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D.2. Konzeptionelle Aspekte und sozio6konomische
Auswirkungen der Gestaltung eines ,,virtuellen
elektronischen Fischmarkts der Fischerei und
Fischwirtschaft Mecklenburg-Vorpommerns*“

H. J. Burmeister

Dr. F. Weirowski
Hanse Fisch Marketing & electronic commerce institut gbr

Elektronischer Fischmarkt
Mecklenburg-Vorpommern

Konzeptionelle Aspekte und soziotkonomische Auswirkungen
der Gestaltung eines ,, virtuellen elektronischen Fischmarkts
der Fischerei und Fischwirtschaft Mecklenburg-Vorpommerns*

GeNeMe98 Workshop
1./2.10.1998
Technische Universitit Dresden

Dr. Fred Weirowski / H.J. Burmeister
Hanse Fisch

marketing & electronic commerce institut gbr
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Inhalt:

Hanse Fisch

Fischerei /Fischwirtschaft in Mecklenburg-
Vorpommern und Anwendung von IT

,Elektronischer Fischmarkt MV*
Struktur des Marktes
Technisch-organisatorische Losung
Strategie der Implementation

Perspektive

Hanse Fisch

marketing & electronic commerce institut gbr

Drei verschiedene Beratungsgebiete unter einem Dach
Dienstleistungen fiir die Fischerei, Fischindustrie und
Agquakultur in Europa

Elektronische Kommunikation und Marketing
&2 Management- and Wirtschaftberatung
Technologische Beratung
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Der Markt fiir Fisch
Mecklenburg-Vorpdmm

regionaler Markt MV
2,4 Mio Einwohner
isten

davon ca. 50 % aus skand. Lindern

neuer Wettbewerb und
neue Chancen

Erweiterung der EU: %

Gemeinsame Fischereipolitik Europas

Regulierter Markt

Fangbegrenzungen: TAC's
Kontrollierter Fang und Exzeugung

Stilllegung von Kapazitiiten
’ Ausbau der Aquakultur
Forderung der regionalen KMU/ Hiifen
Forderung der Verarbeitungs- und
Vermarktungsindustrie
Erhalt der Fischerei
Internationalisierung des Handels %

R

g
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Hochseefischerei:

Kutter&Kiistenfischerei:

Verarbeitungsindustrie

Grof}- und Einzelhandel

Aquakultur / Binnenfischerei:

Die Fischwirtschaft in Mecklenburg-Vorpommern

Atlantik und Nordsee,
ca. 10 Fangschiffe - Seefisch
geringe nationale Anlandung

Ostsee und Boddengewdsser
Tagesfischerei : Dorsch/Flunder/Aal/ Zander
1096 Kutter und Boote; 600 Haupterwerbsfischer

Seen, Teiche und Anlagen
Forelle, Karpfen, Aal, Hecht, Zander
56 Unternehmen 251 Beschiftigte

ca. 100 KMU mit Verarbeitung

ca. 2000 Beschiftigte
Frischfisch, Frostware, Rducherfisch Konserven

ca. 30 GroBhindler, 200 Einzelhiindler, Restaurants

Die Fischwirtschaft in Mecklenburg-Vorpommern

potentieller Markt fiir electronic Commerce

Hochseefischerei: ldw. Exportgut Nr. 1 ca, 54 Mio DM
Kutter &Kiistenfischerei: ca. 16. 500t Fisch ca, 22 Mio DM
Aquakultur und Seenfischerei: ca. ...1200Tonnen ca. 7 Mio DM
Verarbeitungsindustrie: ca, 170 Mio DM

Grofihandel/Import /Export/Einzelhandel ca, 150 Mio DM
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Die Fischwirtschaft in Mecklenburg-Vorpommern

Kiistenfischerei: HHunter® -Mentalitit
geringe Wettbewerbsfihigkeit durch Marktregulation kaschiert
traditionsbehaftet
geringe Investitionskraft IT - kaum entwickelt
komplizierte, schwerfillige Entscheidungsstrukturen
Aufsplittung von Angebot und Nachfrage

Aquakultur: wFarmer* - Mentalifit
durchgehende Betriebsstrukturen
von Produktion/Verarbeitung bis GH/Direktvermarktung
eigene Initiativen im IT Bereich

Fischverarbeitung:  Industrieproduktion

hoher Nachholebedarf Investition/& Qualitéitssicherung )
Marktpenetration in GH/EH-Ketten zu gering %
Marketing unterbewertet

Programme de EU MARIS, MARSOURCE,
Gemeinsame Fischereipolitik Europas -
Nutzung der IT im Mittelpunkt

elektronische Auktionen Island, Belgien , NL, UK
eCommerce System
Konzerne mit weltweiten Intranetsystemen

MARIS

Maritime Information Society
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Voraussetzungen fiir electronic Commerce
- es existiert kein zentraler Fischmarkt

- die Handelsform Auktion wird nicht gelebt

- stark konventionelle traditionelle Verhaltensweisen
- wenig aufgeschlossen gegeniiber neuen Technologien
- kaum Investitionsbereitschaft / -méglichkeit

- geringes Marketing fiir Produkte

Ergebnisse einer Studie der Hanse Fisch - %
soziobkonomische Sitnation der Fischerei und Fischwirtschaft 1997

+ Regionale Mirkte vernetzen sich

+ europiiische Entwicklung von electronic Commerce
. + Verbraucher & Handel fordern Herkunftsnachweis

+ Logistikkosten miissen gesenkt werden

+ gute strategische Logistikposition
zu skandinavischen und osteuropiischen Lindern

+ gute Import/Exportchancen im Ost-West Markt
+ neue Verarbeitungskapazititen entstehen

+ der Bedarf an Fischprodukten wichst und %
ist bereits héher als die derzeitige Produktion
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Schluf3folgerungen

* unter den strengen internationalen Regularien der Branche
ist ein gesicherter Beschaffungs- und Absatzmarkt
wettbewerbsentscheidend,

¢ in MYV ist kein regionaler Markt vorhanden,
+ die KMU der Region sind aus eigener Kraft zu schwach i
zu traditionsbehaftet und zu zersplittert, .

um mit der internationalen Entwicklung Schritt zu halten,

* Entwicklung eines Fischmarktes ist eine
politische Aufgabe zum Erhalt des Wirtschaftszweiges. %

Aufgabe:

Aufbau eines elektronischen Fischmarktes
fiir Fisch und Fischerzeugnisse
in Mecklenburg-Verpommern

R RRTA

Auftraggeber:
Ministerium fiir Landwirtschaft und Naturschutz
Mecklenburg-Vorpommern

Zeitdauer: 1998-1999 %
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Klassifikation des Geschiftsmodells

Integrierte
multiple
Funktionen

Einzelne
Funktionen

Anreicherung von traditionellen Neue Anwendungen
Anwendungen

Der elektronische Handel benotigt
drei ausbalanzierte Elemente
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Technik

Hardware incl. Netzanbindungen
Software

Verfiigbar

- schnelle Verinderungen
- unzureichende Standards

Vorschriften,
Verfahrensregulatorien

Kooperation zwischen den Anwendern notwendig
hier:
Fischer -Verarbeiter - Handel - Logistik - Einzelhandel

Kooperation zwischen der

Anwendungsindustrie und der Informationsindustrie notwendig
hier:

Fischereiwirtschaft - Provider, Software-+ Hardwareentwickler
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Akzeptanz

Anderung von traditionellen Verhaltensweisen

Ubergreifend in verschiedenen Branchen

hier - an der Basis der Fischer auf seinem Schiff

der Verarbeiter mit Qualititsnormen

der Handel mit el. Vermarktungsformen
der Kunde mit Kaufgewohnheiten

Projektplanung

Projektanalyse

Pilotprojekt

Elemente Strukturen

Griindung der
Marktgesellschaft
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Vorgehensweise
Soziodkonomische Studie
Pilotprojekt Electronic Commerce
Studie der internationalen Vorhaben,
aktive Mitwirkung im Marsource -Programm der EU
Auftrag Fischmarkt
Sammlung und Aufteilung der Interessengruppen
Vorauswahl der Methoden des EC
Schaffung der Rechtsgrundlagen und Gesellschaftsstruktur

Beratung bei der Implementierung %

Aktivitiiten

Formierung des Entscheidungsteams

Seminare elektronischer Handel
zur Formung der Projektgruppen
Projektmanagement
Ausbildung in Informationstechnik; -technologien
Praktisches Erleben von Auktione/el. Handel

Griindung der Betreibergesellschaft

Konzeptionelle Arbeit mit:
Aufgabenanalyse
Wirtschaftlichkeit
Investitionskonzept
Fordermittelkonzept
Personalkonzept

TR AR
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Projektteams

Inhalte:

. Elektronische Auktionen

. Elektronik Commerce mit verarbeiteten Produkten

. Qualititssicherung/ Festlegung vonb Standards

. Finanzierung/Bankbiirgschaften/Sicherheiten

. Netztechnik in der Fischerei

. Koordination der Logistik

. Sortimentspolitik

. Absatzforderung / Marketing Informationstechniken
Auftraggeber:

Ministerium fir Landwirtschaft und Naturschutz Mecklenburg-Vorpommern

Koordination:

Hanse Fisch marketing & electronic commerce institut

*Betreibergesellschaft

Hafenbetriebsgesellschaften
Datenverarbeitungszentrum
Logistiker

Investor = Inhaber des Marktes
Software und Systeme
technisch-

organisatorische Realisierung

Fachgremium |Projektgruppen
Fischerei fachliche Aspekte
des el. Fischmarktes
Vertreter Qualitétssstandard
Interessenverbiinde
EZO Marketing/
Gen haften Abs‘atszrQemq_g_
Fischer EU-FI?Chel‘elpolltlk/
Absatzforderung Forderung
Vereine Logistik

A
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Elemente des elektronischen Fischmarkts

Logi e

Ziel: ad g Seryi @tlk
internationaler Beschaffungsmark =
nationaler Markt fiir Verarbeiter und GH g

elektronische Auktion

dezentral gelagerte Ware iiber Remote buying
zeitgleich zur Versteigerung angeboten - Zuschlag

elektronisches Hochstgebot (Tender)

zeitlich begrenzte Annahme von Angeboten
von dezentral vorhandener Ware

Verkauf ab Schiff oder ab Anlandeplatz am gleichen Tag

Warenterminborse }
Verkauf von Optionen auf erwartete Finge
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Ziel:
alle Produkte rund um die Uhr verfiigbar.
individuelle Kundenansprache.

Fish online Produkte:
bearbeiteter Frischfisch

Mall-System mit kompletten Stores bearbeiteter Frostfisch

Anbieter:  Produzenten/Verarbeiter

: . ) Riucherfischprodukte

Zielgruppen: Caterer/Grof3/Einzelhandel Konserven/Priserven
Ausriistungen
Dienstleistungen

KaDeO - Foodabteilung

Katalogmietsystem / ePages SB-Artikel

Anbieter: Verarbeiter, Grofih4ndler Delikatessen

Zielgruppe: Einzelhandelsketten Dienstleistungen

=

Ziel: ade@, lStll
die frische Ware soll 0

innerhalb von 12 Stunden A

nach Anlandung l ‘

beim Verbraucher sein

‘ Erfassungslogistik vom Schiff/Anlandungsstelle/Anlage l

tzentral gesteuertes Warenlager und Warenwirtschaft |

l Absatzlogistik - Transportkoordinierung |
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Ziel: add on Sef¥

kompletter Service fiir Anbieter und Kunden
schafft Vertrauen und Attraktivitit

Finanzdienstleistungen:

Priifung der Bonitét des Kunden
Kreditvergabe
elektronische Abwicklung des Zahlungsverkehrs

Netzdienste

kostengiinstige, schnelle Internetanbindungen
Regelung des Datentransfers zwischen den Marktformen
Protokolle/Schnittstellen zu Warenwirtschaftssystemen

Marketingservice

Bewerbung des Marktes online/offline
Schaffung einer Marke -
Verbindung zu anderen Absatzsystemen (Franchising) %

Beispiel 1 elektronische Auktion

Beispiel 2 elektronisches Hochstgebot
(Tender)

Beispiel 3 elektronischer Grofihandel
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elektronische Auktion

Beispiel 2 el. Hochstgebot

Entscheidung durch
Anbieter

Angebot -

aktuelle Fangmeldung)
Preis variabel

-7 im Zentralserver
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L

E |
‘ Angebot

T Wl P

[
. A
I&m_l‘ &8

Bestelung

i

Fish online ist eine vollstindige virtuelle Abbildung eines Fischmarktes und realisiert
den gesamten Verkaufsprozess vom" Angebot iiber die Bestellung bis hin zur
Abrechnung. Fish online basiert auf dem fiihrenden electronic Commerce System von
Intershop Communications. So wird Electronic Commerce leicht gemacht.
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(LENIGRGER
KUSTENFISCH /, H Lomecdil s
Fi i.vthkam‘erwn & Fischsuppen

Frodukte der Meckienburger Rastenfisch

Murinaden und Feink iulitiiters

Riéncherfisch aus Mecklenbing-Vorpommern

Tieflaihl-Produkte F h & TH-Comveniznce
Frodukte der Mecklenburger Kistenfizch
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INFORMATION

BESTELLUNG

19053 Schwerin

Anz. Artikel [Bozeiclnung
Thunfisch-Steak DM 11,90 ~ DM 3570
. Versandkosten DM 7,95
Netto-Gesamt DM 43,65
DM 3,69

DM 4734




160

385 INTERSHOR Businzas Adminitration - Administrator - Helscspe

FERTIG !

estoeirag: GUU ezahlt
Rechnungsnr. 980328-10002 Auftragsnr. 980327-10028
Pos. Artikelnr Anz. Artikel Einzel Gesamt
1 10320 80 Heilbutifilet DM 23,20 DM 1.856,00
2 103360 5o{ Thunfisch Steak] DM 11,25 DM 562,50
3 10194 50 Rotbarschfilet interleaved 130 g+ DM 9,30 DM 465,00
4 10195 100 Viktoriabarschfilet 140/170 DM 9,30 DM 930,00

¢ LAGER.Sl', KUNDERE'y SERVICE
% MANAGER] T MAN % MAN,
- LY

Integrierte
multiple
Funktionen

Einzelne
Funktionen
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Neue Techniken

*Es sind eine Vielzahl von technischen Lisungen
vorhanden oder vorstellbar.

*Die Auswabhl erfolgt durch Praktiker, dabei wird vor allem
auf international kompatible Standardsysteme orientiert.

Der Erfolg ist abhéingig von

dem Vertrauen der Benutzer
Einfachheit der Bedienung
Standardisierng der Inhalte und Abliufe
Sicherheit der Daten und der Systeme
Personlichen Gefiihl der Nutzer

der Wirtschaftlichkeit

der gesellschaftlichen Akzeptanz

der Zuverlissigkeit und Detailgenauigkeit
der Losungen,

Neue Dienstleistungen J

Der el. Fischmarkt selbst ist eine neue Dienstleistung,

welche Kunden anzieht

Ein regional bedeutsamer Handelsplatz ist auch international
attraktiv.

Die Regularien zur durchgehenden Qualitiitskontrolle kommen
den Verbrauchern zugute.

Logistikdienstleistungen entlasten die Produzenten, steigern die
Rentabilitit und erhéhen die Qualitéit der Produkte.

Finanzdienstleistungen sind in der Branche besonders
vertrauensbildend.
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Neue Mirkte

wirtschaftliche Ziele:
Etablierung eines Marktplatzes Auktion/Groffhandel
Umsatzgroéfien von 300 Mio DM

Stirkere Integration des Marktes fiir KMU
Einbeziehung aller wirtschaftlich wichtigen
Unternehmen der Fischwirtschaft M-V

Internationalisierung des Warenausttausches
Reduzierung Aufsplittung von Angebot und Nachfrage
Transparenz des Marktes

Erhohung der Wettbewerbsfihigkeit

Investition in das wirtschaftliche Eintscheidungsfeld 4
»Markt der Informationen* %

Virtuelle Welten

Der Aufbau von komplexen Informationssystemen
benétigt ein kooperatives Projektmanagement:

. keine Firmenlésungen , sondern Branchenlosungen

. der elektronische Handel mufi von Anbietern und Kunden|
als Markt akzeptiert und identifiziert werden

. Soziokonomische Auswirkungen
neue Inhalte von Arbeitsplitzen

. In den Unternehmen entstehen nicht nur neue Techniken
sondern neue Unternehmenskulturen.

Verantwortung - Partnerschaft - Wettbewerbsfihigkeit
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D.3. Neues Profil von IT-Dienstieistern

M. Skrzypek
Berata GmbH

Abstract

Weil IT-Technologie und Endkunden immer n#her zusammenriicken, miissen IT-
Leistungsanbieter ihr Angebotsprofil in Zukunft deutlich ausweiten und neben der
klassischen IT auch die Bereiche Marketing, Kommunikation und Sicherheit abdecken.
Zu den wohl effektivsten Mafinahmen, um diesen Anforderungen gerecht zu werden,
zihlen neue Unternehmensstrukturen und Kooperationen.,

Wenn ein Unternehmen mit seinen Kunden in Kontakt tritt, geschieht das auch heute
noch meist in Form von Gesprichen oder auf schriftlichem Wege. Kaum ein Kunde
kommt mit der IT-Technologie eines Unternehmens direkt in Berithrung, Die seit Mitte
der 90er Jahre zunehmende Verbreitung von Informationen auf CD-ROM fiihrte zu
einer ersten Welle von Anwendungen, die den Kunden mit der firmeneigenen
Informationswelt in Verbindung brachten, aber noch Off-Line von der iibrigen IT-
Landschaft des Unternehmens. Vorreiter in Sachen Online- Kundenkontakt waren u.a.
die Banken mit jhren Kundenterminals, Auszugsdruckern und dem Online-Banking.
Inzwischen ziehen auch andere Branchen verstirkt nach. Handelte es sich bei der CD-
ROM noch um eine Einbahnstrafle, so stromt mit dem Boom des Internets ein
ungehinderter Informationsflufl zunehmend in beide Richtungen.

Das Internet ist aber nur eine Form der elektronischen Kommunikation zwischen
Unternehmen und ihren Kunden. In Zukunft werden zusétzliche Informationstriger die
Menschen immer héufiger bei ihrer Kaufentscheidung unterstiitzen: Kundenterminals in
den Innenstadtbereichen, auf Messen, Veranstaltungen und in Geschiiften. Diese neuen
Kommunikationspunkte wirken als Multiplikatoren, da sie nicht nur von einem
Unternehmen bestiickt, sondern gemeinsam von unterschiedlichsten Anbietern
gemeinsam genutzt werden konnen. Warum z.B. sollte der elektronische Wegweiser
durch die Abteilungen eines Kaufhauses nicht auch gleichzeitig mit aktuellen
Herstellerinformationen den Absatz bestimmter Produkte fordern?

Marketing und IT wachsen zusammen

Preisvergleiche im Web werden das Preisniveau nivellieren; nur Qualitit sorgt auch
weiterhin fiir gewisse Differenzierungen. Innerhalb eines Qualititssektors bleibt aber
kaum noch Spielraum fiir die Preisgestaltung, Die Bedeutung von Service und Beratung
wichst. Neben dem Preis kommen zunehmend Produktinformationen via IT als

AT T,

£
z
£
i
z
=
Sff



164

Kaufentscheidungsfaktoren ins Spiel. Ob diese Entscheidung positiv oder negativ
ausfillt, bestimmt schon der erste Kontakt mit dem IT-Medium. Da werden die
unproblematische Benutzerfithrung sowie komfortable Such- und
Orientierungsmdglichkeiten zu verkaufsfordernden Selbstverstandlichkeiten, damit sich
die Kunden kompetent beraten und gut gefiihrt, also wohl fiihlen.

Marketing und IT wachsen zusammen

Gelungene Produktprisentationen kennt jeder aus Katalogen, Broschiiren oder
Werbespots. Hier muB3 auch die Informationstechnologie mit attraktiven Oberfléchen
nachziehen. Die Menschen scheuen nicht den Umgang mit elektronischen Systemen,
sondern komplizierte Einweisungen und langwierige Schulungen. Es muf fiir eine
einfache, intuitive Interaktion mit den Systemen gesorgt werden. Die heutige Realitéit
sieht allerdings anders aus: wer kennt nicht die Schwierigkeit, in einer fremden Stadt
einen Fahrscheinautomaten zu bedienen?

Kommunikation

Aus technischer Sicht erlaubt die Web-Technologie des immer gréBere Verbreiterung
findenden Internets schon heute, die unterschiedlichsten Informationsquellen an einer
Stelle zusammenzufithren, Wihrend frither die Integration von Informationen im
Vordergrund stand, liegt heute der Schwerpunkt auf Vernetzung, Dabei sind die neuen
Kommunikationspunkte nur der Einstieg in ein geordnetes Netzwerk von
Informationen. Intelligente Kommunikationstechnik mufl gewihrleisten, dafl der
Endkunde jederzeit wichtige, aktuelle Informationen am gewiinschten Ort abrufen kann.
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Neue Anspriiche an die Sicherheit

Die neuen Technologien, die den Zugriff auf Unternehmensdaten von verschiedenen
Orten aus und durch stéindig wechselnde Personen ermdglichen, verlangen nach véllig
neuen Sicherheitskonzepten. Ein Aspekt in diesem Zusammenhang ist die
Identifizierung des Zugreifers iiber Signaturen und andere Identifikationen. Die zur Zeit
weltweit entstehenden Zertifizierungsstellen werden fiir ausreichende Sicherheit sorgen.
Doch Identifikation ist nicht alles. Bendtigt wird eine flexible und sichere Verwaltung
der aus der Identifikation abgeleiteten Berechtigungen.

Sicherheit im Zeitalter der Offenheit

Ein klassischer Systemadministrator wird wohl resignieren, wenn er sich einem
weltweiten Markt, und damit Personenkreis, gegeniiber sieht. Hier werden sich IT-
Dienstleister durchsetzen, die umfassende Lsungspakete aus Produkten, Spezialwissen
und kundenorientierten Serviceangeboten schniiren konnen.

Gesamtlésungen sind gefragt

Die firmeneigene IT-Landschaft wird sich in den kommenden Jahren immer mehr in
Richtung direkte Kundenkontakte 6ffnen, bisher eine Domine der Marketingstrategen,
die aber mit der IT-Technologie ihres Unternehmens so gut wie keine
Berithrungspunkte hatten. Ein weiteres Problem besteht darin, dal die Budgets in den
Unternehmen streng aufgeteilt sind und nur zweckgebunden ausgegeben werden diirfen
(z.B. Marketing-FEtat und IT-Etat).

A B e
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Gesamtiosungen sind gefragt

Das Unternehmen h Der Endkunde |

Informationstechnolgie Sicherheit Priisentation
Kommunikation

Mit solchen Schwierigkeiten haben aber nicht nur Kundenunternehmen, sondern auch
Dienstleistungsunternehmen zu kimpfen, in denen z.B. Werbe- bzw. Media- Agenturen
und IT-Dienstleister unabhingig nebeneinander agieren. Um im kommenden
Wettbewerb bestehen zu konnen, miissen Unternehmén deshalb Gesamtldsungen
anbieten in den Bereichen:

¢ Informationstechnologie
e Marketing

¢ Kommunikation

o Sicherheit

Als Ausweg aus diesem Dilemma ist der Aufbau eigener Kompetenz in den fehlenden
Bereichen nicht zu empfehlen - zu langwierig und zu kostenintensiv.

Viel marktorientierter ist da der ZusammenschiuB von Unternehmen, die alle
Schnittstellen zu ihren "Nachbam" genau kennen und partnerschaftlich
zusammenarbeitend als virtuelles Unternehmen im Markt auftreten. Diese Konstellation
hat den Vorteil, dafl in ihr die Kernkompetenzen der einzelnen Mitglieder zu einer
neuen ganzheitlichen Dienstleistung verschmelzen.

Das Interessante an so einem virtuellen Organisationsnetz ist die zunehmende
Leichtigkeit, mit der sich geographisch entfernte, aber komplementire Kompetenzen
zusammenfiihren lassen. Der integrierte Charakter virtueller Unternehmen bleibt fiir den
Kunden praktisch unsichtbar. Die wichtigsten Vorteile aus Kundensicht sind geringere
Kosten und optimierte Losungen. Die Kosten sinken, weil vom Kunden aus keine
Schnittstellen-Koordination erfolgen muf8 - die "Nachbarn" kennen sich. Die Basis
optimierter Kundenldsungen ist der durch das Wissensnetzwerk mégliche Zugriff auf
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die Fihigkeiten und Erfahrungen aus vielen verschiedenen Bereichen. Auch die

Tatsache, daB er sich auf einen verantwortlichen Ansprechpartner konzentrieren kann -

das ist der jeweilige Projektleiter, der das gesamte Team steuert - kommt einer

effektiveren Zusammenarbeit zugute.

Vier strategische Griinde sprechen fiir ein virtuelles Unternehmen:

1. Infrastruktur, F&E, Risiko und Kosten verteilen sich auf alle Beteiligten.

2. Die Concept-to-Cash-Zeit wird kiirzer.

3. Die viel breitere Ressourcenbasis in dem sichtbar grofieren Unternehmen erlaubt es,
komplementire Kompetenzen wirkungsvoll miteinander zu verbinden.

4. Mit der virtuellen UnternehmensvergroBBerung wachsen insgesamt die
Zugangsmoglichkeiten zum Markt; auch deshalb, weil sich der Verkauf einzelner
Produkte auf den Verkauf von Gesamtlsungen verlagert.

Der Markt verdndert sich mit unglaublicher Geschwindigkeit. Dienstleister, die den
damit verbundenen Anpassungsdruck nicht frithzeitig realisieren, verlieren den
Anschluf} an die Zukunft. Nur, wer in der Lage ist, schnell und umfassend auf sich
standig dndernde Gegebenheiten zu reagieren, wird auch morgen noch erfolgreich im
Markt prisent sein. Virtuelle Unternehmen werden daran entscheidenden Anteil haben.

Ein Beispiel aus der Praxis: Kiosksysteme

In Deutschland noch nicht sehr verbreitet sind Kiosksysteme. Prognosen sagen diesem
Markt fiir die nahe Zukunft aber ein enormes Wachstum voraus. An Bahnhéfen, in
Schalterhallen, auf einem Messegelénde, in Verkaufsriumen und an zentralen Stellen in
der Stadt, in sogenannten R#umen des Wartens, werden in Zukunft immer mehr
Kiosksysteme aufgestellt. Dem Nutzer konnen von einfachen Informationsabfragen
(z.B. Tourismusinformationen) bis hin zu Kauftransaktionen (z.B. Kinokarten) die
unterschiedlichsten Angebote bereitgestellt werden. Die richtige Mischung von
attraktiven Angeboten wird iiber den Erfolg eines Kiosksystems entscheiden. Der
Aufbau und das Betreiben solcher Kiosksysteme benétigt eine Menge an Know-how,
das durch ein Unternehmen allein nur selten abgedeckt werden kann. Der Betrieb eines
Kiosksystem erfordert u.a. folgende Dienstleistungen:

o Grafische Gestaltung der Inhalte

e Daten- und funktionstechnischer Anschlu an die operativen System der Anbieter
(Content Provider)

o Verteilung der Inhalte und Programme auf die dezentralen Kioske

e Anbindung an Zahlungssysteme (EC-Karte) mit den damit verbundenen
Sicherheitsanpriichen
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Beispiel Kiosksysteme

Content Provider

1
W E—1

In dem Szenario Kiosksystem sind wieder die vier Themengebiete:
Informationstechnologie, Marketing, Kommunikation und Sicherheit gefragt. Hinzu
kommt noch, daf} nicht nur ein Unternehmen als Content Anbieter, sondern im Grunde
beliebig viele beteiligt sind. Neben den Partnern fiir die mehr softwaretechnischen
Dienstleistungen sind fiir die Hardwareinstallation und -wartung noch zusitzliche
Partner beteiligt. Je mehr man sich dem Endkunden n#hert, um so mehr werden auch
aus dem Marketing bekannte Methoden, wie das Untersuchen von Nutzerverhalten,
herangezogen.

Dieses Beispiel verdeutlicht, da} die traditionelle Informationsverarbeitung immer mehr
mit neuen Themenbereichen in Beriihrung kommt. Der Dynamik, mit der sich die
Anbieter von IT-Dienstleistungen an den Markt anpassen miissen, kann man nur mit
virtuellen Unternehmensformen gerecht werden.
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