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Internet Quotient  -  Return on Invested Capital
(CISCO)
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Cisco unterstützt den Prozess des Netzwerkbesitzes
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150 Lieferanten

Avnet Marshall unterstützt den Prozess rund um
elektronische Komponenten

Costing

Procurement

Customer Service

Production

Product Design

Scan Technology

Accounting

Product Constr.

Accounts Payable

. . .

Costing

Online Design Lab

Order Service

Product Search

Interactive Training

Product Marketing

Customer Selection

Vendor Managed
Inventory

Accounts Payable

50´000 Kunden
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l E.N.E.N.: Education News and Entertainment Network
l @ONCE: One-to-one marketing
l Multi-Vendor Product Catalog
l Order Agent
l Just-in-Time inventory management
l Auto Replenishment Programs
l Bills of materials management
l Customer in-house stores
l Kitting
l On-line engineering design labs
l Seminconductor programming and testing
l Manned technical field support
l ...

Avnet Marshall bietet viele Services mit zusätzlichem
Kundennutzen
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Business Bus

Polizei

Automobil-
club

Rundfunk

Verkehrs-
information

             

   eServices Wetter Geschäftspartner-
verzeichnis Zahlung

Auto-
hersteller

Armaturen-
 bretthersteller

Auto-
journal

Reifen-
hersteller

Parken

Uhren-
hersteller

Publizieren Autosuche

Konfigurieren Konfigurieren

Finanzierung
Zahlung

Navigation Fahren

. . . . . .

Kundenprozess,
z. B. Autobesitz

Navigations-
dienst

Integrator, 
z.B.Mobilitäts-

anbieter

Unterhaltung
um‘s AutoClub-Kommun.

Fernsehen

Administration Steuer-
erklärung

. . .

Jeder muss seine spezifischen Chancen erkennen
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Auto-
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Auto-
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hersteller
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hersteller

Publizieren Autosuche

Konfigurieren Konfigurieren
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Navigation Fahren
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Kundenprozess,
z. B. Autobesitz

Navigations-
dienst

Integrator, 
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Unterhaltung
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Fernsehen
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. . .

Jeder hat 7 strategische Optionen

Integrator

Value Added
Service

Kaufe
eService

Verkaufe
eService

Content
Chain

Supply Chain

Auction

Finance Chain
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Jeder hat 7 strategische Optionen

Integrator

Value Added
Service

Kaufe
eService

Verkaufe
eService

Content
Chain

Supply Chain

Auction

Finance Chain

Prozess-
abdeckung

Kunden-
nutzen

Krit. Masse
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Erkenntnisse

l Der Kundenprozess ist der Ausgangspunkt.

l Prozessportale binden den Kunden durch

n Unterhaltung

n kundenspezifisches Wissen

n Übernahme von Nicht-Kern-Aktivitäten

n Integration der Prozesse
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Konkrete Schritte

l eBusiness Workshop

nGeschäftsmodell verstehen

l eBusiness Strategie

n Eigene Produkte und Services positionieren

l eBusiness Lösung: Geschäft, Prozess, System

n Lösung und Nutzen realisieren


