benutzt die BS/K-
Kundennummer, die der Debitorennum-
mer im SAP R/3 entspricht. Diese Debito-
rennummer ist im SAP R/3 mit der Fach-
handlernummer verkntpft. Dadurch ist
die korrekte Verarbeitung Uber verschie-
dene Nummernkreise hinweg sicherge-
stellt.

Dieser Zugang bietet die nétige Daten-
sicherheit und zudem eine standardi-
sierte Art, sich als Kunde bei Swisscom
anzumelden. Die Interaktion mit dem
PowerGate wird in Bild 4 dargestellt.
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Bild 5. EAF — Das elektronische Bestellformular fir Dienste und sonstige Produkte,
die nicht im elSC-Wiederverkaufsportfolio sind.
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Bild 7. Anzeigen der Schaltzeitfenster — eine wichtige Information fir den Fachhénd-
ler, um seine Kunden effizient zu beraten.
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Informationsquelle

fiir den Fachhandler

Uber den elSC-Shop kénnen alle Wieder-
verkaufsprodukte und Prospekte bestellt
werden. Es stehen nur jene Produkte zur
Auswabhl, die auch Uber elSC abwickel-
bar sind. Im elSC-Shop hat der Kunde
die Moglichkeit, die gewlnschten Pro-
dukteinformationen abzurufen und Wa-
ren zu ordern. Der Fachhandler hat bei
Bestellungen im elSC folgende Daten
einzugeben bzw. auszuwadhlen: Artikel,
Anzahl und Kommission.

Alle sonstigen Daten werden automa-
tisch angezeigt und an SAP R/3 weiter-
gegeben. Als Preisinformationen stehen
den Fachhandlern im elSC-Shop die End-
kunden-Verkaufspreise zur Verfigung.
Die aktuellen Staffelpreise sind im Infoteil
ersichtlich. Lost der Fachhandler eine Be-
stellung aus, werden durch SAP-SD die
hinterlegten Preiskonditionen gezogen
und die abgemachten Rabatte kommen
durch die Preisfindung zur Anwendung.
Neu kann der Fachhandler mit einem
elektronischen Bestellformular (EAF)
seine Nicht-Wiederverkaufsbestellungen
Uber elSC ans Sales-Support-Center
(SSC) senden (Bild 5). Auf diesem Weg
hat er die Moglichkeit, Dienste, Dienst-
leistungen und sonstige Produkte zu
bestellen. Bei Unklarheiten besteht fur
den Fachhandler auch die Maglichkeit,
via E-Mail Fragen an den Support zu
senden. Auf der elSC-Seite kbnnen
Informationen tber Produkte und Neue-
rungen abgeholt werden (z. B. Infoflash).
Der Fachhandler kann tber elSC immer
auf die neusten Daten zugreifen. Auch
Bedienungsanleitungen und Downloads
von Softwaretools sind in diesem Service
integriert. Gleichzeitig werden ihm die
Neuheiten seit dem letzten Besuch ange-
zeigt (Bild 6).

Im Bereich der Schaltzeitfenster kann
sich der Fachhandler informieren, wann
genau und wo in seiner Region die Kun-
den durch Swisscom aufgeschaltet wer-
den. Gleichzeitig werden ihm mittels
PDF-File die notwendigen Empfehlungen
von Provisioning Voice angezeigt. Er
kann so rund um die Uhr direkt auf seine
wichtigsten Informationen zugreifen
(Bild 7) und kann seine Kunden effizient
beraten. Die Darstellung (Kundensicht)
entspricht den Swisscom-Richtlinien. Der
Kunde hat dabei eine einheitliche Sicht
(one face to the customer). Die abge-
schlossene Bestellung wird in der Daten-
bank (SQL) gespeichert. Dies erlaubt ei-
nerseits dem Partner, seine Historie zu er-
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halten sowie anderseits Swisscom, Aus-
wertungen Uber das Kaufverhalten zu
generieren.

Fr die technische Anbindung wird der
E-Commerce-Server der Firma Microsoft
verwendet. Die Funktionalitdt der Micro-
soft-Site-Server-Enterprise-Edition ist sehr
vielfaltig. Der Site-Server basiert auf dem
MS-SQL-DB-Server, der vom Coranet
Adapter (Recv) geladen und modifiziert
wird.

Ausblick

Das gesamte Zusammenspiel von Tech-
nologie und Marketing ermaglicht es,

Literatur

dass der Geschaftsprozess zwischen
Fachhandlern (Wiederverkaufer) und
Swisscom zu beidseitigem Nutzen ge-
winnbringend eingesetzt werden kann.
Der Roll-out in der Deutschweiz wurde
im Mai 2000 abgeschlossen. In der Zwi-
schenzeit wurde elSC Ubersetzt und ist
dreisprachig verfugbar. Im August ist der
Roll-out bei den Fachhandlern in der
Westschweiz und im Tessin erfolgt. Uber
3000 Fachhandler werden somit mit elSC
bedient. Dies bedingt eine stabile Platt-
form. Der Kunde soll sich rasch, sicher
und effizient auf dieser Handelsplattform
bewegen und die notwendigen Informa-

[1] E. Dyson, «Release 2.0 — A Design for Living in the Digital Age» (Die Internet-
gesellschaft), Originalausgabe bei Broadway Books, New York, 1997.

[2] A. Werner, R. Stephan, «Marketinginstrument Internet», 1. Aufl. dpunkt

Verlag, Heidelberg, 1997.

[3] Ph.B. Evans, T. S. Wurster, «Die Internet-Revolution: alte Geschafte verge-
hen, neue entstehen», Harvard Business Manager 2/1998.

[4] S. Haite, F. Bosshard, «Internet fiir Unternehmer — Das 5 x 5 Erfolgsprinzip»,
1. Aufl. SmartBook Publishing, Kilchberg, 1999.

[5] M. Franzen, «E = Z, E-Commerce = Zukunft», 1. Aufl. Carta AG, Zurich,

2000.

[6] W. Diez, « Wenn das Internet als Verkaufer arbeitet», Harvard Business

Manager 1/2000.

[7]1 M. Merz, «Electronic commerce — Marktmodelle, Anwendungen und
Technologien», 1. Aufl. dpunkt Verlag, Heidelberg, 1999.

[8] Swisscom AG, «P-KAG-384 — Fachkonzept elSC V1.0», 1999.

[9] B. Schmitzer, G. Butterwegge, «M-Commerce», Wirtschaftsinformatik

4/2000.

Summary

elSC - Fachhandler@Swisscom: The integrated web connection

E-Business Indirect Sales Channel (elSC) is the project name for the integrated
Swisscom retailers’ Internet (Extranet) connection to the SAP R/3-based order pro-
cessing system. Using a web interface, retailers find out about resale products
and their current prices and can place them in a shopping basket. The order is
then processed automatically: the resale items are prepared, shipped and invoiced
without the person responsible for processing having to actually intervene in the

order process.
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tionen fur sein Geschaft mit seinen Kun-
den auffinden und einsetzen kénnen.
Mit der integrierten Anbindung von SAP
R/3 besteht die Moglichkeit, das Produk-
teportfolio auszubauen und den Prozess,
so wie er implementiert ist, zu optimie-
ren. Gleichzeitig muss der Kundennutzen
weiter vorangetrieben werden. Es geht
darum, den Content- bzw. den Informa-
tionsgehalt zu verbessern und die War-
tung sicherzustellen. Eine weitere Mog-
lichkeit besteht darin, den Fachhandler
im Bereich der Produktekonfiguration zu
unterstitzen.

Durch den Einsatz von mobilen Endgera-
ten und deren starker Verbreitung kén-
nen in Zukunft vollig neue Maéglichkeiten
des Handels ertffnet werden. Man
spricht schon heute von Mobile Com-
merce [10]. Der betriebswirtschaftliche
Gewinn durch diesen Einsatz und der
dadurch zu erbringende Kundennutzen
muss auch in Zukunft gegeben sein.
Eines wird jedoch zunehmend klarer:
Das E-Business bzw. der M-Commerce
wird die Geschéaftsprozesse weiter ver-
andern. Die bisherigen Geschaftsfelder
mussen dringend Uberdacht und auf
Grund der neuen Technologien und Ver-
haltensweisen zum Vorteil des Handels
und seiner Kunden laufend angepasst

werden.
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Europaischer Markt

E-Procurement- und
Trading-Hub-Software

Die Aussichten im europadischen Markt fiir E-Procurement- und Trading-Hub-
Software, das heisst fiir Softwarelésungen zur internetbasierten Beschaf-
fung von Gitern und Dienstleistungen in Betrieben, stehen gut. Nach einer
neuen Studie’ der Unternehmensberatung Frost & Sullivan soll der jahrliche
Gesamtumsatz in Europa von derzeit 41,2 Mio. US-$ (1999) auf 2,47 Mia. US-$

im Jahre 2006 ansteigen.

auptwachstumsfaktor ist der er-
H starkte Einsatz von E-Procure-

ment-Lésungen zur Automatisie-
rung des Beschaffungsprozesses in
Unternehmen. Damit lassen sich die
Vorgange beschleunigen und Verwal-
tungskosten einsparen.
Mit E-Procurement-Software kédnnen
Waren und Dienstleistungen tber das In-
ternet eingekauft werden. Trading-Hub-
Software dient zum Aufbau und Betrieb
von Internetmarktplatzen fur die Wirt-
schaft. Grosse Aufmerksamkeit haben
vor allem die von Philips und BT ent-
wickelten, innerbetrieblichen Beschaf-
fungsstrategien, die Trading-Hub-Mo-
delle von General Motors, Ford und
DaimlerChrysler oder der Internetmarkt-
platz Petrocosm erregt.

E-Procurement-Software ist
Haupteinnahmequelle

Mit Abstand der grésste Sektor ist die E-
Procurement-Software mit einem Anteil
am Gesamtmarkt von 94%. Der Markt
ist noch sehr jung und erst seit 1999
Uberhaupt quantifizierbar. Wachstums-
fordernd wirken sich der Boom bei der
Grundung hochprofilierter Unternehmen
und der frihe Markteintritt von ERP-An-
bietern aus.

Da die Beschaffung von Waren und
Dienstleistungen Uber das Internet schon
bald selbstverstandlich sein wird, beste-
hen nach Andy Tanner Smith, Branchen-
analyst bei Frost & Sullivan, auch auf
dem Markt fir Trading-Hub-Software
glnstige Entwicklungschancen.

Deutschland grosster Markt
Deutschland ist mit 24,4% des Gesamt-
markts im Jahre 1999 der grésste Lander-
markt. Dieser Anteil verdankt sich der

' Report 3715: «The European E-Procurement and Trading
Hub Software Markets.» Preis der Studie: 3950.— Euro.

breiten industriellen Basis und der schnel-
len Einfihrung der Technologie. Mit ge-
ringem Abstand folgt der ebenfalls tech-
nologiefreundliche britische Markt. Sei-
nen grossten Anteil wird er durch den
starken Zuwachs bei den Trading-Hubs
mit 33,5% im Jahre 2000 erreichen.

Inhalte und Standards als
Schlisselfaktoren

Die Studie nennt einige Schlusselfaktoren
far ein erfolgreiches Engagement auf
dem Markt. An erster Stelle steht die
Fahigkeit, Partner fur den Vertrieb und
die Umsetzung der Lésungen sowie als
Inhaltsanbieter zu gewinnen. Die Erstel-
lung von Inhalten wird dabei die schwie-
rigste, aber letztlich auch die entschei-
dende Aufgabe sein. Wichtig ist dane-
ben die Frage der Standardisierung. Der-
zeit sind verschiedene Standards auf
XML-Basis im Entstehen. Sie mlssen ver-
einheitlicht werden, wenn Anbieter Kun-
den in verschiedenen Branchen anspre-
chen wollen. So arbeiten die Anbieter
von E-Procurement intensiv an der Ent-
wicklung einheitlicher Zugriffsmoglich-
keiten auf alle Kataloge. Unterschiedli-
che Einkaufssysteme sollen schon bald
der Vergangenheit angehoren.
Abschliessend verweist die Studie darauf,
dass die momentan gegentiber Lizenz-
gebuhren favorisierte Abrechnung nach
Transaktionen wenig Zukunft hat. Den
Anbietern wird empfohlen, alternative
Abrechnungssysteme in Betracht zu zie-
hen, um das Wachstum zu sichern.
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