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NEWS

Bluetooth

Einzug in Industrie und
Privathaushalte

Bluetooth, anfangs nur als universell einsetzbare Ersatztechnologie fiir Ka-
belverbindungen entworfen, hat sich mittlerweile viel Beachtung als poten-
zielle Technologie fiir drahtlose Netzwerkanwendungen erworben. Der
sinkende Stromverbrauch und die relativ robuste Modulation der Bluetooth-
Technologie treiben die Erschliessung von neuen Einsatzgebieten voran.

ine Analyse' der internationalen
E Unternehmensberatung Frost & Sul-

livan? bestatigt, dass Bluetooth
langst vielseitiger eingesetzt wird denn
als simpler Kabelersatz. Abgesehen von
seinen zahlreichen Anwendungsmaoglich-
keiten im privaten Bereich und in Blros
hat Bluetooth seine Einsatzgebiete auf
spezialisierte Industrielésungen und
kommerzielle Umgebungen ausgeweitet.

Nachste Bluetooth-Generation hat
hohere Bandbreite
Hardware-Bauteile wie Access Points
und spezielle Controller bleiben aber
auch weiterhin ein wichtiger Teil des
Markts. Vor allem in vertikalen und Ni-
schenanwendungen sind sie sehr wich-
tig. Die Entscheidung der Bluetooth
Special Interest Group (SIG), die Band-
breitenkapazitat der nachsten Blue-
tooth-Generation auf tUber 2 Mbit/s zu
erhohen, wird die Implementierung von
Bluetooth als Netzwerktechnik deutlich
zunehmen lassen.

Bis 2006 kraftiges Wachstum auf
dem Bluetooth-Markt erwartet

Frost & Sullivan sagt einen beachtlichen
Umsatz und Verkauf auf dem Bluetooth-
Markt voraus. 2001 wurden 8000 Sys-
temeinheiten der Bluetooth-Access-
Point-Produkte verkauft, der Gesamt-
umsatz bezifferte sich auf 4 Mio. US-$.
Die Schatzung fur das Jahr 2006 geht
von 200 000 verkauften Systemeinheiten
aus, die einen Umsatz von mehr als

40 Mio. US-$ darstellen. Die weltweit
verkauften Stiickzahlen von Bluetooth
Access Controllers und Server-Produkten

' Titel der Analyse: Analysis of the Global Bluetooth
Network Infrastructure Market. Preis der Studie:
€ 5'300.—.

? Homepage: www.wireless.frost.com
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belief sich 2001 auf etwa 1000 System-
einheiten, was einem Umsatz von etwa
3 Mio. US-$ gleichkam. Fur das Jahr
2006 erwartet man den Verkauf von
Uber 11 000 Systemeinheiten und einen
Umsatz von mehr als 11 Mio. US-$.

Geschaftspotenzial liegt in der
hoheren Wertschépfung

Das Geschaftspotenzial der drahtlosen
Netzwerktechnologie liegt in der besse-
ren Wertschépfung, wie etwa erhohte
Arbeitnehmerproduktivitdt und flexible
Arbeitsformen, die auf der kabellosen
Kommunikation aufsetzen. Diese Vor-
zlge lassen die Verkaufszahlen von
Bluetooth-Systemen fur betriebliche An-
wendungen anwachsen. Im Unterneh-
mensbereich wird der Bluetooth-Markt
voraussichtlich durch Nischenprodukte
vorangetrieben, wobei die Netzwerke
individuell auf die spezifischen Beduirf-
nisse der Kunden angepasst werden.
«Wir meinen, dass in kommender Zeit
mehr Produkte erhaltlich sein werden,
die sich fur vertikale Méarkte wie Gesund-
heit, Finanzwirtschaft, Beforderungs-
wesen und verarbeitende Industrie eig-
nen», bemerkt Michael Wall, Bluetooth-
Spezialist bei Frost & Sullivan. «Versuche
haben gezeigt, dass Bluetooth in der-
selben Umgebung wie WLAN-Netzwerke
bestehen kann. Jedoch gibt es derzeit
nicht gentigend Bluetooth-Systeme,

die eine solche Implementierung recht-
fertigen wirden. Die Entwicklung von
besser zugeschnittenen Bluetooth-
Anwendungen mit deutlichen unterneh-
merischen Vorteilen, wie beispielsweise
die Bluetooth-basierten drahtlosen Tele-
fonnebenstellenanlagen (PBX: Public
Branch Exchange), konnen die Situation
mit der Zeit andern», fahrt Michael Wall
fort.

Automobilindustrie nutzt vermehrt
Vorziige der Bluetooth-Systeme

In der Automobilindustrie und der Pro-
duktion wird Bluetooth zunehmend als
Kommunikationsart wahrgenommen, die
auf drahtlosem Weg Diagnosesysteme,
sensorbezogene Monitorsysteme und
Kontrollfunktionen steuern kann. In der
industriellen Fertigung kénnen be-
stimmte Bluetooth-Transceiver (Sende-
Empféanger) in die Maschinen oder in das
steuernde Sensorsystem eingebaut wer-
den. Von diesen Knotenpunkten aus
kénnen Statusberichte entweder zu ei-
nem mobilen Abnahmegerat oder zu
einem Access Point in direkter Nahe ge-
schickt werden. Die Bluetooth-Technolo-
gie wird aufgrund ihres geringen Strom-
verbrauchs, ihrer robusten Frequenz-
sprungmodulation und ihrer sinkenden
Kosten fur diese Branche attraktiv. Mo-
mentan erforscht die Automobilindus-
trie, ob Bluetooth als Diagnosesystem
sowohl im Auto wie auch in der Werk-
statt platziert werden kann. Die zuneh-
mend ausgefeilteren Eigenschaften der
fahrzeuginternen Technologien, die
Computer und Managementsysteme fir
den Motor einschliessen, erlauben draht-
lose Systemaktivierungen. So ist es leich-
ter moglich, die Systeme per Software-
Programme zu Giberwachen und zu ver-
andern.

Home Gateways und

schnurlose Telefonie treiben
Markterschliessung voran

Frost & Sullivan ist Uberzeugt, dass der
Home-Gateway-Bereich immer wich-
tiger wird. Bluetooth Access Points,
die mit Kabelmodems kompatibel sind,
kann man schon heute kaufen. Nach
der Analyse wird es voraussichtlich in
diesem Jahr die erste Produktgene-
ration geben, bei der das Bluetooth-
Subsystem direkt in den Set-Top-Boxen
oder Kabelmodems integriert ist.

Diese Losung erlbrigt einen separa-
ten Access Point. Basisstationen, die
sowohl als Data Access Point wie auch
als schnurloses Telefonendgerat die-
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nen, erlauben dem Benutzer beides:
die drahtlose Anbindung fur Ton und
Daten mit Hilfe eines Produkts.

Derzeit sind schnurlose Bluetooth-Tele-
foniegerate aber noch zu teuer, um
sich ernsthaft auf dem Markt behaup-
ten zu kénnen. Sinkende Preise der
Bluetooth-Subsysteme sollen die
Marktfahigkeit bis 2004 allerdings
verbessern.

Europaischer Bluetooth-Markt bleibt
weltweit fiihrend

Europa behauptet weiterhin Platz eins
punkto Entwicklungstatigkeit und Ein-
satz von Access Points und Netzwerk-
Controllern, wohingegen die Nachfrage
in Asien und Nordamerika relativ
schwach ist. Diese Markttrends decken
sich mit den Rankingergebnissen im geo-
grafischen Gesamtvergleich und spiegeln
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auch den starkeren Einsatz von W-LAN-
Produkten in Nordamerika wider. (e
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E-Mails

Verschluisseln im Trend

Der Europamarkt fiir Systeme zur Verschliisselung von E-Mails birgt ein enor-
mes Potenzial. Wenn es den Anbietern gelingt, bei ihrer Zielgruppe ein ent-
sprechendes Bewusstsein zu wecken, sind laut einer neuen Analyse der Un-
ternehmensberatung Frost & Sullivan' erhebliche Umsatzsteigerungen zu er-

warten.

ie Ergebnisse basieren auf aus-
Dfuhrlichen Interviews mit 200 IT-

Managern mittlerer und grosser
Unternehmen in den europdischen Kern-

markten Grossbritannien, Skandinavien,
Deutschland und Frankreich.

Kryptisierung keine Topprioritat

Die E-Mail stellt sich fir moderne Unter-
nehmen als integraler Kommunikations-
weg dar. Dabei ist es Uberaus wichtig,
die vertrauliche Behandlung der tbertra-
genen Daten sicherzustellen; sprich: die
Verschltsselung der Nachrichten ist eine
der Mdoglichkeiten zum Schutz der E-
Mails vor unerlaubten Zugriffen.

Mebhr als die Halfte der von Frost & Sulli-
van befragten IT-Entscheidungstrager
messen der Verschlisselung von E-Mails
grosse Bedeutung bei. Fast 70% sehen
im Schutz vertraulicher Kommunikations-
inhalte den Hauptnutzen von Kryptisie-
rungssystemen. Als weitere Grtinde fur
ihren Einsatz gelten die Verlasslichkeit
der Datentbertragung sowie bestimmte
Anforderungen von gesetzlicher wie
auch von Kundenseite.

' Titel der Analyse: European E-Mail Security End-user
Study. Preis auf Anfrage.
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Dennoch zeigt ein grosser Anteil der Be-
fragten bisher eine gewisse Zurlickhal-
tung bei der Verschlisselung von E-
Mails, die laut Angaben meist nur einen
niedrigen Rang in der Prioritatenliste ein-
nimmt. «Zusatzlich erschwert wird die
Einfihrung entsprechender Softwarepro-
gramme durch die mangelnde Bereit-
schaft der Belegschaft und den schwieri-
gen Implementierungsprozess», so José
Lopez, Branchenanalyst bei Frost & Sulli-
van. «Dazu kommen fehlende Standards,
das Nichterkennen eines Mehrwerts und
Fragen hinsichtlich der Interoperabilitat.»

Nutzen bekannt machen

Konkrete Anwendung finden E-Mail-Ver-
schlusselungssysteme lediglich in 40%
der befragten Unternehmen. In den
meisten Fallen wird die Verschlisselung
selektiv angewandt, haufig als Form der
Kooperation mit Kunden und Geschafts-
partnern. «Angesichts solcher Zahlen
er6ffnen sich den Anbietern immense
Chancen zur Verbreiterung ihrer Kun-
denbasis. Allerdings mussen sie die po-
tenziellen Kunden zuerst vom Nutzen ih-
rer Produkte Uberzeugen und unter Be-
weis stellen, dass die Vorteile die Kosten
und den Zeitaufwand mehr als kompen-

sieren», kommentiert José Lopez.
Positive Signale sind bereits erkennbar.
So planen mehr als die Hélfte der aktuel-
len Nichtnutzer unter den Befragten den
Einsatz von VerschlUsselungssoftware in-
nerhalb der nachsten zwei Jahre. Weitere
25% gaben an, dass dies ernsthaft dis-
kutiert werde. Trotz dieser guten Nach-
richt gilt es fur die Anbieter, als akuteste
Herausforderung das Bewusstseinsniveau
bezlglich ihrer Produkte zu steigern.
Nach ihren Kriterien bei der Kaufent-
scheidung befragt, spielen der Ruf des
Anbieters und der Preis fur die IT-Mana-
ger derzeit nahezu keine Rolle. Frost &
Sullivan wertet diese Antwort als Resul-
tat der aktuellen Situation, in der viele
VerschlUsselungslésungen Bestandteil
der E-Mail-Plattformen und daher im
Preis fUr Softwarepakete wie Lotus Notes
oder Microsoft bereits beinhaltet oder
aber wie PGP sehr moderat bepreist sind.

Frost & Sullivan

Stefan Gerhardt
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IP-VPN-Dienste

Kostenkiller?

Mit IP-VPNs, das heisst mit Internet-Protokoll-basierten virtuellen privaten
Netzwerken, konnte bis dato nicht der Umsatz erreicht werden, den man der
Technologie noch vor einiger Zeit zugetraut hatte. Dennoch erfreut sich der
Markt weiterhin kraftiger Zuwachsraten. Er hat den allgemeinen wirtschaftli-
chen Abschwung bisher relativ unbeschadet liberstanden.

ie zunehmende Nutzung von IP
D basierter Datentibermittlung fuhrt

auch dazu, dass es immer starker
zur Basistechnologie von VPNs wird. Dies
belegt eine neue Studie der Unterneh-
mensberatung Frost & Sullivan'. Nach
dem Jahr 2003 erwartet man ein deutli-
ches Wachstum, da die Anwender hohe-
res Vertrauen in diese Technologie setzen
werden, die Versuchsphase beendet sein
und der reale Einsatz zunehmen wird.

Kraftiger Zuwachs erwartet

Virtuelle private Netzwerke nutzen 6f-
fentlich zugangliche Ubertragungswege
wie Telefonnetze oder das Internet. Dank
verschiedener Sicherungsmethoden wie
Identifikation und Authentifikation er-
reicht man ein quasi geschlossenes Da-
tennetzwerk, was vor allem Unterneh-
men zur Anbindung verschiedener
Standorte nutzen. Im Vergleich zu einem
«echten» Computernetzwerk bietet ein
VPN Kosten- und Bandbreitenvorteile
und ist erheblich flexibler.

Bis zum Jahr 2005 erwartet der IP-VPN-
Markt einen erheblichen Zuwachs. Die
Analyseergebnisse sagen fur den eu-
ropaischen IP-VPN-Dienstemarkt voraus,
dass er von 1,74 Mia. € (Ende 2002) auf
3,58 Mia. € (2005) anwachsen wird.
Dies bedeutet, dass der europaische
Markt im Jahr 2005 rund 40% seines
Gesamtpotenzials an IP-VPN-Losungen
umgesetzt haben wird. Trotz Warnungen
vor einem kinstlichen Hype um die Tech-
nologie werden IP-VPN-Dienstleistungen
immer noch als Kosten sparende Alter-
native zu herkémmlichen teuren IT-Inves-
titionen geschatzt. Die niedrigeren Kos-
ten sollten denn auch kritische Erwa-
gungen besanftigen und zu einer lebhaf-
ten Ausweitung des Markts fihren.

' Titel der Studie: Analysis of the European Market for IP
VPN Services. € Preis der Analyse 5'000.—.
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IT-Kosten reduzieren helfen
Datennetze auf IP-VPN-Basis senken die
hohen IT-Kosten. «Die Konsolidierung
auf eine einzige Infrastruktur mit ge-
meinsamen Standards ist der Schlssel
zur Kostenreduktion. Insofern ist die
Einsparquote, die der Kunde erzielen
kann, zum grossen Teil davon abhangig,
welche Technologie urspringlich die Un-
ternehmensstandorte miteinander ver-
bunden hat. So wird beispielsweise ein
IP-VPN lohnenswerter sein, wenn es eine
angemietete Standleitung ersetzt, als ein
Frame-Relay-Netz», berichtet Niamh Spil-
lane, Industrie-Analystin bei Frost & Sulli-
van. Die allgegenwartige Erreichbarkeit
Uber das Internet und die «any-to-any»-
Konnektivitat bieten jedem Kunden die
flexible Losung, ihre geografisch ge-
trennten Netzwerke auf IP-VPN-Basis zu-
sammenschalten zu kénnen. Anstatt auf
ein dediziertes Netzwerk von teuren
Standleitungen oder PVCs (Permanent
Virtual Circuits) zu bauen, zieht IP-VPN
seinen Nutzen aus der offenen Internet-
struktur. Dadurch wird es méglich, gtins-
tig zu kommunizieren und neue webba-
sierte Anwendungen einzusetzen, um
effektiver zusammenarbeiten zu kénnen.
Verschlimmert durch den allgemeinen
wirtschaftlichen Abschwung verhindert
allerdings eine breite Palette von Uber-
lebten Netzwerklésungen weiterhin den
Einzug von IP-VPN-Systemen. Und die
Unternehmen lassen derzeit Vorsicht
walten, bevor sie ihre wirtschaftliche Si-
tuation zuséatzlich belasten, und verzo-
gern so die Migration auf fortgeschrit-
tene Softwarelésungen. Frost & Sullivan
merkt an, dass Unternehmen mit veralte-
ten Netzwerksystemen, die zu IP-VPN-L®-
sungen ubergehen, ihre Service Providers
mit einem anspruchsvollen Simultanbe-
trieb zweier Netzwerkarchitekturen und
der Vermarktung eines breiteren Pro-
duktportfolios stark fordern.

Sicherheitsfrage prinzipiell gelost

Die Sicherheit ist in den letzten Jahren
verstandlicherweise das beherrschende
Thema auf dem IP-VPN-Markt gewesen.
Das Vertrauen in die Sicherheitsmerk-
male der VPN-Software, die zur Ver-
schlisselung, Authentifizierung und Ein-
richtung von Firewalls verwendet wird,
hat sich substanziell verbessert. Wenn
sich die Zuverlassigkeits- und Sicherheits-
werte den Qualitdtsnormen von ge-
schlossenen Netzwerken angeglichen ha-
ben, werden auch Unternehmen, die
sensible Daten tber ihre Netzwerke ver-
senden, IP-VPN-Dienste den herkémmli-
chen WAN-Services vorziehen.
Grossunternehmen bleiben die wichtigs-
ten Kunden. Dank ihres Einsatzes von
Breitbanddiensten werden kleine und
mittelstandische Unternehmen (KMU) ab
dem Jahr 2005 fir eine hdhere Anzahl
an Datenverbindungen sorgen und folg-
lich einen grésseren Anteil des Gesamt-
umsatzes beisteuern als vor der Verfug-
barkeit von Breitbandanschliissen. «Je-
doch werden auch fur den Prognosezeit-
raum die grossen Unternehmen den
Léwenanteil am Umsatz der Daten-
dienstleistungen ausmachen. Dies stellt
klar, dass der KMU-Sektor fur die IP-VPN-
Dienstleistungsanbieter zwar ein relativ
wichtiger Markt ist, der Hauptumsatz
aber durch die grossen Unternehmen ge-
neriert wird», erklart Niamh Spillane.

IP-VPNs als Komplementéarlésung
Heterogene Netzwerkkonstellationen
sind eine grosse Herausforderung fir IP-
VPN-Dienstleister. Niamh Spillane betont,
dass IP-VPN-Dienstleister &ltere Netz-
werktechnologien berticksichtigen miss-
ten, wenn sie das potenzielle Wachstum
auf dem IP-VPN-Markt abschatzen
maochten. «Es ist von essenzieller Bedeu-
tung, das Leistungsvermdégen von Diens-
ten wie Frame Relay und ATM sowie
ihren Entwicklungsstand zu verstehen.
IP-VPNs sollten als Komplementarlosung
positioniert werden und weniger als un-
verzlgliche Ersatzlésung», hebt sie her-
vor.

Sinkende Preise fir Bandbreitendienste
ebnen den Weg zu einem verstarkten
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VPN-Einsatz. Zudem ermdglicht die Im-
plementierung der IP-VPNs den Einsatz
von neuen Mehrwertdiensten. Diese Ent-
wicklung ist auf Grund des Trends zu
neuen bandbreitenintensiven Applikatio-
nen als besonders wichtig einzuschatzen,
da sie aus kommerzieller Sicht leichter
umsetzbar werden. Weil diese Anwen-
dungen, wie etwa Multimediakonferen-
zen und webbasiertes Lernen, haupt-
sachlich als Internetldésungen konstruiert

werden, sind IP-VPNs der ideale Trans-
portmechanismus.

Die Studie weist auf eine Reihe neuer
Trends hin, die in den kommenden Jah-
ren grossen Einfluss auf das Marktge-
schehen im IP-VPN-Bereich nehmen wer-
den. Der Markt wird sich in Richtung
MPLS, VPNs, Voice-and-Video-VPNs ver-
schieben und auch QoS, SLAs und dem
Berichtswesen grossere Relevanz einrau-
men. Um im Markt Erfolg erfolgreich zu

sein, mussen sich die Anbieter dieser
Themen annehmen.
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Schaden bei IT-Ausféllen

Sicherheit hat ihren Preis

Die europaischen Unternehmen investieren derzeit 2,9 Mia. Euro in die Si-
cherstellung eines kontinuierlichen Geschaftsbetriebs bei IT-Ausfallen. Diese
Ausgaben miissen in den nachsten drei Jahren mehr als verdoppelt werden,
wenn die Unternehmen nicht ernsthafte Verluste an Umsatz, Kunden und
Vertrauen riskieren wollen. Das stellt eine jetzt veroffentlichte Studie des
Marktforschers Datamonitor fest. Sie wurde von Sybase, der fiihrenden Her-
stellerin von Integrationstechnologie und IT-Infrastruktur, in Auftrag gege-

ben.

n «Business Continuity» und
«Desaster Recovery» werden
nach Angaben von Datamonitor

heute extreme Anforderungen gestellt.
Auch bei gravierenden Stérungen
mussen Prozesse und Transaktionen
ohne Unterbrechung fortgefihrt und
ausgefallene [T-Systeme in kirzester Zeit
wiederhergestellt werden. Beispiele sind
etwa Virenattacken und andere Formen
der Internet-Kriminalitat, der Ausfall von
Spezialisten, schwere Anwendungsfehler,
Systemzusammenbriiche durch Uberlas-
tung, Naturkatastrophen und Terroran-
schlage.

Neue Anforderungen

Wo friiher Stunden oder Tage ausreich-
ten, ist heute ein Recovery innerhalb
weniger Sekunden oder gar in Echtzeit
notwendig. Als Grund fr diese neuen
Anforderungen nennt Datamonitor ver-
scharfte gesetzliche Vorschriften, vor
allem aber die zunehmende direkte Ab-
hangigkeit betrieblicher Abldufe von der
IT durch ERP-, CRM- und andere Sys-
teme, die Durchsetzung des E-Com-
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merce sowie die Verschmelzung der Ge-
schaftsprozesse der Unternehmen mit
denen von Kunden und Lieferanten.
Unternehmen, deren IT-Schlisseltechno-
logie auch nur kurze Zeit ausfallt, drohen
hohe Umsatzverluste, die Abwanderung
von Kunden und ein enormer Image-
schaden.

Theo Ruland, Geschéftsfihrer der Sybase
GmbH, sagte, die Studie belege den sehr
hohen Nachholbedarf, der beztglich
nahtloser IT-Sicherheit bestehe. Obwohl
den Bereichen Disaster Recovery und Bu-
siness Continuity in jingster Zeit als
Folge der Terroranschlage viel Aufmerk-
samkeit geschenkt wird, investieren
gemass Datamonitor viele Unternehmen
noch immer zu wenig in entsprechende
Systeme.

Falsche Schwerpunkte

Aber auch wer sich der Herausforderung
bewusst ist und glaubt, ausreichend vor-
bereitet zu sein, setzt laut Datamonitor
haufig falsche Schwerpunkte. Statt etwa
die Verfugbarkeit einzelner Systemkom-
ponenten zu hohen Kosten von 99,99

auf 99,999% zu steigern, sollten Unter-
nehmen besser auf den durchgangigen
Einsatz kontinuitatssichernder Losungen
achten, Recovery-Plane ausarbeiten,
diese immer wieder testen und aktuali-
sieren, eindeutige Prioritaten setzen und
auch die Plane ihrer Kunden und Liefe-
ranten einbeziehen.

Eine IT-Architektur misse heute beispiels-
weise in der Lage sein, auch dann den
Betrieb zu sichern, wenn die [T-Systeme
planméssig heruntergefahren wiirden —
etwa zur routinemassigen Pflege oder
Softwareaktualisierung — und genau in
diesem Moment auch die Backup-Sys-
teme durch eine externe Stérung ausfal-
len. Erst wenige Unternehmen seien so
gut vorbereitet, konstatiert Datamonitor.

(4]

Homepage zur Studie:
www.sybase.eu.com/finance.

Sybase (Schweiz) GmbH
BinzmuUhlestrasse 15

CH-8050 Zurich

Tel. 01 308 64 01

Fax 01 308 63 99

E-Mail: igor.ivljanin@sybase.com
Homepage: www.sybase.com
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Interaktive Terminals

Selbstbedienung immer beliebter

Moderne Kommunikationstechniken wie Mobiltelefone und das Internet
sind nicht mehr aus unserem taglichen Leben wegzudenken. Im Zuge dieser
Entwicklung steigt auch die Akzeptanz von interaktiven Terminals. Diese sind
insbesondere an Orten mit viel Publikumsverkehr wie in 6ffentlichen Gebau-
den, Bahnhéfen und Gaststatten aufzufinden.

er Touchscreen kénnen jederzeit
Paktuelle Informationen zu Waren

und diversen Dienstleistungen ab-
gerufen werden. Haufig steht zudem
ein Internet-Zugang gratis zur Verfu-
gung. Neben Reservierungen von Fahr-
karten und Konzerttickets bieten die
Terminals oft einen schnellen und kos-
tenfreien Uberblick tber regionale Er-
eignisse, Veranstaltungen oder Ver-
kehrsverbindungen.

Laut einer Analyse der Unternehmens-
beratung Frost & Sullivan' hat der Welt-
markt fur interaktive Kiosksysteme auf-
grund der Ereignisse vom 11. Septem-
ber 2001 im Vergleich zum Vorjahr um
41,2% abgenommen. Dieser enorme
Ruckgang ist auf die allgemeine ¢kono-
mische Entwicklung des letzten Jahres
zurtickzufthren, spatestens ab Ende
2003 wird aber wieder mit einem posi-
tiven Wachstumstrend gerechnet. Frost
& Sullivan geht von weltweiten Um-
satzsteigerungen von 428 Millionen
US-$ im Jahr 2002 auf 745,8 Millionen
US-$ bis zum Jahr 2008 aus, was einer
durchschnittlichen jahrlichen Wachs-
tumsrate von 8% entspricht. Hierzu
tragen insbesondere die Optimierung
des Kundenservice durch Zeit- und Kos-
tenvorteile, ein ausgereiftes und an-
sprechenderes Design und die kontinu-
ierliche Aktualisierung durch das Inter-
net bei. Auch als Marketinginstrument
bieten die interaktiven Kioske neue
Kommunikationskanéle und Moglich-
keiten am Point of Sale. Mit derzeit
49,3% des weltweiten Umsatzvolu-
mens liegen die USA deutlich vor dem
europaischen Raum (29,9%) und Asien
(16,6%).

' Titel der Analyse: World Interactive Kiosks Vertical
Markets (Report 7816). Preis der Analyse: € 4000.-.
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Vielfaltige Angebote

Telefonieren, Internet, Kontoausztige,
Schnéppchen — die Angebote sind viel-
faltig. Der Einzelhandel reprasentiert mit
einem Anteil von 45,1% der weltweit
aufgestellten interaktiven Terminals das
weitaus grosste Segment. Die zuneh-
mende Popularitat des «Online-Shop-
pings» bewegt viele Handler dazu, ihre
Produkte ohne die Notwendigkeit eines
Ladenlokals anzubieten; zudem bevorzu-
gen viele Kunden mittlerweile einen Zeit
sparenden Einkauf ohne jegliche Bera-
tung von Verkaufspersonal. Weitere
18,3% des Gesamtmarkts nimmt der Be-
reich der Telekommunikation ein. Durch
die Moglichkeit, Gber das Internet telefo-
nieren und von Uberall E-Mails abrufen
oder absenden zu kénnen, erfahren die
Terminals einen hohen Zulauf. Auch Ban-
ken bieten ihren Service Uber interaktive
Kioske an. Ahnlich wie bei herkémmli-
chen Geldautomaten, die in dieser Un-
tersuchung nicht bertcksichtigt wurden,
kénnen hier per Selbstbedienung Kon-
toauszlige ausgedruckt oder Online-
Transaktionen durchgefuhrt werden. Im
Freizeitbereich werden interaktive Kiosk-
systeme ebenfalls intensiv eingesetzt:
Reiseagenturen preisen hiertiber ihre An-
gebote an, Hotels geben Touristen kuli-
narische und kulturelle Tipps. An Flugha-
fen, Bahnhofen und Bushaltestellen kon-
nen Tickets haufig zu gtinstigeren Prei-
sen oder last-minute erworben werden.

Behorden werden kundenfreundlicher
Auch staatliche Behérden machen sich
die Vorteile von interaktiven Kiosksyste-
men zu Nutze; durch ihren Einsatz sen-
ken sie sowohl ihre administrativen
Kosten als auch die bekanntlich langen
Wartezeiten. So sind beispielsweise in
Postamtern Briefmarken «interaktiv» zu
erwerben, in lokalen und nationalen

Amtern oder im Militérbereich werden
Formulare gebihrenpflichtig, jedoch
ohne den Einsatz von Personal in kiirzes-
ter Zeit bearbeitet.

Marktfiihrer Kodak
Mit einem Umsatzanteil von 18,3% ist
Kodak im Bereich interaktiver Terminals
weltweiter Marktfuhrer, dicht gefolgt
von NCR Corporation mit 14,6% und
Neoproducts mit 12,2%. Durch das hoch
technologische Picture Maker-System
wurde Kodak zum absoluten Vorreiter
im Einzelhandelssegment; bereits Gber
1000 deutsche Kodakfilialen sind mit
den multifunktionalen Terminals ausge-
stattet. In der Basisversion besteht der
Picture Maker aus einer Workstation,
einem hochauflésenden Flachbett-Scan-
ner und einem feinauflésenden Thermo-
sublimationsdrucker. Eine angeschlossene
Digitalkamera ermoglicht Sofortbilder
und deren Bearbeitung vor Ort, Vergrés-
serungen sind ohne Negativ méglich und
Aufnahmen werden mit Hilfe entspre-
chender Software in das Internet gestellt
und sind dort Gber einen personlichen
Account abrufbar. Die Funktionsvielfalt
mit weiteren unzahligen Komponenten
fordert auch die Konkurrenz zu inno-
vativen Entwicklungen heraus.
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