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1 Management Summary — Das CC BN2 vertieft die
Erfahrungen im Business Networking

Unternehmen haben in den vergangenen Jahren verstarkt in die elek-
tronische Vernetzung mit Kunden und Lieferanten (Business Networ-
king) investiert. In der Integration neuer Losungen mit den (bisherigen)
Geschéftsprozessen und der Erzielung eines positiven Beitrages zu ge-
schaftlichen Zielen wie Kundenbindung, Prozesseffizienz, neue Kun-
dengruppen etc. liegen auch heute die Herausforderungen. Erfolgreiche
Ansatze von Kundenprozessportalen und Lieferantenplattformen setzen
innovative Informationstechnologien ein und stimmen sie mit Kunden
und Lieferanten ab. Dennoch bestehen im unternehmensubergreifenden
Bereich noch grosse Potentiale, die durch einen intensiveren Informati-
onsaustausch und eine starkere Vernetzung von Prozessen und Syste-
men (Collaboration) ausgeschdpft werden kénnen. Unternehmen eroff-
nen sich mit mobilen und Collaboration Technologien im Customer Rela-
tionship und Supply Chain Management neue Moéglichkeiten.

Business Networking bedeutet die Umsetzung kundenorientierter Pro-
zesse in der gesamten Wertschopfungskette. Im Idealfall fuhrt Collabo-
ration zu einer Integration von Prozessen und Informationssystemen
zwischen Unternehmen. Medienbriche werden vermieden und Informa-
tionen in Echtzeit fur das Customer Relationship und Supply Chain Ma-
nagement verfigbar. Kunden profitieren von schnellen Reaktionszeiten,
problemspezifisch eingebundenen Diensten, kanalUbergreifenden Kun-
denprofilen etc. Fir Lieferanten entstehen Vorteile durch verbesserte
Planungs- und Dispositionsmoglichkeiten. Im Mittelpunkt stehen einer-
seits Informationsinfrastrukturen (Collaboration Infrastruktur), die alle
internen und externen Partner elektronisch verbinden, und andererseits
mobile Technologien, die Informationen am Ort der Entstehung erfassen
und weiterleiten.

Heutige Lésungen im Customer Relationship und Supply Chain Mana-
gement sind durch Medienbriiche, nicht vorhandene Informationen etc.
gekennzeichnet. Beispiele sind nicht Ubergreifend verfligbare Kunden-
daten oder nicht vorhandene bzw. wenig aktuelle Status- und Planungs-
informationen. Aus Unternehmenssicht sind drei Ziele relevant:

» Collaboration. Beziehungen mit bestehenden Kunden und Lieferan-
ten sollen ausgeweitet und gesichert werden. Dazu ist zu identifizie-
ren, wie sich Prozesse durch die Verfligbarkeit von Echtzeit-
Informationen veréandern (Worin liegt der ,collaborative advantage“?)
und welche konkreten Anwendungs-Szenarien daraus entstehen.

* Business Value. Echtzeit-Informationen auf Kunden- und Lieferan-
tenportalen kénnen Kundenbindung und Prozesseffizienz verbes-
sern. Investitionen in eine Collaboration Infrastruktur und mobile
Technologien benétigen klare Aussagen zum geschaftlichen Nutzen.
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* Integration. Echtzeit-Informationen in Kunden- und Lieferantenpor-
talen stellen hohe Anforderungen an die technische Integration von
internen und externen Systemen. Notwendig sind abgestimmte
Arhchitekturen fir Front- und Backendsysteme.

Das Kompetenzzentrum Business Networking2 (CC BN2) ist ein praxis-
orientiertes Forschungsprojekt, das konkrete Antworten auf die unter-
nehmerischen Zielsetzungen erarbeitet. Der nachhaltige Nutzen fir die
Partnerunternehmen entsteht durch folgende Ergebnisse:

» Eine vertiefte Sammlung und Analyse von Collaboration- und In-
tegrations-Szenarien. Dabei werden bereits realisierte Collaborati-
on-Beispiele in ihrer Ausgestaltung hinsichtlich Strategie, Prozess
und System erfasst und ihr Nutzen analysiert.

e Der Mitarbeit in bilateralen Projekten beim Partnerunternehmen.
Die Mitarbeit in internen Projektaktivitaten gewdahrleistet eine enge
Verzahnung der erarbeiteten Ergebnisse.

» Der Analyse der erhobenen Collaboration-Szenarien beziglich ihrer
Nutzenpotentiale in Business Cases. Ziel ist die Erarbeitung spezi-
fischer Collaboration Metriken, die den Nutzen der Kooperation do-
kumentieren.

» Der Bau von Prototypen zur konkreten Umsetzung von einzelnen
Collaboration-Architekturen. Dazu werden zukunftsorientierte mobile
und Collaboration Technologien am Institut fir Wirtschaftsinformatik
implementiert, evaluiert und anhand ausgewabhlter Falle dargestellt.

» Der Wissensaufbau bei den Mitarbeitern durch den Erfahrungsaus-
tausch mit Vertretern anderer Partnerunternehmen und der Universi-
tat.

Das CC BN2 startet am 1. Méarz 2002 und ist auf 2 Jahre angelegt. Er-
fahrene Kundenmanager am Institut fir Wirtschaftsinformatik unterstit-
zen jedes Partnerunternehmen bei der Gestaltung und Umsetzung bi-
oder multilateraler Projekte. Partnerunternehmen des CC BN2 profitie-
ren unmittelbar von drei erfolgreich abgeschlossenen Kompetenzzent-
ren: Prozessgestaltung, Applikationsplanung (CC electronic Business
Networking, 1996-1998), eCommerce und Supply Chain Management
(CC inter Business Networking, 1998-2000) und Architekturen fir Porta-
le und eServices (CC Business Networking, 2000-2002). Die Partnerun-
ternehmen des laufenden CC BN sind: Robert Bosch GmbH, Daim-
lerChrysler AG, Deutsche Telekom AG, emagine GmbH / GFT AG, ETA
SA (,The Swatch Group’), Hewlett-Packard (Schweiz) AG, Hoffmann La-
Roche Ltd., SAP AG und Triaton GmbH (Thyssen Krupp).

Stichworte

Business Networking, eBusiness, Collaborative Commerce, Customer Relationship Management
(CRM), Collaborative Supply Chain Management (SCM), Elektronische Services (eServices), Pri-
vate Marktplatze (Private Hubs), Enterprise Application Integration (EAIl), Enterprise Resource
Planning (ERP), IT-Strategie
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2 Collaborative Business Networking — Wettbe-
werbsvorteile durch integrierte Kooperation

"The Internet is an interesting thing because it connects people who pro-
vide products and services more closely with their customers," (Michael
Dell, CEO, Dell Computer)

Nach dem eBusiness-Hype ist der Geschéaftsnutzen durch die elektroni-
sche Zusammenarbeit mit Kunden und Lieferanten (Business Networ-
king) mehr von Bedeutung denn je. Die Vorteile der Internet-
Technologien sind nicht Selbstzweck, sondern miissen sich in einem
hoheren Nutzen fir den Kunden niederschlagen. Nur wenige der sog.
New Economy-Unternehmen konnten hier nachhaltige Vorteile entwi-
ckeln. Vielmehr haben sich etablierte Unternehmen erfolgsversprechend
mit ihren Kernkompetenzen behauptet und unterstiitzen diese mit den
Potentialen des Internet. Diese sog. Click-and-Mortar-Unternehmen rea-
lisieren Uber sog. ,e-enabled’-Prozesse eine verstarkte Kundenbindung
und verbessern dadurch die Beziehungen zu ihren bestehenden Ge-
schaftspartnern. Zu den Vorteilen von e-enabled Prozessen zdhlen eine
hohere (Prozess-) Effizienz, umfassendere Abdeckung des Kundenprob-
lems durch problemspezifisch eingebundene Services und ein besserer
Kundenservice. Losungen, die diese Ziele unterstitzen, und mit Internet-
Technologien eine engere Interaktion mit den Supply Chain Partnern
herstellen, werden als ,collaborative’ bezeichnet.

In der Zusammenarbeit zwischen verschiedenen Divisionen eines Kon-
zerns und mit externen Partnern bestehen trotz der heutigen Business
Networking-Losungen noch grosse Potentiale (s. Abb. 1). Beispielsweise
werden Lagerbestande zwischen Partnern verlagert und nicht durch eine
Ubergreifende Planung reduziert. Kundenorientierte Losungen scheitern
bereits an den Grenzen produktorientierter Unternehmen sowie nicht
aufeinander abgestimmten Prozessen und Informationen. Kunden erhal-
ten unzureichenden Service, weil Informationen aus verschiedenen Da-
tenbanken nicht integriert sind. Daher bendtigen kundenorientierte L6-
sungen eine Integration Uber mehrere Unternehmensbereiche hinweg,
eine Vereinheitlichung von Prozessen (z.B. Auftragsabwicklung) und
Daten (z.B. Produkt-, Kundenstammdaten) sowie die Integration der
unterstutzenden Informationssysteme.

Lieferant Unternehmen Kunde  Typische Potentiale im Business Networking

— Einkauf und Beschaffung kénnen zu Kosten-
einsparungen von 15% der B2B-Trans-
aktionen fuhren

— Integration und Automatisierung von Auf-
tragsabwicklung und Lagerhaltung kénnen
bis 30% Bestandseinsparungen bewirken

— CRM-Prozesse kdnnen die Kosten im Ver-
kauf und Marketing um 10-20% senken

— Die Automatisierung unternehmensiber-
greifender Supply Chain kann zu Ein-
sparungen von 5-15% in Logistik und

Transport fihren
- Bestellung, Bestatigung
- Bonitatsprufung - Auftragsstatus v
- Finanzierung - Order splitting Potentiale intensivi_erter
- Verfiigbarkeit - ?ﬁ?@‘ﬂﬂ? / Z(Lésoa}:];{)n;r;?irgr?)n

- Preisverhandlung
Zahlenmaterial: Roland Berger
Strateqy Consultants, AMR
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Collaboration bedeutet Kundenbindung und Effizienz durch vertiefte Be-
ziehungen zu Kunden und Lieferanten. Im Supply Chain und Customer
Relationship Management ist die Frage zu beantworten: ,Welcher Kun-
dennutzen entsteht durch die Verwendung von Echtzeit-Informationen
und welche Voraussetzungen sind dazu in der Supply Chain zu schaf-
fen?“ Innovative Informationstechnologien — Collaborative CRM und
SCM-Applikationen, geschlossene Infrastrukturen (Private Hubs) und
mobile Technologien — eréffnen hier neue Moglichkeiten. Die Integration
dieser Technologien in die Prozess- und Applikationsarchitektur des
Unternehmens bleibt wesentliche Herausforderung.

Ein Beispiel fur Collaboration im Business Networking ist die Einzelhan-
delskette Walmart (s. Abb. 2). Alle Lieferanten (ca. 10'000) sind an die
Collaboration Infrastruktur ,RetailLink’ angeschlossen, die mit den tradi-
tionellen (Supermarkte) und elektronischen (Walmart.com) Verkaufkana-
len integriert ist. Uber die Infrastruktur (Metaprise PE Platform von Atlas
Commerce) werden Point-of-Sales-Informationen in die zentrale Daten-
bank Ubertragen, ebenso kénnen z.B. Online-Kunden die Bestande in
einer Filiale in Echtzeit ermitteln. Die Kundendaten sind zentral Uber alle
Vertriebskanéle verfugbar und kdnnen fur analytische Zwecke wie Kun-
densegmentauswertung, Kampagnenplanung etc. genutzt werden. Vor-
teile fir den Kunden sind Informationen zur aktuellen Verflugbarkeit von
Produkten und die personalisierte Ansprache durch spezifische Kun-
denprogramme etc. Lieferanten erkennen genau, welche Produkte in
welchem Geschéft verkauft werden, und kénnen die Produkte rechtzeitig
in die Geschéfte liefern. Walmart kann durch Echtzeit-Informationen
seine Lagerhaltungskosten reduzieren, auf Basis detaillierter Abver-
kaufsdaten seine Marketingkampagnen verbessern und durch die Integ-
ration aller Lieferanten samtliche Einkaufsaktivitaten tiber alle Divisionen
hinweg konsolidieren.

Lieferant

Walmart.com
Lieferant

WAL~MART

Lieferant

RetailLink Kunde

Lieferant

Waren-
Lieferant hauser

Business Collaboration Infrastructure
Directory Auction Supply Chain
Services Services Services

Ahnliche Ansatze bestehen in verschiedenen Branchen, z.B. der Auto-
mobil-, Chemie- und Handelsbranche. Dabei lassen sich zwei prinzipiel-
le Ansétze fur Collaboration unterscheiden (s. Abb. 3): (1) Kundenporta-
le, wie das von Dell oder Mercedes-Benz, zielen auf eine umfassende
Abdeckung des Kundenprozesses (bzw. —problems) und unterstiitzen
das Customer Relationship Management. (2) Lieferantenplattformen,
wie CPGMarket oder Covisint, bieten den Unternehmen eine effiziente,
n:m-fahige Schnittstelle gegentber ihren Lieferanten und unterstitzen

© IWI-HSG, November 2001
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das Supply Chain Management. In beiden Féllen steht der Wettbe-
werbsvorteil der Unternehmen im Vordergrund, d.h. sowohl im Kunden-
kontakt als auch in der Planung und Steuerung der Supply Chain kom-
men geschlossene Ansatze zum Einsatz. Offene elektronische Markt-
platze haben sich bisher nicht bewahrt, da sie aus Unternehmenssicht
weder zur Kundenbindung beitragen noch die Vertraulichkeit und Kon-
trolle in der Supply Chain unterstitzen.
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Diese Beispiele zeigen erste Ansatze fur Collaboration im Business Net-
working. Sie besitzen noch ein erhebliches Entwicklungspotential, da (1)
beide Ansatze (Customer Relationship und Supply Chain Management)
bisher kaum integriert sind, Echtzeit-Informationen damit nicht verfligbar
sind, (2) eine flexible Integration externer eServices noch nicht erfolgt
und (3) Kundenprozesse i.d.R. punktuell und nicht umfassend — von der
Entwicklung bis hin zum Kundenservice - unterstlitzt werden.
Collaboration im Business Networking bedeutet daher, dass durch Integ-
ration von Prozessen und Informationssystemen Echtzeit-Informationen
in verschiedenen Bereichen bereitgestellt werden. Folgende Beispiele
zeigen unterschiedliche Formen der Collaboration:

* In der Produktentwicklung arbeiten Telekommunikationsunterneh-
men wie Nokia mit Ingenieuren der Lieferanten (z.B. Siemens) Uber
das System des Elektronikhdndlers Avnet zusammen (Www.
enen.com). Das System unterstitzt den Austausch von Anforderun-
gen, Zeichnungen und Problemen. Das Ergebnis sind deutlich redu-
zierte Entwicklungszeiten.

e In der Supply Chain gibt ein Automobilzulieferer Uber individuelle
Kundenportale Veranderungen Uber Produktspezifikationen, Bestel-
lungen etc. unverziglich an seine Lieferanten (OEM) weiter. Jedes
Portal enthalt die Informationen Uber Bedarfe, Produktspezifikation
etc. in Echtzeit, so dass keine Informationsunterschiede zwischen
Hersteller und Lieferant bestehen.

* Im Marketing bietet ein Telekommunikationsunternehmen bereichs-
Ubergreifende kundenorientierte Lésungen an, z.B. gebiindelte Onli-
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ne-, Mobil- und Festnetzdienste. Méglich wird dies durch die zentrale
Verwaltung von Kundendaten, Auftragsabwicklung etc. auf einer in-
ternen (Collaboration) Plattform.

* Im Verkauf setzt das Computerunternehmen Unisys mobile Techno-
logien fur seine Aussendienstmitarbeiter ein. Ziel ist es, mehrmals
taglich die Informationen mit einem zentralen CRM-System zu aktua-
lisieren und die vor Ort relevanten Information in Echtzeit verfigbar
zu haben.

* Im Transport werden Uber die Plattformldsung des Logistikbrokers
inet-Logistics alle an einem Transport beteiligten Transporteure an-
geschlossen. Sendungs- und Statusinformationen werden in Echtzeit
konsolidiert und verladenden Unternehmen (z.B. Swisscom, Swatch
Group) zur Verfugung gestellt. Dort fliessen die Informationen in die
Order Tracking-Funktionalitdten des Kundenportals ein.

* Im Kundenservice 6ffnet eine Bank oder ein Wertpapierbroker die
interne Vorgangsbearbeitung Uber ein Portal an seine Kunden, die
daruber direkt den Fortschritt ihres Auftrages (z.B. Wertpapierkauf)
einsehen konnen.

© IWI-HSG, November 2001
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3 Entwicklungen im Business Networking — Mehre-
re Treiber unterstiitzen die integrierte Kooperation

Entwicklung  Collaboration als weitere Entwicklungsstufe im Business Networking
des Business  baut auf bestehenden Lésungen in den Bereichen Supply Chain, Ver-
Networking  kauf und Kundenservice auf. Wie Abb. 4 zeigt, haben Unternehmen in
den vergangenen Jahren verschiedene Technologien eingefihrt, um

sich in steigendem Masse intern und extern zu vernetzen:

* Interne Integration. ERP-Systeme haben zu einer Integration der
einzelnen Funktionalbereiche eines Unternehmens gefihrt. Dabei
wurden auch geographisch verteilte Systeme durch Technologien
des elektronischen Datenaustauschs integriert (z.B. EDI, ALE).

* Extended Supply Chain. ERP-Systeme wurden um extended Supply
Chain Systeme erweitert, die bestehende Beschaffungs-, Verkaufs-
und Kundenprozesse mit elektronischen Produktkatalogen, Supply
Chain Planungssystemen und Kundendatenbanken erganzt haben.

» Portale und eServices. An der Schnittstelle zu internen und externen
Anwendern werden Portalsysteme eingesetzt, die eine Bindelung
von Inhalten ermdglichen. Elektronische Services, z.B. fir Bezah-
lung, Logistik und Personalisierung vergrossern den Kundennutzen.

» eMarkets und Plattformen. Zur Optimierung von Prozessen zwischen
mehreren Partnern haben sich horizontale und vertikale elektroni-
sche Marktplatze entwickelt. Das grosste Potential scheinen Platt-
formen zu haben, die in geschlossenen Bereichen die Transaktions-
abwicklung zwischen bekannten Partnern unterstutzen.

* Mobile Technologien. Infolge massiver technologischer Entwicklun-
gen werden mobile Gerate im Vertriebsaussendienst, im Logistikbe-
reich etc. eingesetzt. Sie verringern Medienbriiche und schaffen
neue Geschéftspotentiale (z.B. Web in the Car).

Abb||dung 4: Vernetzung und

X Integrations-
EntW|ck|ungen anforderungen
i i b Mobile
im BUSlne.SS eMarkets, Technologies
NetWOFklng eCommerce,  poroie Plattformen

Supply Chain

eServices
Management,
Customer
Relationship
ERP Management
Interne
Q‘

Erhohte Effizienz,
Kundenbindung und
strategische Potentiale

Zeit
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Collaboration ist eine Vision, die Anbieter aus allen genannten Techno-
logiebereichen derzeit verfolgen. Besonders innovativ sind die Funktio-
nalitaten von Collaboration Applications (sie stellen Collaboration Funk-
tionalitat wie z.B. zur Supply Chain Visibility bereit), Collaboration Infra-
strukturen (sie verbinden die Unternehmen und stellen zentrale Dienste
bereit) und mobilen Technologien (sie erledigen den Informationsaus-
tausch am ,Point of Action’). Wie die gezogenen Pfeile in Abb. 4 symbo-
lisieren, besteht ein time lag’ zwischen der Verflgbarkeit technologi-
scher Potentiale und der betrieblichen Anwendung. Der friihzeitige und
innovative Einsatz der Technologien setzt daher voraus, dass Unter-
nehmen die technologischen Potentiale fur ihre Geschéaftsprozesse
rechtzeitig erkennen.

Collaboration heisst, dass unter dem Einsatz von Internet-Losungen
Prozesse zwischen Partnern in Echtzeit koordiniert werden und die Er-
reichung geschaftlicher Ziele unterstitzt wird. Dazu werden mindestens
vier Elemente bendétigt (s. Abb. 5): Prozessportale, Collaboration Pro-
zesse, Collaboration Applikationen und eine Collaboration Infrastruktur.

Kunden- Lieferanten-
prozess- portal
Geschaftsprozesse portal

Production Marslzgzg& [ Content

i | Design
Materials Distribution ——
anagemen I SeII

[ Produce |

Unternehmen

Kundenprozess

Applikationen Applikationen
Y W [ Support | s
SCM  ERP  CRM [ Bil | EXS

Business Collaboration Infrastructure

eServices Business Content &

Processes Transaction Llediation IT-Operation

Das Kundenprozessportal bildet die Schnittstelle gegentiber dem Kun-
den und orientiert sich an den Leistungen des Kundenprozesses. Der
Kundennutzen liegt darin, dass (1) Kunden nur eine Lieferantenbezie-
hung unterhalten mussen, (2) jeder Service das Wissen uber die ande-
ren Aktivitditen des Kundenprozesses nutzen kann und (3) der Anbieter
dem Kunden individuelle Leistungen liefern kann. Prozessportale integ-
rieren interne und externe Leistungen; sie beruhen daher auf der Integ-
ration eines Geschaftsnetzwerkes. Im Idealfall setzt sich das Kunden-
portal in einem Lieferantenportal, an das die Lieferanten angeschlossen
sind, fort. Die Herausforderungen liegen einerseits in der ldentifikation
der Portalleistungen, die dem Kunden einen Collaboration-Nutzen schaf-
fen und andererseits in der Integration der Portale mit den relevanten
Prozessen und Applikationen sowie den verschiedenen Kanélen (z.B.
Call-Center-Portal, Internet-Portal, mobiles Portal).

Kundennahe und Echtzeit-Leistungen erfordern neue Formen der Zu-
sammenarbeit mit Kunden und Lieferanten. Kooperationsprozesse
setzen die Optimierung interner Prozesse im Geschaftsnetzwerk fort,
damit die Prozesse so effizient zusammenarbeiten wie die Prozesse
innerhalb eines einzelnen Unternehmens. Um diese n:m-Fahigkeit her-
zustellen sind Standards notwendig, die Prozessablaufe, Datensemantik
etc. regeln. Zu den bestehenden Ansatzen zéahlen RosettaNet (128 Col-
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laboration Prozesse), SAP (77 Collaboration Szenarios) oder Cross-
worlds (Uber 60 Collaborative Processes). Bedeutende Initiativen sind
ferner Microsoft ".NET", Sun "Open Network Environment" (ONE) und
das Verzeichnis ,Universal Discovery Description and Integration’ (UD-
DI) von IBM, Microsoft und Ariba zur Integration von eServices.

Verschiedene Unternehmen bieten Collaboration Applikationen an, von
CRM-Anbietern wie Siebel, Chordiant und SAP, SCM-Anbietern wie i2,
SAP, Viewlocity und Supplysolution, Gber eService-Anbieter wie Check-
free oder Logistics.com hin zu Anbietern mobiler Technologien wie Aligo
oder Akron. Diese Applikationen besitzen drei Eigenschaften: (1)
Einzelne Komponenten werden dezentral bei allen involvierten Ge-
schaftspartnern implementiert. (2) Sie bieten eine hohere Integrationsfa-
higkeit durch Adapter und der Moglichkeit zur Harmonisierung von Da-
tenmodellen. (3) Hauptspeicherresidente Verfahren ermdglichen es,
Informationen in Echtzeit zu verarbeiten.

Informationen werden gemeinsam abgestimmt und weiterverarbeitet
Optimize Strategic Sourcing Coll. Planning EBPP Coll. Logistics

z.B. AtlasCommerce z.B. Dash Opt. z.B. Checkfree z.B. Logistics.com

Informationen verschiedener Partner sind verfiigbar und werden aktiv verteilt

Manage Product Life Cycle Exception Handling eService Online Transportauftrag

z.B. EAI z.B. Viewlocity z.B. eGain z.B. Inet-Logistics

Forrester 2001

Informationen tber (physische) Prozesse werden erfasst und sind (manuell) abrufbar

Monitor Lagerbestand Supply Chain Visibility Transportstatus Auftragsstatus

z.B. SeeCommerce = z.B. SupplySolution z.B. Fedex z.B. Descartes

Materials Production EEE) & Distribution
Management Sales

Collaborative Applikationen lassen sich nach den unterstitzten Prozes-
sen und der Funktion der Collaboration unterscheiden (s. Abb. 6). Wah-
rend Tools wie z.B. i-supply von SupplySolution primér auf die Darstel-
lung von Echtzeit-Informationen abzielen (Monitor), koordiniert die Logis-
tiklosung der Inet-Logistics den gesamten Logistikprozess, indem sie
Echtzeit-Informationen von verschiedenen Partnern integriert und diese
an verschiedene Partner verteilt (Manage). Die Losung von Atlas Com-
merce schliesslich ermdglicht neben einem passiven Informationsabruf
(Monitor) und einer aktiven Verteilung tGber vordefinierte Workflows (Ma-
nage) auch eine Echtzeit-Integration von Informationen verschiedener
Teilnehmer auf Basis eines einheitlichen Datenmodells. Dadurch kdnnen
z.B. alle Partner Beschaffungspléne einheitlich planen und erstellen; es
entsteht eine tbergreifende Optimierung der Supply Chain (Optimize).

© IWI-HSG, November 2001



Tabelle 1:
Beispiele von
Collaboration
Applikationen

ATIASNE COMMERCE

Collaboration
Infrastructure

Kompetenzzentrum Business Networking 2 12

SupplySolution bietet mit i-supply eine L6sung zur uberbetrieblichen
Optimierung der Supply Chain mittels Echtzeit-Informationen. Das
Herz dieser Ldsung bildet die i-Getlt-Komponente, ein Datenextrakti-
onstool, dessen Komponenten dezentral beim Kunden und beim Liefe-
ranten sowie zentral bei einem Business Collaboration Infrastruktur-
Anbieter implementiert (z.B. Covisint) werden. Das i-Getlt-Modul extra-
hiert die relevanten Daten aus dem ERP-System des Kunden und leitet
diese durch dessen Firewall zur zentralen i-supply-Datenbank.

Inet-Logistics integriert alle in einen Logistikprozess involvierten Un-
ternehmen Uber eine standardisierte Plattform, dem logistics-server’
integriert werden. Die Leistungen der Inet-Logistics-Losung sind (1)
Bereitstellung von Transportdokumenten, (2) Bereitstellung der Labels
und Bar-Codes fir den Versand der Pakete, (3) Weiterleitung der
Transportauftrdge an die Logistikdienstleister, (4) Einspeisung von Sta-
tusinformationen der Logistikdienstleister in das Kundenprozessportal
und ggf. (5) Bereitstellung von Zolldaten. Durch den hohen Integrati-
onsgrad kénnen samtliche Informationen in Echtzeit abgerufen werden.

Atlas Commerce bietet mit ,MetaSource’ ein Tool zum Aufbau von Be-
schaffungsplattformen an. Die Applikationsarchitektur umfasst Anwen-
dungen fir das strategische und das operative Beschaffungsmana-
gement, z.B. die Automatisierung von Ausschreibungen, Auktionen,
Katalogmanagement und Lieferantenmanagement. Auf der standardi-
sierten Infrastruktur ,Metaprise PE Platform’ arbeiten alle involvierten
Geschéftspartner in Echtzeit auf Basis unternehmensibergreifender
Workflows zusammen. Ermoglicht wird dies durch ein einheitliches

Datenmodell und eine Integrationsinfrastruktur.

Das Kundenprozessportal treibt kiinftig die internen Prozesse. Eine
Preisanfrage, eine Anderung in einer Auslieferungsadresse, eine Modifi-
kation der Produktspezifikation etc. auf dem Portal missen direkt in die
internen Prozesse einfliessen. Die hierfur erforderlichen internen Infra-
strukturen (Private Hubs) werden sukzessive um Collaboration Funktio-
nalitat und Daten wie z.B. globale Kunden- und Produktdaten weiter
entwickelt. Zum Aufbau dieser Infrastrukturen entstehen Standardsoft-
waresysteme wie z.B. SAP MarketSet oder Oracle Exchange. Im Unter-
schied zu traditioneller Middleware, die primér die Belange einer einheit-
lichen Syntax, d.h. der Integration auf Datenebene, adressiert, zielen
diese Systeme auf hohere Ebenen der Integration wie der Objekt- und
der Prozessintegration. Damit schaffen sie zugleich die Voraussetzung
fur die Integration externer Services wie z.B. Payment, Logistik- und
Fulfillment-Services. Hierdurch kdnnen Uber die Collaboration Infrastruk-
tur nicht nur interne, sondern auch externe Applikationen integriert und
Daten Ubergreifend zur bereitgestellt werden.
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4 Potentiale und Herausforderungen — Integration
und Nutzen stehen im Mittelpunkt

Unternehmen verandern sich durch Collaboration. Sie sind derart orga-
nisiert, dass Echtzeit-Informationen im Kundenprozess(portal) Uber ver-
schiedene Kundenkontaktkanale (z.B. Internet, WAP, Call Center) an-
geboten werden. Auf organisatorischer Ebene fuhrt diese Integration zu
einer Neuorganisation der Vertriebs- und Kommunikationskanale. Vor-
aussetzung ist eine gemeinsam genutzte Infrastruktur, die bestimmte
Leistungen zentralisiert, und sicherstellt, dass diese nicht mehrfach be-
trieben werden (Shared Services). Die Infrastruktur erlaubt dem Unter-
nehmen, den Kunden z.B. Uber mobile Technologien unabhangig von
dessen Ort einzubinden und seine Reaktionen in Echtzeit bei der Leis-
tungserstellung zu bericksichtigen. Unternehmen missen sich diesen
Herausforderungen stellen und die Potentiale, die sich durch die Reali-
sierung von Echtzeit-Informationen bieten, nutzen:

 Transparenz — Ein US-amerikanisches IT-Unternehmen reorgani-
sierte seine gesamte Vertriebsstruktur entlang neu definierter Kun-
densegmente. Diese Neuorganisation brachte den Kunden eine
Betreuung aus einer Hand und dem Unternehmen globale Transpa-
renz Uber seine Kunden.

* Seamless Supply Chain — Die konzernweite Standardisierung der
Applikation hinsichtlich Funktionalitat und Customizing sowie die De-
finition globaler und lokaler Daten ermoglicht dem oben betrachteten
IT-Unternehmen ein globales Reporting und Forecasting. Dabei
konnte die Prognosegenauigkeit auf +/- 2% verbessert werden.

» Partnerintegration — Die Verfligbarkeit von globalen Echtzeit-
Informationen erlaubt es dem IT-Unternehmen seine Lieferanten und
Vertriebspartner besser in die eigenen Prozesse einzubinden, indem
z.B. das Order Fulfillment tber mehrere Stufen mit durchgangigen
Kundendaten abgewickelt werden kann.

» Personalisierung — Die Integration der bestehenden Offline-Kanale
mit dem Internet-Portal fir den Customer Self Service erméglicht es
dem Vertrieb des IT-Unternehmens, Anfragen wichtiger Kunden aus
dem Service-Bereich zu erkennen und auf Kundenanfragen mit indi-
viduellen Losungsvorschlagen reagieren zu kénnen.

Zur Erreichung dieser Potentiale sind aus Unternehmenssicht drei Her-
ausforderungen zu bewaltigen: Collaboration, Business Case und Integ-
ration.

Intensivere Kooperation mit Kunden und Lieferanten — Die erste
Stufe der Kooperation mit den Geschaftspartnern tber Supply Chain-
und Electronic Commerce-Systeme wird bei vielen Unternehmen um
zusatzliche Funktionen der Collaboration angereichert. Die Herausforde-
rung fir Unternehmen besteht darin, die Collaborative Processes und
Applikationen zu definieren und interne Prozesse und Systemarchitektu-
ren darauf abzustimmen.
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Nutzen steht im Vordergrund — Unternehmen nutzen Collaborative
Szenarios zur Erschliessung von Prozesseffizienzen. Entscheidend fir
Collaborative Szenarios ist daher ein nachhaltiger Kundennutzen und
entsprechende ROI-Betrachtungen. Hierbei kdnnen Business Cases
einen Beitrag leisten, indem sie Potentiale und Metriken fir ein konkre-
tes Fallbeispiel aufzeigen.

Collaboration basiert auf Integration — Integration im Sinne der Colla-
boration umfasst alle Ebenen des Business Engineering. Wéahrend auf
strategischer Ebene primér strukturorganisatorische Fragestellungen
behandelt werden, zielt die Prozessebene auf die Gestaltung und Ver-
bindung von Prozessen und Aufgaben und die Systemebene auf die
Integration von Applikationen und Daten.
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Lieferant

Production
components

Assembly of

components

Production
monitors

Collaboration
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Enabler: Effekte: Potentiale:
« Collaboration Tools * Reduktion von Medienbriichen « Transparenz
« Standards und Automatisierung « Seamless Supply Chain

« eService-Provider
« Plattformanbieter

« Verteilung und Zugriff auf
Realtime-Information

« Geschaftspartnerintegration
« Personalisierung

Die zukunftigen Herausforderungen an Collaboration, Business Case
und Integration erfordern konkretes Handeln vom Management. Kriti-
sche Fragen bestehen auf den Ebenen Strategie, Prozess und System:

Fragen auf
Strategie-
ebene

Welche Mdglichkeiten bestehen, um die Kundenbindung zu erhéhen,
(Prozess-)Kosten zu reduzieren und neue Geschéftspotentiale zu
erschliessen?

« Was sind die kritischen Erfolgsfaktoren bei der Umsetzung von Col-
laborative Prozessen?

+ Welche Metriken lassen sich fiir Collaborative Prozesse identifizie-
ren?

» Welches sind die innovativen Mobile-Szenarios und wo liegt ihr be-
triebswirtschaftlicher Nutzen?
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Wie kann der Kundenprozess besser durch Echtzeit-Informationen
und Integration in Portalen abgedeckt werden?

Welche Collaborative Prozesse gibt es, um Geschaftspartner zu in-
tegrieren und wie werden diese umgesetzt?

Welche Prozesse werden uber externe Collaboration Infrastrukturen,
welche Uber interne Collaboration Infrastrukturen abgewickelt?

Welche Services wie z.B. Order Management, Pricing etc. werden
kinftig auf einer internen Collaboration Infrastructure zentralisiert?

Welche neuen Applikationen dienen der Unterstitzung der Collabo-
rative Prozesse? Wie werden diese in die bestehende Systemarchi-
tektur integriert?

Welche Standards setzten sich durch und wie sieht ein Collaborative
Data Management aus?

Welche Applikationskomponenten werden kinftig zentral, welche
dezentral implementiert und verwaltet?

Welche Funktionen werden kinftig von internen (Private Hubs) und
externen Collaboration Infrastrukturen bereitgestellt?
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5 Nutzen einer Teilnahme im CC BN2

Das Kompetenzzentrum Business Networking 2 gibt Antworten auf die
heutigen Herausforderungen im Business Networking. Aufbauend auf
den Ergebnissen der erfolgreich abgeschlossenen Kompetenzzentren
im Business Networking erarbeitet das CC BN2 umsetzbare Ergebnisse
und realisiert dabei konkreten Nutzen (Abb. 8).

5.1 Schwerpunkte — Das CC BN2 erarbeitet mit seinen Partnern
umsetzbare Ergebnisse

Aufbauend auf den Erfahrungen im Business Networking wird sich die
Arbeit des CC BN2 auf sechs Schwerpunkte konzentrieren:

* Collaboration- und Integrations-Architektur — Auf der Grundlage
von Best Practices werden sowohl fur Collaboration- als auch fur
Mobile-Losungen mdgliche Integrationsszenarien analysiert und in
Form einer Architektur dokumentiert.

» Bilaterale Partnerprojekte — Das CC BN2-Team erarbeitet zusam-
men mit Vertretern der Partner in einem konkreten Projekt direkt um-
setzbare Ergebnisse.

» Technologielandkarte — Das CC BN2 analysiert und klassifiziert
innovative Applikationen fur vereinbarte Anwendungsbereiche im
Customer Relationship und Supply Chain Management. Diese Land-
karte soll die Partner bei der Marktbeobachtung und Evaluation ei-
gener LOsungen unterstitzen. Analysen zu einem Themenbereich
werden alle sechs Monate erstellt.

* Prototypen — Das CC BN2-Team setzt einige der erarbeiteten Col-
laboration- und Mobile-Integrationsszenarien in konkreten Prototy-
pen um. Dazu kann auf eine Testumgebung am IWI-HSG zurtickge-
griffen werden.

* Methode — Die Projektmethoden PROMETeBN, PROMETUIBN
und PROMETOBN waren Ergebnisse der jeweiligen Kompetenz-
zentren. Die Partnerunternehmen erhalten die drei Methoden zur
Anwendung. Daneben entwickelt das CC BN2 diese Methoden um
die Schwerpunkte Collaborative Processes, Integrationsszenarien
und Business Case weiter.

* Business Case — Fur ausgewahlte Anwendungsbereiche definiert
das CC BN2-Team Nutzenpotentiale und Metriken und dokumentiert
diese in Form von Business Cases.
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Verteilung der Ergebnisse
des Kompetenzzentrums

Allgemeine Ergebnisse

Bilaterale Ergebnisse

ca. 60%

verfugbar fur alle
Partnerunternehmen

ca. 40%

unternehmensspezifisch
und auf Wunsch
vertraulich

Forschungsergebnisse, die unter-

nehmensibergreifend verwendbar sind.

» Technologielandkarte —
neutrale Studien und experi-
mentelle Implementierung

» Methodik / Leitfaden —
Generalisierung der Erfah-
rungen in bilateralen Projekten

 Publikationen — Generali-
sierung der Projektergebnisse

* Workshops — Regelmaéssiger
Austausch aller Partner

Unternehmensspezifische Ergeb-

nisse, die Teil eines internen

Projektes bei den Partnerunter-

nehmen sind.

« Collaborative Szenarien —
Definition und Spezifikation
von Collaboration Prozessen

* Business Case — Kalkulation
des Nutzens von Collaboration

* Prototyp — Umsetzung eines
Szenarios mit einem
Collaboration Tools

5.2 Welchen Nutzen bringt die Mitarbeit im CC BN2?

Der Nutzen einer aktiven Teilnahme am CC BN2 schlagt sich, bei Um-
setzung der Ergebnisse, nachhaltig im Geschaftsergebnis nieder. Vor-
aussetzung dafir ist ein internes Projekt und ein Projektteam bei den
Partnerunternehmen. Die direkt erkennbaren Nutzenbestandteile sind:

* Projektunterstitzung — Jedes bilaterale Projekt erhalt individuelle
Unterstitzung im Rahmen von 20 Tagen pro Jahr von praxiserfahre-
nen Assistenten des Instituts.

 Kernkompetenzen — Technologielandkarten und die Umsetzung
von Collaboration Szenarien in Form von Prototypen ermdglichen ei-
ne kontinuierliche Marktbeobachtung und erleichtern die Evaluation
eigener Losungen.

» Wissenstransfer - Alle CC BN2 Mitglieder erhalten die Methoden
PROMETOeBN, PROMETOIBN sowie die Business Networking-
Architektur und werden bei Bedarf in den Ergebnissen des CC BN

geschult.

* Methodischer Ansatz — Die CC BN2 Mitglieder bringen das Wissen
der Methoden und des Business Engineering in die bilateralen Pro-
jekte ein und tragen damit zur Strukturierung interner Projekte und

Methoden bei.

» Kostenersparnisse — Durch die individuelle Betreuung der Projekte
konnen Kosten fur Beratungsleistungen eingespart werden. Das An-

wenden von Referenzldsungen und das strukturierte Vorgehen nach
der entwickelten Methode erspart Irrwege und Kosten in weiteren

Projekten.

© IWI-HSG, November 2001



Tabelle 2:
Projektplan
CC BN2

Kompetenzzentrum Business Networking 2 18

Schneller Wissensaustausch - Durch intensive Zusammenarbeit
unterschiedlicher Teilnehmer aus verschiedenen Unternehmen im
CC BN2 kann das Know-how im eigenen Unternehmen in kurzer Zeit
aufgebaut werden. Dies unterstitzt die Identifikation mit vernetzten
Ldsungen und die Umsetzungsmaoglichkeiten im Unternehmen.

Markttransparenz - Die Teilnehmer erhalten regelmassig an ihren
Bedurfnissen orientierte Ubersichten uber die am Markt vorhande-
nen eServices und Collaboration Tools. Diese werden wahrend der
gesamten Laufzeit des Kompetenzzentrums aktualisiert.

Bedarfsgerechte Investitionen — Der Informationsaustausch mit
anderen Partnern und die Arbeitsergebnisse erlauben den gezielten
Mitteleinsatz in die Gebiete mit dem hochsten Nutzen (Projekte,
Technologien, Standards) und erhéhen die Investitionssicherheit.

Netzwerk zwischen Praktikern und Forschung — Im Rahmen des
CC BN2 findet Gber gemeinsame Workshops sowie bi- bzw. trilatera-
le Arbeitstreffen ein Ideen- und Erfahrungsaustausch zwischen dem

Institut fir Wirtschaftsinformatik und seinen Partnern statt.

5.3 Projektplan

Das Kompetenzzentrum CC BN2 startet am 1. Méarz 2002 mit einer
Laufzeit von zwei Jahren. Der Projektplan enthalt funf Ergebnisblocke
und ist in Tabelle 2 dargestellt.

Inhalte

[a02 6/02 9/02 12/02 3/03 6/03 9/03 12/03 03/04]

1. Collaborative Szenarien

1.1. Umfrage Real-time in Portalen
1.1.1. Customer Relationship

1.1.2. Supply Chain

1.1.3. MS: Collaboration Potentiale
1.2. Ableitung Soll-Szenarien

1.2.1. Customer Relationship

1.2.2. Supply Chain

1.2.3. MS: je 3 Szenarien CRMISCM
1.3. Solutions Watch

2. Business Case
2.1. Collaborative Metrics

2.1.1. Sammlung

2.1.2. Auswertung / Definition

2.1.3. MS: Collaborative Metrics Catalog
2.2. Struktur Business Case

2.2.1. Customer Relationship

2.2.2. Supply Chain

2.2.3. MS: Business Case je Szenario

3. Technologielandkarte
3.1. Marktiibersicht / Quick Scan
3.1.1. CRM/SCM-Tools

3.1.2. Plattform Tools

3.1.3. Mobile Tools

3.1.4. MS: AB Technologielandkarte
3.2. Tools-Watch / Update Landkarte
3.3. Architekturszenarien

3.3.1. Grundformen

3.3.2. Integrationsmanagement

3.3.3. Collaborative Data Management
3.3.4. MS: AB Architekturszenarien

4. Vorgehensmethode

4.1. Architekturplanung

4.1.1. Umsetzung Architekturszenarien
4.1.2. MS: Technik Architekturplanung
4.2. Integrationsplanung

4.2.1. Umsetzung Integrationmgmt
4.2.2. MS: Technik Integrationsplanung
4.3.10 Do's & Don'ts

5. Prototyp
5.1. Aufbau Testumgebung

5.2. Test ausgewahliter Collab-Tools
5.2.1. CRM/SCM-Technologien
5.2.2. Infrastruktur-Technologien
5.2.3. Mobile Technologien

5.3. Prototyp |

5.3.1. Umsetzung Soll-Szenario
5.3.2. Testbetrieb

5.3.3. Auswertung

5.4. Prototyp Il

5.4.1. Umsetzung Soll-Szenario
5.4.2. Testbetrieb

5.4.3. Auswertung

Erstellen Final Report

Workshop
|Steering Committee Meeting

ul

= e e ™ e ™
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5.4 Bisherige Erfahrungen — Ergebnisse aus dem CC BN

Die Partnerunternehmen des CC BN sind: Robert Bosch GmbH,
DaimlerChrysler AG, Deutsche Telekom AG, emagine GmbH, ETA SA
Fabriques d’Ebauches (Swatch Group), F. Hoffmann-La Roche Ltd.,
Hewlett Packard (Schweiz), SAP AG und Triaton GmbH. Schwerpunkte
der bilateralen Projekte mit diesen Unternehmen waren:

Business Networking Architektur — Gemeinsam mit der zentralen
IT-Gruppe von Bosch wurde eine IT-Architektur fir den gesamten
Konzern entworfen.

Architekturplanung und -nutzen — In Zusammenarbeit mit einem
internen Team der Deutschen Telekom wurden die Eckpunkte einer
konzernweiten Systemarchitektur definiert und Nutzenpotentiale ab-
geleitet.

Integrationskonzept fur Portale — Bei der DaimlerChrysler wurde
ein Integrationskonzept fir Kundenprozessportale zur personalisier-
ten Unterstltzung verschiedener Kundengruppen entwickelt.

Secure Multi-Channel Transactions — Das Ergebnis des emagine-
Projekts ist eine Marktanalyse von Anbietern von Infrastrukturen far
sichere Multi-Channel Transaktionen sowie der Entwurf von Szena-
rien fur das kooperative Schadenmanagement in Versicherungen.

Value Collaboration Networks — Das Projekt bei Hewlett-Packard
umfasste ein Methodenhandbuch fur Value Collaboration Networks,
eine Marktplatzstudie in der Konsumagtterindustrie sowie den Aufbau
eines Prototypen fur ein Collaborative Szenario im Handel.

Aufbau eines Kundenprozessportals — Bei der ETA SA, einem
Unternehmen der Swatch Group, wurde ein gemeinsam entwickelter
elektronischer Katalog auf dem Portal zur Distribution von Uhrwer-
kersatzteilen um eServices fur Payment und Logistik erweitert.

Portalarchitektur — Die Analyse der Auswirkungen neuer Intermedi-
are im Geschaftsnetzwerk sowie die Untersuchung einzelner Kun-
denprozesse von Patienten, Doktoren und Grosshéndlern standen
im Zentrum der Aktivitaten bei Roche.

eServices fur Payment und Fulfillment — Bei der SAP wurden e-
Services aus den Bereichen Payment und Fulfillment fir die Erweite-
rung der CRM Business Scenarios analysiert.

Whitepaper ,Transformation’ — Bei der Triaton wurde ein Architek-
turkonzept fur die ,eTransformation’ der chemischen Industrie sowie
Fallstudien fur Prozessportale in der Pharma- und Chemieindustrie
erarbeitet.
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Ein Hauptergebnis des CC BN ist die Architektur flr das Business Net-
working (s. Abb. 9). Diese Architektur fokussiert auf die effiziente Gestal-
tung von Portalen und eServices durch Definition der Gestaltungsele-
mente, z.B. fir den Aufbau von Kundenprozessportalen. Die Architektur
orientiert sich an den Prinzipien des Business Engineering und bietet
einzelne methodische Elemente (Techniken) fur die Umsetzung:

* Analyse der Geschéftsarchitektur — Diese Technik unterstltzt den
Portalarchitekten bei der Ausrichtung auf Kundensegmente und der
Integration weiterer wichtiger Vertriebskanale.

» Potentialanalyse — Die Potentialanalyse soll bei der Erhebung von
Potentialen fir Kundenprozessportale helfen, indem sie auf der Ba-
sis eines Projektportfolios konkrete Szenarien anhand von Metriken
bewertet.

 Kundenprozessanalyse — Die Kundenprozessanalyse dient der
Erhebung des Kundenprozesses und der Definition der zu bindeln-
den Portalleistungen.

» Kooperationsprozessanalyse — Diese Technik unterstitzt den Por-
talarchitekten bei der Ableitung von Kooperationsprozessen und
dem Einbezug von eServices.

* Analyse der Portalarchitektur — Die Analyse der IST-Architektur
dient als Voraussetzung zur Definition der Anforderungen an die Ap-
plikationsarchitektur.

* Entwicklung der Integrationsarchitektur — Der Aufbau integrati-
onsrelevanter Komponenten steht im Zentrum der letzten Technik.
Diese soll beim Design der Datenarchitektur und der Schnittstellen
helfen.
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6 Organisation und Finanzielles — Kompetenzzent-
ren sind bewahrte Kooperationsmodelle

6.1 IWI-HSG als Partner

Das Institut fir Wirtschaftsinformatik an der Universitat St. Gallen (IWI-
HSG) ist mit finf Professoren und ca. 60 Mitarbeitern eines der gréssten
seiner Art in Europa. Es verfolgt in erster Linie angewandte Forschung,
die sich fast vollstandig selbst finanziert.

Das Ziel des Forschungsprogramms Business Engineering (BE HSG) ist
es, den Unternehmen Strategien, Konzepte und Methoden zur Trans-
formation in die Informationsgesellschaft zur Verfligung zu stellen. Das
IWI-HSG hat es sich daher zur Aufgabe gemacht, die Strukturanpas-
sungen der Markte, der Unternehmen und der Arbeitsformen im Informa-
tionszeitalter mitzugestalten. In verschiedenen Projekten und Kompe-
tenzzentren erarbeiten Gber 50 namhafte Partnerunternehmen zusam-
men mit dem IWI-HSG innovative Loésungen und Methoden auf strategi-
schen Gebieten des Informationsmanagements. Das IWI-HSG kann auf
eine langjahrige Reihe von Ergebnissen aus bereits abgeschlossenen
Kooperationen zurtickblicken, die heute bei zahlreichen Unternehmen
erfolgreich angewendet werden.

6.2 Kompetenzzentren als erfolgreiche Kooperations-
modelle

Das Institut fir Wirtschaftsinformatik an der HSG verfugt uber mehrjahri-
ge Erfahrungen im erfolgreichen Betrieb von Kompetenzzentren. Ein
Kompetenzzentrum vereinigt unter der wissenschaftlichen Leitung des
Professors Institutsmitarbeiter und Experten aus den Partnerun-
ternehmen in einer Arbeitsgruppe. Die Arbeit der Institutsmitarbeiter wird
durch die Beitrdge der Partnerunternehmen finanziert. Die operative
Leitung des Kompetenzzentrums tUbernimmt ein erfahrener Projektleiter.

Jedem Kompetenzzentrum steht ein Beirat (Steering Committee) zur
Seite, der sich aus je einem Vertreter pro Partnerunternehmung des
Kompetenzzentrums zusammensetzt. Die Aufgaben des Beirats umfas-
sen die Steuerung und die Kontrolle des Kompetenzzentrums. Der Bei-
rat verabschiedet bzw. revidiert den durch den CC-Leiter vorgeschlage-
nen Projektplan und kontrolliert den Projektfortschritt anhand der Pro-
jektstatusberichte und die inhaltlich geleistete Arbeit anhand von Ar-
beitsberichten. Der Beirat tagt zweimal im Jahr. Fur die Aufnahme neuer
Partnerunternehmen ist die einstimmige Zustimmung des Beirates erfor-
derlich. Der Beirat setzt sich in der Regel aus Fuhrungskraften der Part-
nerunternehmen zusammen. Ein Beiratsmitglied kann dabei durchaus
auch Mitglied in der Arbeitsgruppe des Kompetenzzentrums sein.

Projekte, die im Themenbereich eines Kompetenzzentrums bei den
Partnerunternehmen aufgesetzt sind, werden von Institutsmitarbeitern
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methodisch unterstiitzt. Die Institutsmitarbeiter nehmen dabei auch die
aus den Projekten resultierenden Anforderungen auf.

Wesentlicher Bestandteil der Arbeit in einem Kompetenzzentrum sind
die Workshops der Arbeitsgruppe. Jedes Partnerunternehmen ist in der
Regel durch 1 bis 3 Mitarbeiter in der Arbeitsgruppe vertreten. Eine Kon-
tinuitdt in der Besetzung der Arbeitsgruppe ist anzustreben. Zwischen
den Workshops finden Arbeitsphasen statt. Hier werden die Workshop-
ergebnisse aufgearbeitet, Recherchen angestellt und die Arbeitspakete
gemass Projektplan vorangetrieben. Ublicherweise iibernehmen auch
die Arbeitsgruppenmitglieder der Partnerunternehmen Arbeitspakete,
wenn es der Sache nach sinnvoll ist. Die Arbeitsergebnisse werden in
der Regel in Form von Arbeitsberichten dokumentiert.

Die Erfahrungen der vorangegangenen Kompetenzzentren haben ge-
zeigt, dass eine erfolgreiche Zusammenarbeit vom Vorhandensein eines
bilateralen Projektes abhangt. Dieses Projekt muss seitens der Partner-
unternehmen aktiv unterstiitzt werden und sich auf ein stabiles Projekt-
team stitzen kdnnen. Ein optimaler Nutzen wird nach Umsetzung der
erarbeiteten Ergebnisse erzielt. Ziel der Arbeiten des CC BN2 ist daher
die Umsetzung der Ergebnisse bei einem oder mehreren Partnerunter-
nehmen. Dazu wird jedem Partnerunternehmen ein erfahrener Assistent
des IWI-HSG im Rahmen von ca. 20 Tagen p.a. zur Verfigung gestellt.

6.3 Aufwendungen

Das hochgerechnete jahrliche Budget fir das Kompetenzzentrum zeigt
Tab. 3. Die Kalkulation basiert auf den Zahlen des vorangegangenen
Kompetenzzentrums CC BN aus dem Jahre 2000.

Prof. Osterle 30 Tage a CHF 2,300 69,000
Leiter des Kompetenzzentrums 120 Tage a CHF 1,600 192,000
5 Assistenten 600 Tage a CHF 1,100 660,000
Organisation Workshops CHF 70,000
Bucher, Artikel und Zeitschriften CHF 10,000
Hard- and Software CHF 15,000
Aufwendungen fiir Kundenbesuche, Konferenzen, Schulungen etc. CHF 35,000
Buromaterial CHF 15,000
Administrative Aufwendungen CHF 14,000
Gesamtkosten CHF 1,080,000

Die Mitgliedsgebiihr im CC BN2 fir Partnerunternehmen betragt CHF
120'000 p.a. (zzgl. MwSt.). Fur Fragen zum CC BN2 steht Ihnen Herr Dr.
Rainer Alt gerne zur Verfligung.

Institut fur Wirtschaftsinformatik

Universitat St. Gallen Institut fur Wirtschaftsinformatik
Miiller-Friedberg-Str. 8 '<
CH-9000 St. Gallen YA, Universitit St.Gallen

Tel.: ++41 71 224 2420
Fax: ++41 71 224 2777
E-mail: Rainer.Alt@unisg.ch
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