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Kapitel 5

AuBenwirksame Informationssysteme
und Electronic Commerce
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Wiederholungsfragen Kapitel 5

= Was sind auBBenwirksame Informationssysteme und wie
konnen sie klassifiziert werden?

= Was ist ein Internet-Portal? Nennen Sie drei Typen von
Unternehmensportalen.

= Wie funktioniert ein Internet-basierter Suchdienst?
= Was ist ein vertikaler elektronischer Markt?

= Wie funktioniert eine Hollandische Auktion?

SEITE 4




Lehrbuch WIRTSCHAFTSINFORMATIK

Integration von Marktpartnern durch
auBBenwirksame Informationssysteme
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E-Business / E-Commerce

= Abwicklung von Markttransaktionen tUber
Rechnernetze, insbesondere uber das Internet.

= Ein- und Verkauf von Produkten

= VVermarktung von Dienstleistungen
= B2C - Business to Consumer

= B2B - Business to Business

= Unterstlitzung des traditionellen und des virtuellen
Geschafts
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AuBBenwirksame
Informationssysteme

Klassifikation auBenwirksamer Informationssysteme

. .. Koordination
Unterf;tutzte Unterstiitzte Unterstutzte il Adressierte Konzeptionelle wirtschaftlicher .
Funktions- Markttrans- Branchen- . R Betreiber des IS
. Prozessebenen . .. Zielgruppen Ausrichtung Austausch-
bereiche aktionsphasen orientierung
prozesse

—Beschaffung —Transaktions- —IS zur Unterstiit- [~Produktorien- —Betriebe: B2B- Geschiftsfall- —Von einem —Ein Betrieb:

(Einkauf): systeme zung der tierte IS, bzw. zwischenbe- | bezogene IS Betrieb Betriebs-

Beschaffungs-IS o Informations- Produkt- triebliche IS, z.B. ) hierarchisch eigene IS

. ~Kommunikations- | phase lebenszyklus- Lieferanten-IS, Beziehungs- gesteuerte IS )

—Marketing und ) management- Geschifts- orientierte IS, ) —Konsort!um:

(Absatz): Kooperations- IS zur Unterstiit- ) 7.B. CRM-. SRM- [ Elektronische Konsortien-

- systeme (PLM) kunden-IS )

Marketing-IS systeme zung der Systeme Marktsysteme gefiihrte IS

Eres d Vereinbarungs- | Branchenspezi- Privathaushalte: U h Unabhinei
Dienstleistungen: untersttvungs. | fisch: Vertlkale IS B2C: hzw. Cnetwerker | Diitte pNeutrale®

* unterstutzungs- . bzw. Branchen-IS Konsumenten-IS : o
Hilfs- und systeme —IS zur Unterstit- ZW. Branchen EDI-Systeme, IS
Zusatzdienste zung der —Brancheniiber- Supply-Chain-
Abwicklungs- greifend: Management-
phase Horizontale IS Systeme
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Zielgruppen und unterstutzte Funktionsbereiche
auBenwirksamer Informationssysteme

Unterstiitzte
Funktions-
bereiche
Hilfs- und Zusatz-

Marketing (Absatz) |Beschaffung (Einkauf) dienste

Zielgruppen

Konsumenten-IS,

B2C-CRM Suchdienste

Private Verbraucher
(Haushalte)

Hierarchische
Webkataloge

Benachrichti-
gungsdienste

Virtuelle
Gemeinschaften

Elektronischer Markt

Lieferanten-IS,
B2B-SRM

Geschéftskunden-IS,
B2B-CRM

i
T
o

iy

Auktions-,
Ausschreibungs-
und Borsen-

Elektronischer Markt
Gewerbliche S IE
Marktpartner Vertrauens-
(Geschiftskunden, unterstiitzende

Lieferanten) Dienste

Bezahldienste

Elektronischer Datenaustausch (EDI)
Supply-Chain-Management (SCM)

Transport-
dienste
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Fokussierung auf Internet-basierte
B2B- und B2C-Informationssysteme

Lieferkette = ubergreifende Wertschopfungskette

; }Indire%Vertri%‘

Zwischenbetriebliche Informationssysteme

Konsumenten

&Direkter Vertrie> ‘

Konsumenteninformationssysteme
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Was ist eine ,,Wertschopfungskette"?

= Abfolge der Aktivitaten eines Betriebs, um marktfahige
Guter zu erstellen und abzusetzen, deren Verkaufswert
hoher ist als die Summe der Einstandskosten aller
Produktionsfaktoren (= Wertschopfung)

= Betriebsintern: Forschung & Entwicklung - Beschaffung
- Produktion - Marketing

= Betriebsubergreifend: Lieferkette
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Entwicklung der Zahl der Websites
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Geschaftserwartungen an das Internet

|

Geschafts-
erwartung

Ignoranz

Aufbruch

Euphorie

Enttduschung Konsolidierung

1985 1990
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Mogliche Marktveranderungen
durch Electronic Commmerce

= dargestellt am Beispiel des Buchmarkts
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Typischer Vertriebsweg in der
Buchbranche

Verlag GroBhandel Einzelhandel

| Bibliothek

Buchhandlung

=l
G

=l

Recherche Layout Sortimentsg. Sortimentsg. ?
Schreiben Satz, Druck Lagerhaltung Lagerhaltung KonsumentIn
Korrektur- Werbung Transport Kundenberatung juvi ey
lesen Verkauf Verkauf Verkauf

10 % 45 % 10 % 35 % 100 %

\ + USt.

map- Produkte und Produktinformation <@mm  Produktspezifikationen / Kundenauftrage
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Brancheninformationssystem

Verkaufsabrechnung

Kundenauftragsbearbeitung

| i
A

i,

Unternehmens- und Produktinformation Riks ““ Bibliothek

”@a 148 444 /'//

- 2
-
< |

Autor Verlag GroBBhandel Einzelhandel Konsumentln
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Direktvertrieb in der Buchbranche

Verkaufsabrechnung

{im

I |

Kundenauftragsbearbeitung

Produkte und Produktinformation

? ? ?

i
42 @ =
i ﬂ TIIT

— Verlag GroBhandel Einzelhandel Bibliothek
Autor Konsument
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Internet-Vertrieb
elektronischer Bucher

= Elektronische Bucher lassen sich

= schnell und kostengulnstig vervielfaltigen und uber
Netze Ubermitteln

= kompakt in tragbaren Rechnern speichern
= am Bildschirm lesen
= Kopierschutz fur urheberrechtlich geschutzte Werke

= Dedizierte, mobile Lesegerate im Taschenbuchformat und
Leseprogramme fur universelle PDAs und PCs
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Digitale Guter

Ubersicht iiber digitalisierbare Giiter

- Tagebiicher

Nachrichten P rodukt-. Unterhaltung || Reservierungen|| Finanzmittel P|:ozesse,
information Dienste
- Zeitungen - Produktbe- - Fotos - Bahn, Bus - Geld - Formulare
schreibungen
- Zeitschriften § - Musikstiicke I Fluglinien - Schecks - Berichte
| Plakate - Benutzerhand- | g o  Hotels, | Kreditkarten |- Geschiftsdo-
blicher
. Restaurants . kumente
- Briefe, .. FTV- - Wertpapiere
Kurzmitteilun- [ Lehrmaterialien Programme - Reisen . . - Software
gen Kataloge - Sicherheiten
Postkarten - Spiele - Veranstal-
G . - Testberichte tungen
- Gesprdche - Ritsel
L Empfehlungen - Kurse
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Digitale Guter

Digitale Guter sind immaterielle Mittel zur
Bedurfnisbefriedigung (Produkte oder Dienstleistungen), die
in digitaler Form vorliegen (durch Zeichen reprasentiert).

= Digitale Guter folgen eigenen 6konomischen ,Gesetzen".
= Trennung von Inhalt und Medium moglich

= Hoher Zeitbedarf und hohe fixe Kosten fir die Entwicklung,
sehr geringer Zeitbedarf und sehr geringe Kosten flr die
Vervielfaltigung und Distribution

= Problem: Illegales Vervielfaltigen.

= Diese Merkmale ermoglichen bzw. erfordern neue Marketing-
Konzepte.
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Okonomische Auswirkungen
des Internets

Neueinsteigern wird Markteintritt erleichtert

Tuchtige Unternehmer konnen schneller erfolgreich sein

GroBeres, leichter vergleichbares Angebot

Erhohte Markttransparenz - Preisdruck - Gewinnreduzierung

Internet-Markte beeinflussen Markte der realen Welt
= Aufhebung ortlicher Monopole

= An der Gewinnschwelle arbeitende Betriebe geraten in
Bedrangnis

= Gefahr der Ausschaltung von Absatzmittlern
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Veranderungen der Wertschopfungskette:
Thesen zur Bedeutung der Absatzmittler

= Disintermediation

= Ausschaltung von Intermediaren - Verkurzung der
Wertschopfungsketten

= Re-Intermediation

= Andere Intermediare - ahnlich lange Wertsch6pfungsketten

= DisinteREmediation

= Neue, spezialisierte Intermediare - Verlangerung der
Wertschopfungsketten
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Reduktion der notwendigen Kontakte zwischen
Marktteilnehmern durch Intermediare

Angebot Nachfrage

/

/’.’ O
o——— ——— ¢
o——— 5

Handler, Broker,

Versteigerer
Rrv 1

g/ m O
A y
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Nutzen von elektronischen
Absatzmittlern

= Vermittlung zwischen Angebot und Nachfrage
= Umfassendes Sortiment und qualifizierte Information

= Vielfach gunstigere Preise durch bessere Marktkenntnis
und groBere Abnahmemengen

= Zeit- und Kosteneinsparungen bei der Suche nach
Produkten und Dienstleistungen

= Vertrauensinstanz, wenn sich Anbieter und Nachfrager
nicht kennen bzw. beurteilen konnen
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Worin besteht die
Wertschopfung des Internets?

= Das Internet schafft Wert durch die Senkung der Kosten
der Informationsubertragung.

= MOglichkeit des schnellen, gezielten Zugriffs auf
Information, die irgendwo im weltweiten Netz auf
Rechnern gespeichert ist.

= Information ist in bisher nicht da gewesener Menge,
Vielfalt und Einfachheit verfligbar.

= Information kann auf bestimmte Benutzer oder
Bedurfnisse zugeschnitten werden.

= Wir kobnnen das Internet dazu benutzen, um in weit
reichendem Umfang unser Geschafts- und Privatleben zu
organisieren!
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Positive Netzwerkeffekte

= Erhohte Verbreitung eines Gutes kommt sowohl den
Produzenten als auch den Kunden zu Gute.

= Konsumeffekte

= Nutzen eines Gutes steigt mit der Anzahl von
Einheiten, die verkauft werden kdénnen.

Beispiele: Faxgerat, Telefon, Softwareprodukt
= Produktionseffekte (Economies of Scale)

= Durchschnittliche Stlickkosten sinken mit
zunehmendem Absatz bzw. Teilnehmerkreis
(Stuckkosten-Degression)

Beispiele: PKW- und Chip-Industrie, Standardsoftware-
Hersteller, Telekom-Netzbetreiber
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Positive Netzwerkeffekte
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Wettlauf ins Internet

o Sofortige
Positive Netzwerkeffekte Skalierbarkeit

Konsum- Produk-
effekte tions-
effekte

Der Gewinner bekommt alles
Voraussetzung:
Starker Lock-in

Der Erste gewinnt
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Der Erste gewinnt

= Friher haufig gehorter Rat: Erster zu sein, ist in der
Internet-Okonomie weitaus wichtiger als in der
herkdmmlichen Wirtschaftswelt!

= Grund: Ein groBer Kundenstock erschwert es spater in den
Markt eintretenden Konkurrenten, die wettbewerbs-
notwendigen Economies of Scale zu erreichen.

= \oraussetzung: Starke Kundenbindung (lock-in)

= Konsequenz: Kundengewinnung ,,um jeden Preis"
= Hohe Anfangsinvestitionen
= Massive Werbung

= Stark verbilligte oder kostenlose Produkte

SEITE 28
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Starker Lock-in-Effekt

= Wird durch starke Konsumeffekte und hohe Wechselkosten
bewirkt

= Zum Beispiel durch
= hohen Monopolisierungsgrad (mangelnde Alternativen)
= fehlende Mitnahmemaoglichkeit von Telefonnummern
= Meilengutschriften bei Fluglinien

= Kontonummern, Kredite und individuelle Betreuung
(Vertrauensverhaltnis) bei Banken

= Funktionsubernahme und kostenlose Terminals
(,elektronische Fesseln™) fur Kunden

= virtuelle Gemeinschaften
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Internet und ,,Der Erste gewinnt"

= Online-Handel hat groBtenteils nicht die Charakteristika von
= ,Der Erste gewinnt" und
= ,Der Gewinner bekommt alles"
= Es fehlen meist
= starke Konsumeffekte
= starke Kundenbindung (Lock-in) und
= sofortige Skalierbarkeit.

= Economies of Scale kdnnen bedeutsam sein, es gibt aber
keinen Unterschied zu den herkdmmlichen Verkaufsstatten
derselben Branche in der realen Welt.
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Zusammenfassung

= Es gibt in der Realitat kaum eine so starke Bindung der Kunden,
dass diese vor Wettbewerbern mit wesentlich besseren
Produkten ,geschutzt™ sind.

= High-Tech-Markte weisen Bedingungen auf, die zu sehr grof3en
Marktanteilen fiUhren kdnnen. Ein MarktfuUhrer wird jedoch nur
seine Position behaupten kdnnen, so lange die Kunden sein
Produkt als Bestes ansehen.

= Die meisten Internet-Markte unterscheiden sich nicht von den
entsprechenden Markten der realen Welt.

= Das Internet bietet wesentliche Unterstutzung fur das Geschaft,
aber es andert das Geschaftsmodell nicht fundamental.

= Die beste Strategie in allen ,Welten": Bessere Produkte zu
niedrigeren Kosten!
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Geschaftsmodelle fur E-Commerce

Ein Geschaftsmodell

= beschreibt die Geschaftstatigkeit eines Unternehmens
oder eines Unternehmenszweigs aus der Sicht der
Wertschopfung, der Kosten und der Erl6se,

= kennzeichnet
= die Geschaftsidee und die Wertschopfungsziele,

= das Konzept, wie die Wertschopfung zu erzielen ist
(Leistungsmodell) und

= das Ertragsmodell, das die eingesetzten Ressourcen
und die geplanten Einnahmequellen gegenuberstellt,

= bildet den Rahmen fur das Angebot von Produkten und/
oder Diensten eines Unternehmens.
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Geschaftsmodelle fuir E-Commerce -
Grobklassifikation von Internet-Unternehmen

Netze
Materielle Hohere Kommuni-
Guter kationsdienste
Inhalte Anwendungsdienste,

Hilfs- und

(digitale Guter) .
Zusatzdienste
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Geschaftsmodelle fur E-Commerce -
Bestandteile

Vision (Geschaftsidee), Ziele

Marktabgrenzung, Standort, Rechtsform, strategische Allianzen

Produkt- und Programmpolitik und ihre IT-Unterstltzung

Preispolitik und ihre IT-Unterstutzung

Distributionspolitik und ihre IT-Unterstiutzung

Kommunikationspolitik und ihre IT-Unterstitzung

Ressourcen, Budget, Organisation
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Geschaftsmodelle fur E-Commerce

Die Bedingungslage umfasst jene Faktoren, die vom Betreiber
eines auBenwirksamen IS nicht oder zumindest nicht
kurzfristig beeinflusst werden kdnnen, die jedoch

— die Chancen und Risiken des E-Commerce und

— die Grundsatzentscheidungen beim Aufbau von
Konsumenteninformationssystemen

mafBgeblich bestimmen.
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Zum Beispiel haben SuBwaren schlechte
Chancen beim WWW-Verkauf, weil ...

= Impulsguter

= Aussehen, Geschmack, Geruch sind kaufbestimmend
= Kein Probieren mdglich (wesentlich bei Erstkaufen)

= Kinder sind kaufbeeinflussend

= Niedriger Preis, unwesentliche Preisunterschiede

= Verderblichkeit

= Nicht digitalisierbar, niedriger Informationsgehalt

= Spanne deckt nicht die Distributionskosten

= Uberall erhaltlich, Zeitpunkt des Kaufes unbedeutend
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Zum Beispiel haben Musikstucke, Bucher,
Computerprodukte, Tickets gute Chancen
beim WWW-Verkauf, weil ...

= Standardisiert, bekannt, hohe Innovationsrate

= VVerpackung, Geschmack, Geruch sind nicht kaufbestimmend
= Probieren maoglich (wesentlich bei Erstkaufen)

= Internet-Benutzer sind primare Kaufergruppe

= Wesentliche Preisunterschiede, hohe Spannen

= Hohe Haltbarkeit, keine Lagervoraussetzungen

= Digitalisierbar, elektronische Distribution moglich

= Nicht Uberall erhaltlich, Bestellung von zu Hause wesentlich
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Internet-Portale

= Website (= Webauftritt eines Anbieters), die einen haufigen
Einstiegspunkt fur Benutzer des Internets bildet, oder die
Benutzer oft als zentrale Anlaufstelle aufsuchen

= Site (engl.) heiBt auf Deutsch: Stelle, Statte, Ortlichkeit,
Sitz, Schauplatz

= Website hei3t auf Deutsch NICHT Webseite!
= Unterschiedliche Typen von Portalen nach
= Art der Anbieter und Benutzer
= Art der vorherrschenden Ressourcen und Dienste

= Art der Zugangsmaoglichkeiten Uber Endgerate
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Klassifikation von
Internet-Portalen

Klassifikation von
Internet-Portalen

Portale flr
spezielle Endgerate

Unternehmens-
portale

Dienstportale

Interne (Intranet) Portale fir den
Unternehmensportale Internet-Zugang

flr Mitarbeiter und Webhosting

AuBenwirksame (Extranet) L .
Unternehmensportale Portale flr héherwertige

fiir Konsumenten Kommunikationsdienste

AuBenwirksame (Extranet) Portale far Hilfs- und
Unternehmensportale Zusatzdienste (z.B.
flir Geschaftskunden Suche, Navigation)

AuBenwirksame (Extranet) - s
Unternehmensportale Portale flr Informations

fir Lieferanten und Anwendungsdienste
Portale fir Horizontale Portale
elektronische Markte (Brancheniubergreifende Portale)
(Extranet) Vertikale Portale
(Branchenportale)
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Unternehmensportal

Einblick. Expertise.

Partnerschatft.

ere Experten ur
und Tech

wein. o 00

What's new on
a Smarter Planet?

Wimbledon 2015 \\ .
i )
? 1

Vernetzen Sie sich mit uns: i £

nen fiir Uber 1BM W e e Aktuelle Themen Meistgesuchte Links




Dienstportale - Beispiele

= Horizontale Portale

= Vertikale Portale
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Eine universelle Portalsoftware
ermoglicht den Benutzern ...

auf das Portal als zur Erflllung

den Zugriff von
ihrer Aufgaben

entsprechend
ihrer Rolle ... jedem Endgerat Integrationspunkt
_ _ Entschei-
itarbeiter dungsunter-
stltzung
Kommuni-
kation und

Kooperation

Information
(strukturiert
und un-
strukturiert)

Abwicklung

Sonstige von
Partner Geschafts-
prozessen
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Beispiel: Zielgruppen des WU-Portals

WIRTSCHAFTS

AND BUSINESS

n & 5=

INFORMATION UBER WU Struktur WU Strategie Studium Forschung  Executive Education Highlights ~Campus

INFORMATION FUR Studierende

SELF ASSESSMENT TESTS

STUDIENANGEBOT

BEWERBUNG &
ZULASSUNG

STUDIEREN AM CAMPUS

INTERNATIONALE
MASTERSTUDIERENDE

INFOS FUR SCHULEN

TAG DER OFFENEN TUR

BERATUNG & KONTAKT
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Studieninteressierte

1. KinderuniWirtschaft
am Campus WU
08.07.15 - 09.07.15

Klicken Sie auf die Bilder, um detaillierte Informationen zu erhalten.
Wir freuen uns, dass Sie sich fiir ein Studium an der WU interessieren!

Auf diesen Seiten erhalten Sie alle wichtigen Informationen rund ums Studium an der WU - ob Sie Fragen
zu Studienangebot, Bewerbung und Zulassung haben oder die richtige Studienwahl treffen wollen - wir
unterstiitzen Sie bestméglich dabei.

Nutzen Sie die linke Navigation, um die WU kennen zu lernen und sich einen Uberblick iber die
wichtigsten Informationen fiir Studieninteressierte zu verschaffen.

Die Studienwahl ist eine der wichtigsten Entscheidungen im Leben und gar nicht so einfach bei der Vielfalt
an Unsere Self Tests sollen Ihnen dabei helfen, mehr tber Ihre Interessen,
Fahigkeiten und Studienmotivation zu erfahren und somit die richtige Wahl zu treffen.

Fiir weiter Fragen steht Thnen das Team der Studieninformation gerne zur Verfigung.

MEMBER OF C/ CEMS PEE'-M

Besucher/innen
Studieninteressierte
WU-Studierende
Internationale Studierende
Mitarbeiter/innen
Unternehmen
Grundungsinteressierte
Presse Alumni
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Einbeziehung der Benutzer in Gestaltung der
Struktur, Prasentation und Inhalte von Portalen

Anpassung von
Struktur,
Prasentation und
Inhalten an die
Benutzer

e Keine individuelle Anpassung maoglich

e Individuelle Anpassung durch den
Benutzer: adaptierbares Portal

e Individuelle Anpassung automatisch durch
das System: adaptives Portal

Bereitstellung von
Information und
Diensten durch

die Benutzer

e Kein oder geringer Anteil der
benutzergenerierten Inhalte

e Mittlerer Anteil der benutzergenerierten
Inhalte

e Hoher Anteil der benutzergenerierten
Inhalte
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Suchdienste

Klassifikation von Suchdiensten

Gegenstand Bereich Verfahren
der Suche der Suche der Suche
(Was?) (Wo?) (Wie?)
— Objekte aller Art — Internet-Dienst: — Indexbasierte
WWW, E-Mail, FTP, Stichwortsuche

— Personen und
Institutionen — Indexbasierte
| — Geografischer Raum: Volltextsuche
Produkte und PC, Betrieb, Bezirk,
Gemeinde, Region,
Nation, Sprachraum,
ganze Welt

News, Blogs

Dienstleistungen — Semantische Suche

— Dateiformat:
Text, Ton, Festbild,
SEITE 45 Bewegtbild
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Suchdienste

= Web wird von Suchrobotern durchwandert
= Webseiten werden indiziert und in Datenbank gespeichert

= Benutzer verwendet Suchmaschine, um Datenbank

abzufragen
‘.w" World Wide Web
Vergleich von
Anfrage und GO gle
Indexeintragen Osterreich
I
Google-Suche Auf gut Glisck! Webroboter
Indexierung
¥ msn [ 1> bing | Wiebauche | st [ 48
= _ - i — - — _— — YAHOO! | Web—Suche
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Suchmaschinenoptimierung

Web Bilder Maps MNews Shopping Google Mail Mehr =

Go Ogle IWi rschaftsinformatik

= engl.: Search
o Suche: Das Web Seiten auf Deutsch Seiten a \] - E n g i n e

Wirtschaftsinformatik - Wikipedia O t m 1 t N

Die Wirtschaftsinformatik ist die Wissenschaft von Entwurf, Entwicklung und Anwendung p I |Za IO

von Informations- und Kommunikationssystemen in Unternehmen in ...

de. wikipedia. orgfwiki/Wirtschaftsinformatik - 58k - Im Cache - Ahnliche

WiI-Online - Fachzeitschrift WIRTSCHAFTSINFORMATIK - das Netzwerk ... u a b e ku rzt " S EO
Zeitschrift WIRTSCHAFTSINFORMATIK im “ieweg “erlag: Informationen der Redaktion rund g ]

um die Zeitschrift. Jahresinhalte, Abstracts, Yolltexte, Worschau auf ...

wannww. wirtschaftsinformatik. des - Ahnliche Seiten

Institut fir Wirtschaftsinformatik - vWillkommen
Informationen dber die Struktur, die Mitarbiter und die Aufgaben des Instituts.
wannw wi uni-muenster.def - 35k - I Cache - Ahnliche Seiten

Bachelorstudiengang Wirtschaftsinformatik - Wirtschaftsinformatik ...
Der Studiengang Wirtschaftsinformatik an der Hochschule der Medien prasentiert auf der
CeBIT 2008 zwei Projekte, die gemeinsam mit der University Alliances ...

wwwwy. hdm-stuttgart. defis - 13k - I Cache - Ahnliche Seiten

Wirtschaftsinformatik - Universitat Duisburg-Essen, Campus Essen

Das Fach Wirtschaftsinformatik wird an der Universitat Duisburg-Essen vom Institut far
Informatik und Wirtschaftsinformatik (ICB) am Campus Essen vertreten. ...

wonaw wi-inf.uni-duisburg-essen.de/ - 8k - Im Cache - Ahnliche Seiten

wirtschaftsinformatik .net von wirtschaftsinformatik.net
wirtschaftsinformatik.net - DAS Portal fur Wirtschaftsinformatik im deutschsprachigen
Raum.

wwww. wirtschaftsinformatik.net/ - 11k - Im Cache - Ahnliche Seiten

Virtueller Weiterbildungsstudiengang Wirtschaftsinformatik (v AWVYi ...

Es wird eine virtuelle Aus- und YWeiterbildung Wirtschaftsinformatik mit dem Abschluss
Master of Science angeboten.

wonew vawi.ded - 14k - I Cache - Ahnliche Seiten

Wi - Institut far Wirtschaftsinformatik

Die Umsetzung modernster Informationstechnologien und aktueller Management-Methoden in
neue ED%-orientierte betriebliche Anwendungskonzepte ist ...

whnaw. iwi.uni-sb.des - 4k - Im Cache - Ahnliche Seiten

8. Internationale Tagung Wirtschaftsinformatik 2007
3. Internationale Tagung Wirtschaftsinformatik. eOrganisation: Service-, Prozess-,
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Ortsbezogene Suche mit Google Maps

€ ) @ https;//www.google.at/maps/search/hotels+near+wirtschaftsuniversitét+Wien/@48.214 6.4064359,17z/data=!3m1!4bl
8 Meistbesucht @ Erste Schritte (3 Aktuelle Nachrichten 3 Quo vadis, WAF? 3/ Kommentare fir Quo ...
Le Cedre - Libanesische, = W
A orientalische, arabische
hotels near wirtschaftsuniversitat Wien “ " %,
- -~ F—— AusstellungsstraRe ‘O%.
rafld Ausstellungsstraie AusstellungsstraBe Ausstellungsstrape £
G So., 19. Juli bis [ Mo., 20. Juli J‘/@ a 2
itgas M esse,pwle'm Go \\Q\(b o Eh:‘e:;'r?:smmam %0'
i} Bewertung~  Filter loschen O e (2
M Hotel Motel One 4, u & ‘1‘4‘9
" . . - Wien Prater %, > &> 7
4*Hotel N&he Rathaus Wien a T © €86 0/76/ (® Reed Messe Wien Qe ey ) ,.oq,\“x
www harmonie-vienna.at/Zentrum-Wien E L ™~ ‘“/f@/f % BTy
Herzlicher Service im Zentrum Wiens Bio-Friihstiick F e 2 o) O & @ %,
| & 5 % £
Jetzt Zimmer buchen! =] ki /,I% "% %
) = o ) .,
P g 7] o
- R, Sasino Admiral Prater 2y 2 & e
Wirtschaftsuniversitat Wien %& £ g .
tte - Universitat %, S =
s >
senr - (8 % Café Pavillon 4 = %,
s S, & %,
7% o %
5 B 2
KRIEAU %. @,
< L] ) 5
. 2, 2. %
Reed Messe Wien {% Tribiinenverwaltungs o )&/
41 Fdkkx 1 chte - Festplatz o N % )
N . ‘“b% Austria Trend © A
2 J o @) Hotel Messe Wien - S
€65 L &
o | Café Modern Times 9 & &
3 & $€
% % ©
R - - ©, %,
& 2, %,
5. %)
o, Ergebnisse 1-10 S ES % w %
% & % g SPAR Supermarkt
. & >
o oeEne e o enplane N o Messe Wien
-~ < ) &
% < Zum Englischen Reites - 4
%, Y 4 ) 0‘“{) Wirtschaftsuniversitat %,
2 : o Krieau “%
9y 1 Wi Wien S,
5 Prater Turm Original Wiener 255,
%, Praterkasperl %
)
G Stra,
o,e// Be deg Ersten:Mai Igel Wurstelstand
Se. il
P%
&, ¢ )
%, " $e u s,
Meerei Schweizerhaus - &¥ OMV Gas&Power %%,
4 M Wirtschaftsuniversitét & S
%y, Wien <&
e,
e,
-
3 = % The White Room
Goﬁ/ Kolariks Luftburg %,@/ o1 Courtyard by
3 %, %, @ Marriott Wien Messe u
%,
dm& s, \ %, & €69 Xerox Austria
% Se. ] .. &
P o
© Q{u % S "
<
%\“F Kolariks Praterfee 4 T, & RCrartis GRS
& o, IS
&£ 11 S 5,
& . e DAS CAMPUS...
% 5 Estancia Santa Cruz . Soul food & sound Rund Vier
o /5 (M) 2 in einzigartigem. y
o5 & f 3, =
»o@\) £ 7 Institut fur St
a5 & %, 2 Entrepreneurship und..
> % % - 1
2, > - = D2 & DB Schenker Wien m ®
e % &
S
o & +
&
% 2 -
D
e i o _
3= > Y = [
Strike Bowling Prater 5 Google — o0 i o
% u 3 he ich diese 2015 Google Problem melden  50mL .
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Google - Freund oder Feind?

Google als Firma ist Google ist die machtigste

vorbildlich! Detektei, die es je gab!
m ”Die Firmenspitze ist GO gle Suche: Web, Bilder, Groups,

News, Bucher wiss. Dokumente
O(Scholar) Desktop ..

N

intelligent und dynamisch,
die Mitarbeiter handver-
lesen, Uberdurchschnittlich
talentiert und motiviert,
und die Arbeitsbedingungen
sind so gut, dass Google Picasp
auch in dieser Hinsicht als Q2
Nummer-Eins-Unternehmen '
Weltwe|t g||t“ (Quelle: H. Maurer) V& ' YOll

O/orkut

= Firmenmotto von Google:
Do not evil!
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Weitere Dienste /
Dienstportale im Internet

= Virtuelle Gemeinschaften
= Soziale Netzwerke (Youtube, Facebook)
= VVertrauensunterstutzende Dienste

Klassifikation vertrauensunterstiitzender Dienste

Zertifizierungs-
dienste fiir
Websites

Kreditinformations- Reputations- Konfliktlosungs-
dienste dienste dienste

= Bezahldienste

Kdufer ———— |Bezahldi nst- Bezahldienst- Verkaufer
S konto Kdufer  konto Verkdufer
\ /
Kreditkarten-
abbuchung
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Zahlungssysteme im Internet: Vor- und
Nachteile aus Anbieter- und Kundensicht

Traditionelle Bezahlsysteme

= Vorauskasse, Nachnahme, Lastschrift
(Kontoabbuchung), Uberweisung

= Kreditkarten

Online-Bezahlsysteme

from
FIRST\CATE

= Prepaid (meist Uber den Kauf von Guthaben-Karten)

zieht aufgelaufene Schuld periodisch ein

Abrechnung uber Telefonrechnung (Mehrwertdienste)
)

Bezahlung mittels Handy

SEITE 51
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Virtuelle Gemeinschaft

= Treffpunkt im Internet, an dem Menschen mit gemeinsamen
Interessen Information zu einem Themenschwerpunkt
austauschen

= Eine virtuelle Gemeinschaft verwirklicht sich durch
gemeinsame Interessen, Kenntnisse und Projekte in einem
Prozess der Kooperation oder des Austauschs und unabhangig
von geographischer Nahe und institutionellen
Gemeinsamkeiten™ (Lévy, 1998).

= Themenschwerpunkt aus dem privaten oder geschaftlichen
Bereich.

9

*
of

i c
T odf
wh GBW.da S

'r,“.‘

) -
X3

A ‘j‘

'5’,2'

g
e e

)
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Ziele unternehmensbezogener
virtueller Gemeinschaften

= Mitglieder (Konsumenten)

= Informationsaustausch mit anderen Konsumenten uber
Produkte und Dienstleistungen

= Beziehungsnetz

= Gegenseitige Empfehlungen, Hilfe und Beratung

= Artikulation von Kritik und Verbesserungsvorschlagen
= Betreiber (Anbieter)

= Kundenbetreuung und Profilierung

= Inhaltliche Auswertung der Mitgliederdiskussionen

= Verstarkung der Kundenbindung
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Betreung kommerzieller
virtueller Gemeinschaften

= Mitgliedergewinnung

= Marketing, attraktiver Inhalt, Themenvielfalt
= Stimmige Atmosphare, freundlich-personliche Tonart
= Einfacher und offener Zugang
= FOorderung der Beteiligung
= Anregung der Mitglieder zur Erstellung eigener Inhalte

= Angebot von redaktioneller Info und Ressourcen:
News, Buchempfehlungen, Software, Links usw.

= Nicht zum Thema passende, sitten- oder rechtswidrige
Beitrage l6schen

= Innerhalb von 24 Stunden Antwort auf Anfragen
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Mogliche Nachteile kommerzieller
virtueller Gemeinschaften

= Austausch kritischer Meinungen kann
Unternehmensimage negativ belasten

= ,AusreiBBer® kdnnen groBBes Gewicht erhalten
= ,Aufschaukelung” in Krisensituationen (z.B. Bugs)

= Besondes problematisch, wenn Anonymitat bzw.
Pseudonymitat gestattet ist

= Chats sind nicht zu empfehlen
= Oft belanglose Unterhaltung
= Erfordern immer mindestens zwei Besucher

= Falsche und sitten-/rechtswidrige Aussagen kdnnen
nicht unterbunden werden.
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Elektronischer Markt

Markt:
Angebot und Nachfrage treffen
aufeinander

Elektronischer Markt:
Austauschplattform fur Produkte und
Dienstleistungen

Information Uber Angebot und
Information Uber Nachfrage treffen
aufeinander

Elektronisches Marktsystem:
Informationssystem, das diese
Austauschplattform realisiert

Lehrbuch WIRTSCHAFTSINFORMATIK




Lehrbuch WIRTSCHAFTSINFORMATIK

Elektronische Markte

Klassifikation elektronischer Markte

Betreiber des Unterstutzte Unterstiitzte
. Markt- Branchen- Ertragsmodelle
elektronischen . . Markt- .
transaktions- orientierung . der Betreiber
Markts mechanismen
phasen
—Ein Betrieb: —Unterstiitzung  —Branchenspezi- Katalog- - Mitglieds-
Betriebseigener | derInformations-| fisch: Vertikaler | aggregation beitrage
elektronischer phase elektronischer .
Markt Markt —Schwarzes —Transaktions-
—Unterstiitzung Brett gebiihren
—Konsortium der Vereinba- _Brancheniiber-
rungsphase greifend: —Einseitige -Werbeerlose
~Unabhdngiger Horizontaler Auktionen o
Dritter: ~Unterstiitzung ~ elektronischer . ~Kostenpflichtige
,Neutraler* der Abwicklungs- Markt —Ausschreibun- Zusatzdienste
elektronischer phase gen
Markt

-Borsen
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Markttransaktionsphasen

L
Abwicklung
Elektronischer Information | [Vereinbarung| | Lieferungen/ Zahlungs-
Markt Retouren verkehr
A A
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Betreibermodell:
Konsortiengefuhrter Marktplatz

User I.D.

covisint

a subsiiary of Compuware Corporation Logaing in indicates a e and Pr

Marz 2000: _Covisint Services
Grindung durch [y

DaimlerChrysler,
Ford, General
Motors, Nissan
und Renault.

Industry Solutions | Trading Partners | About Covisint | Help

Solutions and services to Connect.
Communicate. Collaborate

Covisint is the leader in the automotive industry for
sharing your business process with your suppliers and y
customers. We enable new levels of cooperation that i ( ,/

will result in the financial rewards of greater efficiency. ‘ . - ‘ / .‘
%. Enroll 7 N 4

Who we are Covisint Communicate

About Us Ty Covisint
TENNECO TMONROEF WWALKER Communicate portal
Automotive service is the
autormotive industry
portal, featuring:

-
(=
7

@ Language

Membership

Alliances

Tenneco joins Covisint

Our services Covisint signed a long-term agreement with =

Mehr als 75.000

Llefe ra nten SI nd Connect Tenneco Automotive to provide

Mitglieder von ] = i [ = e
Covisint. Press & Media » Learn more... ' == @ User customization

Press Releases

1 Reduced cost

Announcements
Contact us Welcome Covisint Connect Suppliers What Customers Are Saying...
Send an email Covisint Connect is a revolutionary new
888.222.1700 m ! EHNSON LEAR data messaaqing tool being used by
CONTRELS cozrorarioN companies like General Motors, Lear, JCI,
anc! more than 4,000 others to manage
Covisint welcomes suppliers that are their EDI.

migrating to Covisint Connect. » Listen to what customers are

Please select your Trading Partner: saying about Covisint Connect...

f Select atrading parner... M
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Beispiel fur Unterstutzung der Informationsphase
durch einen landwirtschaftlichen Markt

Home News Markets Chat Classifieds Farm Auctions Weather  Experis
Farms.com
L)Y 4 )Lﬂ Search
Sign-Up | Login (you are notlogged in) Make this my home page Wed, Jul 8, 2015

Corn N
Soybeans GOT SOMETHING a K
Wheat
TO BUY OR SELL? ;qu 0)
Pulse
Cotton
Hay & Forage
Horticulture Markets
Swine
Beef
Dairy Quotes & Charts Enter Symbol: Get
5?‘::3' ta Cent Futures Main | Custom Quotes | Custom Charts | Night Quotes © Quote © Chart © Option
eld bata Lentre (P)- Pit quotes, Q - Quote, C - Chart, O - Options
Machinery
Technology
Business & Finance Grains - Meats - Energies - Metals - Currencies - Financials - Indices - Softs
Energy
Government & Policy )
s Futures prices as of July 8th, 2015 - 08:54 CDT
Rural Lifestyle Last Change
Canada - East
Canada - West Wheat Sep 15 584-2 584-4 573-0 583-0 -2-2 08:44 Q/C/O
JarmEupmentiealersy) B Sep 15 422-4 426-2 418-4 424-6 +1-4 08:44 Q/CIO
et Soybeans Aug 15 994-0 1002-4 987-2 1001-4 +9-4 08:44 Q/C/O
Agriculture Apps
Soybean Meal Aug 15 3435 346.7 3411 346.2 +3.7 0844 QJ/CJ/O
Soybean Oil Aug 15 31.61 3176 31.33 317 +0.19 08:44 Q/CIO
F . . Oats Sep 15 260-0 260-2 260-0 260-2 -0-2 0842 Q/C/O
arms,(JOHl Rough Rice Sep 15 10.875 11.000 10.875 10.990 +0.095 08:42 Q/C/O
Hard Red Wheat Sep 15 584-6 587-0 575-0 586-6 +0-4 0844 Q/CJ/O

Spring Wheat Sep 15 622-4 623-0 613-4 622-6 -0-6 08:44 Q/CJ/O
Canola Nov 15 521.50 523.90 512.00 523.00 -0.90 0844 Q/CIO
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Horizontale und vert

Horizontaler Marktplatz

ikale Marktplatze

/2 Bobex - Kaufer und Lieferanten zusammenbringen: Holen Sie kostenlos Preisgebote tindows Internet Explorer =121 x|

G- x bob =4[5 [eoogte. (2] H

s ot e i a2 ertikaler VMarktplatz
& - Links >

DA xBobex-Kau[evundLiefevanl;enzusammenbvingen:H...| I

) - B - & - [sete - GEaras -

bobex

Kaufon und verkaufen Sie kiogor Bobex Deutschland | andere Lander
Login | Anmelden | Passwort vergessen

Angebote einholen Mein Bobex

Kaufer und Anbieter treffen sich bei Bobex

2 an

1 Anfrage nach 2 Angebote
N

Kostenlos Al
von geeignety
Anbietern ei

3 Vergleichen und
\Z/ entscheiden

stellen

Kategorie
auswahlen

¥ Events
¥ IT-Dienste & Software

¥ Beratung & Finanzen
¥ Biiroausstattung

¥ Promo & Werbegesct
¥ Transport

¥ Computer ¥ Industriebedarf ¥ Verpackung
¥ Design & Gestaltun: ¥ Internet & Webdesign
¥ Druck ¥ Marketing & Kommunikation

@ Aktuelle Anfragen u Alle Kategorien

Einige aktuelle Anfragen:

Druckanfrage DINA4 Etikettl: Wir benctigen ein DIN-A
um eine Faltschachtel zu bekleben, 10000 Exemplare
Etikett muss folgende Eigenschaften...

29.08 Flyer, Folder und Poster

Druck Doming Aufkleber!: Bendtigen ein Angebot fir ¢
Doming Aufkleber 40x12mm! Es handelt sich um Aufkl
Doming, weisses Kundenlogo auf wein...

29.08 Spezialdruck

Druck Geschenkpapier 2-farbig!: Es geht um Geschen
mit Kundenlogo. Es sollten 60 bis 80 Rollen sein, 60gr
50cm breit, 50 bis 100m pro Rolle, W..

29.08 Spezialdruck

Fertig

SEITE 61

Connecting Buyers and Sellers Worldwide

S~ ChemConnect®

An Active Network of Trading Partners

Home | Tools & Services | Benefits | Become a Member | News & Events | About ChemConnect | LogIn

Home

Optimize your purchasing and Sales
processes wih ChemConnect

We understand the challenges of buying and selling chemicals, feedstocks, plastics
and related products. And we have the information, expertise, e-commerce tools
and global trading community that companies in diverse industries need to
streamline transactions and reduce costs.

What's New?

Inthe News

ChemConnect Solutions

Distributing Low Cost and Added Value

Propane MarketView  Find Og’f’ Wh'g" oot S
. L. emConnect Solution .com - Top Online Chemical Exchange is
The ONLY Real-Time Pricing is right for you. an Unlikely Success Story

Source for US Propane Bloomberg to Distribute ChemConnect

Market Data

Unsure which ChemConnect Solution
is right for you? Click here and we'll
help assess your needs to determine
which ChemConnecttools and
services will work best for you.

Click here for a
14 day free trial (3)
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Ertragsmodelle von
Marktplatzbetreibern

Wertunabhangige und wertabhangige Gebuhren,
transaktionsabhangig

Gefahr der
Umgehung

Mitgliedsbeitrage

Werbung

Lizenzierung der Software

Mehrwertdienste: Vertrauensinstanz durch

= Informationsversorgung

Alternative:
Kombination aus

= Risikomanagement Transaktions- und
Mitgliedsgebuhren

= Entscheidungsunterstitzung
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Auktion (Synonym: Versteigerung)

= Mehrere Nachfrager konkurrieren um die Ware oder Dienstleistung
eines (einseitige Verfahren) oder mehrerer Anbieter (zweiseitige
Verfahren).

= Einseitige Auktionen (1:n):

= Gebote werden entweder nur von Kaufinteressenten oder nur von
Verkaufsinteressenten abgegeben.

= Flr den Kauf und Verkauf von Gutern aller Art geeignet.
= Verschiedene Typen.
= Zweiseitige Auktionen: Borsen (m:n)

= Sowohl Verkaufer als auch Kaufer bieten, passende Gebote werden
zusammengefluhrt.

= FUr den Kauf und Verkauf gleichartiger (fungibler) Guter, fur die
viele Anbieter und viele Nachfrager vorhanden sind, geeignet.

= Beispiel: Wertpapierborse

SEITE 63



Lehrbuch WIRTSCHAFTSINFORMATIK

Klassifikation von einseitigen Auktionen

SEITE 64

Transparenz fir die
Bieter

e Offene Gebote: Offene
Auktion

e Verdeckte Gebote:
Verdeckte Auktion

AN\

Entwicklung der
Preisbildung

o Aufsteigende Gebote:
Englische Auktion

e Absteigende Gebote:
Holldn-dische Auktion

Vom Hochstbieter
zu bezahlender
Preis

e Hdchstes Gebot:
Hdéchstpreisauktion

e Zweithdchstes Gebot:
Zweitpreisauktion,
Vickrey-Auktion

Zulassiger
Gebotsumfang

e Nur einzelne Guter:
Einzelauktion

e Auch Guterbindel:
Kombinatorische
Auktion
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Englische Auktion
Offene Hochstpreisauktion

Preis

1. verkaufer
stellt Angebot
ein

1.500

1.400
1.300
Startpreis = 1.200
Mindestpreis:
Hier z.B.
1.000 Euro
Preisschritt:

100 Euro

=

2. Interessenten bieten
steigende Preise

SEITE 65

1.600

2.00

1.90

@ 1.80

1.700

.

{ QJ

Zeit
3-Wer zuletzt als Einziger
den Hochstpreis bietet,

erhalt den Zuschlag. Die
Auktion ist beendet.
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Hollandische Auktion

Preis

1.800

1. 1.700

Verkaufer 1.600

stellt Angebot 1.500

ein 1400 (Y

Hier z.B. 1.300

Startpreis: 1.200

2.000 Euro 1.100

Mindestpreis: 1.000

1.000 Euro

Preisschritt: %‘%

100 Euro a

' Zeit
2. Interessenten beobachten 3 Wer zuerst zugreift

SEITE 66 den fallenden Preis erhalt den Zuschlag. Die

Auktion ist beendet.
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Varianten von Auktionssystemen

= Ausschreibungssysteme
= Offentliche Ausschreibungen
= Beschrankte Ausschreibungen

= Umgekehrte Auktionen (engl.: reverse auction)

= BOorsensysteme
= Zweiseitige Auktionen
= Verdeckte zweiseitige Auktionen

= Kontinuierliche zweiseitige Auktionen

SEITE 67
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Wiederholungsfragen Kapitel 5

= Welche Daten aus Transaktionssystemen kénnen fur Kundenprofile
genutzt werden?

= Wie unterscheiden sich Produktdifferenzierung und
Produktindividualisierung?

= Was versteht man im Zusammenhang von mehreren Absatzkanalen
unter ,Kannibalisierung"?

= Was ist das Supply-Chain Operations Reference-Model (SCOR-
Modell)?

= Welchen Nutzen hat fur den Verbraucher die Standardisierung von
Anschlissen fur Ladegerate von mobilen Geraten und warum
versuchen manche Anbieter, einen Standard zu verhindern?
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Kundenbeziehungsmanagement (CRM)

= Zielgruppen sind
Privatkunden (B2C) UND
Geschaftskunden (B2B)

= Integration aller Kanale zur
Kundenansprache

= Kundenprofile als Basis flr
die indivuelle oder
kundengruppenspezifische
Ausgestaltung des Marketing

Basis: Beziehungsmarketing

SEITE 69




Lehrbuch WIRTSCHAFTSINFORMATIK

Customer Relationsship-Management

Kunden

E-Mail
Web-IS Kataloge
ich Telefon
Personlicher .
Kontakt Kommunikatives CRM TV/Radio
Produkt- und Preis- Distributions-| | Kommunika-
Programmpol. politik politik tionspolitik
I Operatives I
CRM

Data-Warehouse,

L N
~~—_ AnalytischesCRM

Methoden- und
Modellbank mit

Datenbank
mit
Kunden-
information

Datenanalyse-
und Data-Mining-
Werkzeugen

\
|1 1 1

SEITE 70 Operative IS (ERP), Feedback, Marktforschung
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Kundenprofile sind Basis fur individuelle und
gruppenspezifische MaBnahmen

Personenbezogene Daten Demografische Daten

Name
Anschriften e (Geschlecht
9 o Alter
v

e Familienstand

Soziookonomische Daten e Nationalitat ...

e Einkommen

e Beruf
* Ausbildung Geografische
e Soziale Herkunft ... Daten

e Nation

e Bundesland

Psychografische Daten Kaufverhaltensdaten e Regierungs-

I :
* r_lteressen e Transaktionshaufigkeit be2|rk.
Lifestyle ¢ Gemeinde

[ ] .
e PersoOnlichkeitstyp Umsatzvolumina e Ortsteil ...
[ ]

{ ]
Risikobereitschaft * Preissensitivitat
e Markentreue ...



Kundenwert

I Miles & More Karte

Die Basiskarte
far alle

Miles & More
Teilnehrmer.

Meilen fir die
Vermittlung von
Lufthansa Miles
& More Credit
Card Kunden!

I Frequent Traveller Karte

Vom Sammler
zurm Vielflieger:
die Karte mit
Status,

Ihr Aufstieg zum
besten Kunden.
Mehr Service,
Leistungen und
Privilegien.

I» HON Circle Karte

Geniefien Sie es,
dazu zu
gehéren.

I LH Miles & More Credit Card Classic

Wo Sie mit
dieser Karte
bezahlen,
erhalten Sie pro
Euro 1 Meile,

I* LH Miles & More Credit Card Gold

1 Priamienmeile
pro Euro Umsatz
und attraktive
Zusatz-
leistungen.

I* LH Frequent Traveller Credit Card

Die Vielflieger-
Karte mit
Kreditk arten-
funktion.

I* LH Senator Credit Card

Die Senator-
Karte mit Kredit-
kartenfunktion

I» Lufthansa HON Circle Credit Card

Nicht nur beim
Bezahlen der

b perfekte
Begleiter fur
- unterwegs,

SEITE 72
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= Betrachtung der
Kundenbeziehung in Relation
Zzu anderen
Kundenbeziehungen

= Customer-Lifetime-Value-
Analysis

= ABC-Klassifikation
= Portfolioanalyse

= Bildung von Kundensegmenten
mit statistischen Methoden
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Gewinnung von Kundendaten

Aktive Informationsibermittlung
(z.B. Teilnahme an Befragung,

Angabe von Praferenzen)

Konsumenten-
verhalten

@a@
lying new items, brani lere’s how it works...

3j Pay 3ay

Ruckkoppelung

Searchorbrowseforanitem =) [SSCRVENOWT N e soller

Find Buy,
l/ g Shaceam
Bu;

What are you looking for?

_—
Marktforschung,

Analyse Transaktionssysteme
und Auswertung

Reaktive Informationstbermittlung
(Information, die der Besucher
beim Navigieren auf einer

Website hinterlasst)

Der unts

Gestaltungsalternativen des
auBenwirksamen IS
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Internet-basierte Befragung

Austrian >
Willkommen zur Kundenbefragung von Austrian!
Wir von Austrian mochten unser Angebot auf die Bedarfnisse unserer Kunden ausrichten.
Nahar wiirden wir name mehr Ober |hre Interessen erfahren und bitten Sie, an unserer

MARKETAGENT.COM leen. Erzahlen Sie uns von Ihren Anliegen und Erwartungen! Ihre
=ertvolle Hinweise, um Ihren Ansprachen besser gerecht werden zu

wurden Sie sich
Kicken Sie bitte auf sinen der vier runden Knopfe, danach suf Nachste-Taste.

:Z:;::w ﬁ @ @ e-Fragebogen konzipiert, mit dessen Beantwortung Sie uns bei
und statzen konnen. Das Ausflllen des Fragebogens wird ca. 10

Mestkslston on - > . Als kleines Dankeschon far das Ausfallen des Fragebogens
e en-Ticket (1 Person), wahlweise nach New York, Washington,
Sﬁf‘m"ﬁi‘.’l‘ﬁ'?ﬁiﬂ. 7681128 1024256 1536/384 s oder Singapur,
Datenvolumen 5G8B Unlimitiert 400 MB
Mobieteton (FelrUse) %Eé"é?. e Grundlage fur unsere zukUnftige Arbeit sein - bitte unterstatzen
Toril ute derzeitigen ahme!
Net €0.00 €001 €005 Ausstatiung
‘andere Mobilnetze €0.26 €0.10 €0.10 1
2u osterr. Festnetz €0.,10 €025 €0.10 1
OIS E I P SR P

& Wirtschaftsuniversitat Wien und JoWood fons - Umfrage: Unter i von talen - Mozilla Firefox [8=%]

Fle Edt Vew Go Bookmarks Tools Help

G- - & ) Q) [0 hmsiumfrage wvien.ac.atflundenportale_aon [v] © « [[GL > zum Fragebogen
o

| ) Wirtschaftsuniversitat Wien ‘ || Wirtschaftsuniversitat Wien und JoW... ‘

teilung for
Wirtschaftsinformatik

Abteilung fiir BWL und Wirtschaftsinformatik in Kooperation mit Aon und JoWood Productions

Online-Befragung: Unterhal ig haften von Kundenportalen

Fi © Marketagent.com online reSEARCH 2004

Wie wichtig sind lhnen folgende Eigenschaften von Kundenportalen?

aktuel wwishtig 0 wihtn weissricrt [] gent.com Umfrage

lustig unwichtia v wichtia  weiss nicht [

bunt ity et weissrioni (] etagent.com

anpassbar wwictis ) wietlis weissnient [

selbsterklarend unwichtiy 0 wichtig  weiss nicht (] 5 10:58

fesselnd wwichtig ) wicig  weissnicnt [ :

interaktiv unwichtig ’737 wichtig weiss nicht [] [v‘ berqer@wu-WIen - ac - at
Transferring data from umfrage.wu-wien.ac.at... @ op Adblock

Sehr geehrte Frau Maria Madlberger'!
Genau Ihre Meinung ist gefragt. Auf unserem Webserver wartet eine Umfrag
auf Sie.

Folgen Sie einfach dem Link:

http://wuw.marketagent.comw/v.asp?V=54638x699x909873 V=1
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Internet-basierte Befragungen

SEITE 75

Rasche Durchflihrung

Zwischenergebnisse jederzeit
verfugbar

relativ geringe Kosten

unmittelbare Weiterverarbeitung
der erfassten Daten (kein
Medienbruch)

multimediale Prasentation
kein Interviewer-Einfluss

fur fast alle Themen mdglich

Reprasentativitat der
Respondenten fraglich

nur durch Adressenpool und
gezielte E-Mail-Aufforderung
geeigneter Stichproben
realisierbar

manche Zielgruppen nicht
erreichbar

fur langere Befragungen und sehr
komplexe Fragen nicht geeignet
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Internet-basierte Beobachtung

eildauer

Zahl der
Besucher

Zahl der
registrierten
Besucher

Crawler3.anzwers.ozemail .net—
[22/Sep/1997:02:03:29 -0400]
“GET / ~norwoods/wine/
selections/Heitz.html HTTP/
1.0 200 1623 ™ ” “Slurp/2.0
(slurp@inktomi.com; http://
www.inktomi.com/slurp.html)”

N4-10
1997 :
~norwoods/wine/selections/
wineselection.html HTTP/1.0% 200
3062 “http://av.yahoo.com/bin/
query?p=groth+winery&hc=0&hs=0"
"Mozilla/4.03 [en] (Win95; I)”

Hinterlasst Spuren in den
Protokolldateien (Lodfiles)

¥

Auswertung verschiedener
SEITE 76 Kennzahlen aus den Protokolldateien

Navigations-
pfade

nutzerIn surft
auf Website
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Grenzen der
Protokolldateianalyse

- Technische Probleme

Eingeschrankte oder Nicht protokollierte Zugriffe
gar keine Rechneridentifikation

Zugriffe aus Cache
Firewalls Proxy-Server
Dynamische IP-Adressen URL-Eingabe

Zugriffe uber Lesezeichen
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Grenzen der
Protokolldateianalyse

Probleme durch Benutzerverhalten

Verweigerung von MafBBnahmen
zur Identifikation von Benutzern

Verweigerung von Cookies
Verweigerung von Registrierungen

Verschiedene Personen
nutzen den gleichen Rechner

. Angabe falscher Daten
Nutzung durch Familien
Mehrfaches Registrieren

Gemeinsames Internet-Surfen unter verschiedenen Namen
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Zielsetzungen auBBenwirksamer
Informationssysteme im B2C-Bereich

Umsatzsteigerung Kostensenkung

Kundenselbstbedienung
bei Auftragserlangung
und -erledigung

Engere Kundenbindung
durch intensivere Kommunikation

Gezielte, individuelle
MarketingmaBnahmen Zusadtzlicher Kundendienst
rund um die Uhr, landesweit
Bessere Abstimmung des oder weltweit
Marketinginstrumentariums
Elektronische Distribution
und Wartung digitalisierbarer

Produkte und Dienste

ErschlieBung neuer
Kundengruppen

Gewinn
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Unterschiede zwischen Konsumenten-1S,
EDI und ERP-Systemen

Kommunikationspartner

Benutzungszwang Betriebsarten

Standards 4 . > Anzahl Benutzer

Datenstrukturen
und Standards

Maximale Reichweite

Benutzungshaufigkeit
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Ablauf von Geschaftstransaktionen im Web

Abwicklungs- Kunden. _W— Informations-

phase //M( \We\\ phase

. Proddktauswahl/
L% \vekich
MasterCard
]

VISA Ablauf von \

PayPa/ i Geschafts- :Less)‘z:svcz';.
transaktionen

\ im Web /
Rechnyngs- Angébots- S0 S
stellu re€herche = — oo
bestat stellung

qung (U
Vereinbarungsphase

eeeeeeeeeeee
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Aktionsfelder bei der Gestaltung von
Konsumenten-Informationssystemen

SEITE 82
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Kommunikatives CRM

Produkt-, Distributions- Kommunikations-
Programm- und politik politik
Preispolitik
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Produkt-, Programm- und Preispolitik

Anschauliche Produktkataloge

= Produktindividualisierung durch Konfiguratoren
= Kundenberatung durch Empfehlungssysteme

= Kundenspezifische Preisfindung und Rabatte

= Auktionsverwaltung

= Serviceauskunfte

= Einsatzplanung von Servicetechnikern

= FAQ-Listen

= Beschwerdemanagement

= Multi-Service-Management, das heil3t Angebot mehrerer Service-
Kannale

= Produkt-, Sortiments-, Preis- und Serviceanalysen
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Distributionspolitik

= Multi-Channel-Management, das heilBt Verwaltung verschiedener Absatzkanale
= Verkaufsaktivitdten- und Kontaktmanagement

= Planung und Steuerung des AuBendienstes

= Absatzmittlermanagement, Absatzhelfermanagement (Partnerprogramme)

= Interaktiver Verkauf: Prasentation der Liefer- und Zahlungsbedingungen

= Warenkorbverwaltung und Verfugbarkeitsprifung

= Angebot, Verkaufsabschluss und Auftragsbestatigung, Fa

= Auftragsverwaltung und Statusabfrage

= Fakturierung

= Zahlungsverkehr: Verwaltung verschiedener Zahlungsformen, Zahlungsfristen
und Skonti

= Logistikmanagement (Lager, Lieferungen und Retouren)
= Elektronische Zustellung digitaler Guter

= Verkaufs-, Absatzmittler-, Logistik- und Zahlungsanalysen
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Kommunikationspolitik

= Multi-Channel-Management, das heil3t Verwaltung verschiedener
Kommunikationskanale

= Content-Management

= Planung und Steuerung von Werbekampagnen

= Automatisierung von Werbeeinschaltungen

= Planung und Steuerung von Werbeeinnahmen

= Planung und Steuerung von AuBendienst-, Handler- und Verbraucher-Promotions

= Zielgruppenselektion, das heiBt Auswahl und individuelle Ansprache
verschiedener Kundensegmente

= Personalisierung der Website

= Einsatz von Avataren

= Kundenbetreuung in virtuellen Gemeinschaften
= Feedback-Management, Newsletters

= Analysen der Werbung, Verkaufsférderung, Website-Gestaltung, Direktmarketing
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Aktionsfelder
der Produkt- und Programmpolitik

Produkt-

. auswahl
Kunden- \

dienst gestal-
\ \tung

Empfeh- IT-Unter- ) Marken- )

| =
\lg;grshsg itmzung \Wahl

Sorti-
ments- >

nische differen-

Kataloge zierung
Produkt- )

Elektro- Produkt- >

individua-

\Iisierung
SEITE 87



Lehrbuch WIRTSCHAFTSINFORMATIK

Produktauswahl

= Welche Produkte und Dienstleistungen sind flr den
Internet-Vertrieb besonders geeignet?

= Digitale Guter

= Bekannte, standardisierte, planvoll gekaufte Produkte

= Produkte flir dinn besetzte Markte ‘T’
= Massen- und Routineservices

= Gemeinschaftsdienste (Vernetzung)

= Bei teuren Produkten dient das Internet meist primar zur
Unterstitzung der Informationsphase

= Kaufverhandlung und -abschluss finden in der
stationaren Verkaufstatte statt.
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Qualitatsbeurteilung: Kundenbewertung von
Produkten/Diensten und Lieferanten

= Serviceangebot durch
= einzelne Anbieter (i.d.R. Intermediare)
= virtuelle Gemeinschaften
= Preisvergleichsdienste
= spezielle Rating-Dienste

QYPé‘;Das Beste der Stadt. Finde spannende Pldtze in Deiner Stadt und schreib” Deine Meinung dazu.

“Plstze | Mein Qype | Listen | Menschen | Beitrag schreiben

Platze in: welt  Italisn

Wo? IItalian

[ suchen |

Siena | Mailand | Palermo | Yerona | ¥Yenedig mehr Stadte (3

Die besten Pldtze in Italien

11 Essen & Trinken 1. Torre del Mangia
Y Nightlife (K % [ [ ¥

ff shopping Siena

& Sightseeing

= Hotel & Reise

@ Kunst & cu 2. Piazza del Campo

i Eunst & Kuftue 3. Alte Mihle Bibbona

j-_ Sport & Outdoor 4. Dom

T lei 5. Marmorbrueche und Seh digkeiten

Kirper & Seele

£
<& Ausbildung

Beitrag der Woche in Italien

SEITE 89

Qype Gewinnspiel

Jeder 25ste Beitrag gewinnt mehr.,

Neu bei Qype?

A

Registriere Dich, um alle Funktionen von Qype zu
nutzen, Keing Angst - es geht schnell und kostet

nichts.

Schon dabei? Hier anmelden:

Benutzername:
Passwort:

¥ angemneldet bleiben

——
———

ml}ﬁ Real People. Real Reviews.™

LCTATN AboutMe  Wiitea Review Find Reviews InviteFriends Messaging  Talk Events Member Searh | Acsount | Log In
Allanta Chicago Las Vegas Orange County Sacramenta Twin Cities Hide
Austin Dallas Los Angeles Palo Alto San Diego Wizshington, DC
Berkeley Derwer Miarai Philadelphia San Francisco More Cities»
Boston Honolulu MewrYork Phoenix san.Jose
Braokiyn Houston Oakland Partland Seattle
Yelp San Francisco
Yelp is the fun and easy way to find, review and talk about what's great — and not so great - in your area. | Sign Up |
Search for (g taco, saion, Max's) Near gacress, Neijghboriood, City & State o Zip)
[Ban Fransisco, A
More “Best Of'» |  Browse by Category Review of the Day Archive »

Restaurants
2200 ruewet

1.LaPalma...
2. Gaty Danka

Shopping

180 revieed

1. My Trick Pony
2. Borderlands Books

Restaurants 5161
Shapping 4046

Food 2508

Health and Medical 1574
Beauty and Spas 1472
Might Life 1021

Local Senices 1009
Arts & Entertainment 927

Ewent Blanninm & Sanres 67

Voted by our members!

TanyaF
Justsaythe lines

and

Ebisu

“fou know what's great abaut
Ebisu? | mean, besides a lovely
selection offresh nigir, creative
and beautiful maki, mouth
watering Sashirmi, a notion bad
sake selection and an obviously
consistenttop. . Read more »
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Sortimentsgestaltung
[ atcaca 555 TaR™ s v v soerwane 7 SUEEO MCUEAYS TR

= Fast unbegrenztes Sortiment moglich: Festlegung von Umfang
und Struktur des Angebots auf der Basis von

= Absatzstatistiken (,Renner-/Penner-Liste™)
= Analysen (z.B. Bedeutung von Marken)
= Prognosen

= Frage der Sortimentserweiterung oder -straffung wird
kontrovers diskutiert (unabhangig vom Internet)

= VVeranderung der Angebotspalette
= Diversifikation

= Produktinnovation: Generierung von Produktideen durch
Auswertung von Absatzstatistiken und Kundenanregungen
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Gegenlaufige Tendenzen

= Ausdehnung vs. Einschrankung des Angebotsprogramms im
WWW

= Sortimentsverbreiterung, Diversifikation

Beispiele: Fachhandel (Computer, Bucher, CDs, Lebensmittel,
Bekleidung, Schuhe ...

= Sortimentsbeschrankung

Beispiele: Banken, Versicherungen, Warenhauser ...

Reseltsalog
BILLA Portrait N i
l. .ll InfoBox ConSors Neukunden-Aktion Year 2000 Special MarketFo
*Deutschlands Online-Broker Hr.1 ConSors und AT o
Herzlich Willkommen mongearde | e et .
Unternehmens prinzipien| b . d Navigationsleiste, um drehen voll auf: Détxata 7068 -5 0.6
- 2u den sinzelnen 1. Testsieger in Capiai Confors 8040 2.1 24
BILL# Vorteile €l der Py 2 Tesisieger in Witschaftswoshs DOLLER 100864001 07
BILLA Aktuell e Fram 3. Testsieger in Bires Cnine Drehen Sie im US-Handel voll au. Jetzt Dow 1131 0 00
einsteigen, starten und ewinnen NASDAD 4150 0 00
; DAX-Xetra Iniraday|
ChatroomiForam ' Hier kommen Sis zu den Kortoerdfinunasunteragen 7300
Hauszustellung ! Alle gegen Olli InvestorRelations __Neu bei ConSors e
g OneClick Auswahl ~ Sewinmen Si Neuester ConSors Chrt » Steve Harmon's Topld L Yo
8000 Eure Quartalsbericht Internetaktien e
w_liternetroking  pem .
" \wvestor Relations Carter 7T _tae1 2101
. B » AnalvstComer .
, i * ConSors Boakshap
US-Tradin ConSors Finder
e Watchiist ConSors News D6 = ConSors Spanien | Got
ervice w_Watchi ie « HielpDesk * .
*Dleve Wiarkt Dty %% + iien e = Peonal MaikelFocus
Jobborse n_Bookshop *Beseatch + Calion e iz tartent
p . » Bei ConSors raden !
KundendienstE-Mail w_eMail-News HlicfTech nvestor = Fonds Studerten qunstiqer!
« Newemissionen Studerten gunafiger
ConSors D E—
Koshrezepte w_ConSors ID .
HelpDesk Handelsbiatt interaktiv
L soll newe Grundisce erhallen (21612000, 1327 * Iléingische Birsen
Kestat Quelle mit saftem Limsstzpius denk FUSIn (21013000, 13:27) - News
besuttraot Kiima erneut it @1.012000, 12:9) | = TopStories
X Hier haben Sie die Mbglichkeit, Produkte aus unserer Fiinf-Sterne-Filiale UBS und Viodatone kindien Kooperstion an ¢21.01.3000, 1248y = Untermetimen
P ”
g CECT Corso in den Wiener Ringstrabengalerien, bequem von Threm
— Schreibtisch aus zu bestellen.
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Sortimentsausweitung durch
strategische Allianzen

= Informationsphase
(@ Proceed to Checkout |
= Integration und Wartung I Show gift options
elektronischer Kataloge von hdded to your

Partnern ist relativ einfach

= Abwicklungsphase O e g roctet

Mawvigator with
Integrated MP3 Player

= Integrierte Abrechnung und and bhoto Viewr-
Abwicklung fir die Partner v
subtotal = $499.99
= Separate Abrechnung und (it shopping cart)
Abwicklung durch die (O rroceed to checkout |
Sign in to turn on 1-Click
Pa rtner _El_ ordering.

Itemns in your Shopping Cart
always reflect the most recent
price displayed on their produck
pages.
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Markenfuhrung

= Bei ausschlieBlicher Internet-Prasenz

= Internet-Marken haben hohe Bedeutung

= Unterstreichen Produkt- und Herstellerqualitat

= Helfen Vertrauen zwischen Anbieter und Kunden aufzubauen
= Wahl des Markennamens

= Geht meist mit der Internet-Adresse einher

= Soll Auffindbarkeit erleichtern

= Soll unmittelbaren Bezug zu den Produkten haben

= FUr Anbieter klassischer Marken: Gleiche Namen?
= Bei akzidenteller Internet-Nutzung

= Symbiotische Gestaltung des klassischen und virtuellen Marktauftritts

= Bildung einer einheitlichen bzw. konsistenten Erscheinung
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Dachmarken im Internet: Beispiele

Reine Internet-Marken Akzidentelle Internet-
Nutzung von Marken

ix,/?m o
eBay.de m o Erste Bank ERSTE B‘%‘

Der weltweite Online-Marktplatz

Amazon.de amazonde m
Merkur

SO MACHT MAN SICH FREUNDE.

DocMorris Morris

EURDPAS GROSSTE VERSANDAFPOTHEKE i ar -
Tchibo.de & Tehibe-de

Anderer Firmenname bei
verschiedenem Geschaftsmodell? CGNMD

D\ FA@ER | ) ..a;::j D:w D.x;r
/,

Conrad -de DELTSCHLAND

-
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Produktdifferenzierung: Produktvarianten fur
unterschiedliche Kundengruppen

Installation

Variation

Produkt-
eigenschaften

Kernprodukt

Liefer-
und
Zah-
lungs-
bedin-
gungen

Verpackung

o Vom Hersteller
Marken- Qualitat fest vorgegebene
name Produktvarianten
stehen zum Ange-
botszeitpunkt fest.

Garantieleistungen
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Produktindividualisierung

= Erfolgt erst nach dem Zeitpunkt der Kundenakquisition
fur einen einzelnen, personlich bekannten Nachfrager

= Nutzenoptimale Losungen

= FUr Anbieter

Erh6hte Kundenbindung

Schaffung eines Preisspielraumes

Vermeidung eines Preiswettbewerbs

Schaffung von Markteintrittsbarrieren

SEITE 96



Lehrbuch WIRTSCHAFTSINFORMATIK

Unterstutzung der
Produktindividualisierung

e Zeigt Module und ihre Auspragungen sowie mogliche Produktvariationen

e Fiihrt den Benutzer durch den Konfigurationsprozess, indem Fragen
gestellt und Gestaltungsoptionen empfohlen werden

e Uberpriift laufend die Konsistenz und Machbarkeit der konfigurierten
Losungen

Konfigurator

¢ Riickmeldungen an den Benutzer in Form von visualisierten Produkt- oder
Feedback- Servicevarianten, Preisinformation oder auch Funktionstests
Komponente |® Eventuell Produktprasentation anhand eines virtuellen Modells

® Umsetzung der Konfigurationen in Auftrage, Materiallisten, Konstruktions-

Auswertungs- | ynd Fertigungspline
komponente
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Softwarewerkzeuge zur Unterstutzung der
Produktindidualisierung

= Zeigt mogliche
Variationen

FUhrt den Benutzer
durch den
Konfigurations-
prozess, indem
Fragen gestellt und
Gestaltungsoptionen
empfohlen werden

= Umsetzung der
Konfigurationen in
Auftrage,
Materiallisten,
Konstruktions-
und
Fertigungsplane

Uberpriift laufend die
Konsistenz und
Machbarkeit der
konfigurierten
LOsungen

= Rilckmeldungen an den Benutzer in Form von
visualisierten Produkt- oder Servicevarianten,
SEHTE S Preisinfo oder auch Funktionstests
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Weitere Beispiele fur
roduktindividualisierung

Bestellen Sie Online oder wiahlen Sie 0800 33 55 661 (gebiihrenfrei)

= Automobile DAL 5
. Brillen

= Computer
= Fahrrader

= Ferti g hauser ADRESMI®

Home | Herrenhemden und Krawatten | Damenblusen und Accessaires | Club Adresmi | Uber Adresmi

Dell empfiehlt Microsot

Zuriick nach: Deutzchland = |

Komponenten

1. KOMPOMENTEN

Club Adresmi

= Lehrangebote
= MObel

So funktioniert es: Passwort:

Serollen Sie zum unteren Teil der Seite und wahlen Sie den gewanschten Neues Mitglied
stoff aus, wenn alle notwendigen Optionen ausgewshit wurden, erscheint

am unteren Ende der Seite ein Button, der 2um nachsten Schritt fhrt, Bitte  Gratis-Lieferung
fahren Sie 56 fort, bis Sis Thr Klsidungsstick fertia konfigurisrt haben, Mit  ~
einerm Klick auf sin Elsment in der Optionslists aben rechts kbrnen Sie Thrs
Konfiguration jederzeit nachtraglich andern bevor Sie bestsllen.

Gratis Stoffmuster
bestellen

Schritt 1/ 9: Stoff auswahlen

Stoff Gratis Lieferung in alle i
Lander der EU und
[FIm EFTAI
- Manschetten Bei ADRESMI gibt es keine
wersteckten Kosten, Unsere
. Knopfleiste Freise sind inklusive aller
Brusttasche Optianen und Versand.

Riickenfalten
Monogramm

Konstrastfarbe Vieif

Mafie

= Spielwaren usw.
T
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Elektronische Kataloge:
Multimediale Prasentation des Angebots

= Hierarchisches Inhaltsverzeichnis
= Suchfunktionen
= Detaillierte Produktbeschreibungen

= Empfehlungssysteme R——

- Konfig u ratO ren Hemden - Herren-Mode - Damen-Mode - Arne Friedrich - Klepper-Sho
1 Uber 20

= Preise i

= Zahlungsmadglichkeiten pa

= Distributionswege

= Geschaftsbedingungen ? % M

= Bestellfunktionen

SEITE 2
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Empfehlungssysteme zur
Produktauswahl und -gestaltung

= Unterstutzung der Benutzer bei der Produktauswahl und
—gestaltung durch die Unterbreitung von Kaufvorschlagen

= Reduzierung der Informationsfulle
= Ranking von Produkten

= Verschiedene Verfahren, die in einem
Empfehlungssystem kombiniert eingesetzt werden
konnen

SEITE
101



Kundendienst

Information Uber Neuanklndigungen,
Auftragsabwicklung usw.

Auftragsverfolgung

Prasentation von Servicestellen,
Serviceleistungen und Ersatzteilen

FAQ-Listen (Frequently Asked Questions)

Newsletters, Foren,
Kundenbonusprogramme

Produkttests und Downloads

Erfassung und Verwaltung von Defekten
und anderen servicerelevanten Ereignissen

Ferndiagnose und —wartung

Einsatzplanung von Servicetechnikern

SEITE 102
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Purple Rain
Dst/Prince

“.. Amazon-Preis: EUR 7,97
- =

.. Wersandfertig bei Amazon in
24 Stunden,

L

a3
Moch schneller geht's mit
==&FE. Expressversand.

cD

Horbeispiele

T ein Musikstick anmuharern, Kicken Sie einfach auf den
wreitere Informationen besuchen Sie unsere Hilfeseiten 3o

1. Let's Go Crasy 3
2. Take Mle With T &7

2. The Beautifil Ones 7
4 Computer Blue 77

5. Darling Milclei 77

& When Dowves Cry 7
FIWould Die 4 T

8.Baby I'm A Star 77
9. f
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Aktionsfelder der IT-gestutzten
Preispolitik

Preis-
strategie

zeichnung findung

Preisaus- | - Preis- )

IT-Unter-
stutzung

Preis- Preisdiffe-
bandelung renzierung

N
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Determinanten der Preisfindung

Kunden Konkurrenz
Preis

Kostenorientierte Marktorientierte Preis-
Preisbildung im bildung dominiert im
Internet auf Grund Internet: Wettbewer-
der hdheren Preis- berorientierte Preisfin-
transparenz wenig dung wird durch die
geeignet Preisflexibilitat begun-
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Marktorientierte Preispolitik

= Preisuntergrenze basiert wie bei der kostenorientierten
Preispolitik auf der Kostentragerstiuckrechnung (diverse
Kalkulationsverfahren)

= Kurzfristig (Deckung der variablen Kosten, DB = 0)

= Langfristig (Deckung der fixen und variablen Kosten)
= PreishOhe orientiert sich an

= Preisen der Konkurrenz

= Preiselastizitat der Nachfrage (Preisbereitschaft)
= Spezialfalle

= Preisdifferenzierung

= Preisblndelung
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Klassifikation von Preisstrategien

Klassifikation
von
Preisstrategien

Preisliche Preisanpassung Zeitliche
Positionierung an die Entwicklung de
der Produkte Wettbewerber Preise

Hochpreis-
strategie

Abschopfungs-

Preisfuhrer strategie

Penetrations-
strategie

Mittelpreis-

strategie Preisfolger

Yield-
Preiskampfer Management-
Strategie

Niedrigpreis-
strategie
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Preisfindung

= Kalkulation wird durch ERP-Systeme unterstiutzt
(Ermittlung der Preisuntergrenze)

= Konsumenten und Mitbewerber informieren sich durch
Preisvergleichsdienste

= Einfluss auf die Kaufentscheidungen im Internet und
der realen Welt

= Einfluss auf die Preisgestaltung im Internet und der
realen Welt

= Geringere Transaktionskosten des Verkaufs im Internet
erlauben niedrigere Preise

= Folge: Intensivierung des Preiswettbewerbs
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Anbieterubergreifende Preisvergleiche durch
Preisvergleichsdienste

Verkaufs-

Benutzer Produkt-
spezifikation

Einkaufsquellen
und ihre Preise
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Preisgestaltung bei mehreren
Vertriebswegen

= Transaktionskosten des Internet-Vertriebs meist geringer
als bei herkdmmlichen Vertriebswegen

= Sollen Kostenvorteile im Preis weitergegeben werden?

= MoOgliche Konsequenzen unterschiedlicher
Endverbraucherpreise verschiedener Kanale

= Negative Reaktionen der Absatzmittler
= Kannibalisierungseffekte

= Deshalb werden von den Abnehmern vielfach auf allen
Wegen dieselben Preise verlangt

= Ausnahme: Online-Direktvertrieb soll forciert werden
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Vor allem digitale Guter werden
oft kostenlos angeboten

= Erwartungshaltung der Konsumenten: Unentgeltlichkeit
durch langjahrige freie Verfugbarkeit

= VVerschiedene Erlosmodelle:

= Erlése durch das Angebot kostenpflichtiger Information;
mit einem erfahrbaren Zusatznutzen (z.B. h6here :
Aktualitat oder hoherer Detaillierungsgrad)

= Erlose durch internetbasierte Werbung BDV-OPERATODAY]

And make this banner go away.

- Trend zu aufdringlicheren Werbeformen
= Erlose durch Endgerate (Beispiel iPod, iPhone)

- Lock-in mittels DRM, exklusivem Vertrieb mit
Vertragsbindung

= Erlose durch Folgekaufe (,Follow the Free-Pricing")
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~Follow the Free"-Pricing

= Durch Gratisprodukte soll rasch eine , kritische Masse"
von Kunden erreicht werden (Penetrationsstrategie).

= Erldse sollen erst spater durch den Verkauf
= von neuen Produktversionen (,Upgrades"),

n vgn leistungsfahigeren Produktversionen (,Premiums")
oder

= von Komplementarleistungen

= an den gewonnenen Kundenstamm erzielt werden.
= Spatere Preiserhdhungen sind oft nicht durchsetzbar.

= Beispiele: Online-Zeitungen und -Magazine

= Deshalb massive Zunahme von Werbung
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Preisdifferenzierung

€ 19,90

-
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Preisdifferenzierung

= Kundenorientiertes Preisbildungsverfahren: Gleichartige
Produkte bzw. Produktvarianten werden zu unterschiedlichen
Preisen verkauft.

= Ziele kOnnen sein:

Abschdpfung der Konsumentenrente
Kundengewinnung bzw. -bindung ﬁ
Lagerraumung bzw. Ausverkauf

Kapazitatsauslastung

Auftrags- und LosgroBensteigerung

Voraussetzung: Unvollkommener Gesamtmarkt, der die

Unterteilung der Kunden - in Abhangigkeit von ihrer
Zahlungsbereitschaft — in unterschiedliche Segmente zuldsst.
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Formen der Preisdifferenzierung

Raumlich (z.B. Inland, Ausland)

Zeitlich (z.B. Vor-, Haupt- und Nebensaison)

Kundenbezogen (z.B. gewerbliche und private Kunden)

Qualitativ (z.B. Economy und Erste Klasse)
= Quantitativ (z.B. Einzelne und Gruppen)

= Absatzkanalbezogen (z.B. Filialen und Internet)

Preisdifferenzierung ist oft mit
Produktdifferenzierung oder Markennamendifferenzierung verbunden
(z.B. verschiedene Marken fur LM-Supermarkte und Discounter)
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Umsatzzuwachs durch
Preisdifferenzierung

Preis

P1

P>
P3

P4 | |

Ps [ Umsatz bei
Einheitspreis

of d, ds q’ ds Qs

SEITE 115

> Menge



Lehrbuch WIRTSCHAFTSINFORMATIK

Preisdifferenzierung im
Internet

= Voraussetzungen sind meist gegeben:

= Angebotene Produkte haben fur unterschiedliche
Konsumenten verschieden hohe Nutzenstiftungspotentiale.

= Unterschiedliche Zahlungsbereitschaft

= Es ist technisch moglich, unterschiedliche Preise zu
verlangen.

= FUr die Konsumenten, die weniger bezahlen, kann der
Wiederverkauf auf den héherpreisigen Markten weitgehend
ausgeschlossen werden.

= Preisdifferenzierung vermindert die Preistransparenz: Damit
kann einem verscharftem Preiswettbewerb begegnet werden!
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Aktionsfelder der Distributions-
politik

Auswahl
der
Absatz-

kanale
Liefe- \
\rung

|

von
Verkaufs-

Vtétten

Typen >

IT-Unter- ) Trans- >

\ Qtiitzung aktions-

phasen

Li;efer-
Auftrags- ) und )

verwal- Zahlungs-

\tung bedingun
Bestel- gen
\Iung

SEITE 117



Lehrbuch WIRTSCHAFTSINFORMATIK

Aufgabenbereiche der
Distributionspolitik

Distributionspolitik

Akquisitionskanal | |Logistikkanal

Marketing- |Gestaltung der Gestaltung des
Sicht Absatzwege, physischen

Auswahl von und Warenflusses und
IS- Kooperation mit des entsprechenden

Sicht Distributionsorganen | |Informationsflusses
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Raum verliert, Zeit gewinnt an Bedeutung

Beste
Qualitat

Erfolgsfaktoren im Wettbewerb

Schnelle

Niedr
ledrige Lieferung

Preise
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Koordination mehrerer Absatzkanale

Absatzweg 1:
Trad. Versand

Informations-
phase

Vereinbarungs-
phase

v

Abwicklungs-
phase

Erfolg?

SEITE 120

Absatzweg 2:
Filialen

Informations-
phase

Vereinbarungs-
phase

Abwicklungs-
phase

Erfolg?

Absatzweg 3:

Internet-Versand

Informations-
phase

Vereinbarungs-
hase

\p\/

Abwicklungs-

phase

Erfolg?
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Koordination mehrerer Absatzkanale

Kundengruppe 1 Kunden( ruppe 2 Kundeng@ruppe 3

Absatz weg 2:
Filii\len

Verein

Abwicklungs-

Abwiclllungs-

Erfolg? Erfolg? Erfolg?
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Koordination mehrerer Absatzkanale

Kundenstrome

Absatiweg 1:
Tradfl Yefsand

SEITE 122

Infort

Vereinbarungs-

Abwichlungs-

ations-

pbhise

Erfog?

Absatz veg 2:
Filiclen
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Wert vs. Umsatz am Internet-
Vertriebskanal

Kannibalisierung: Umsatz der ohne
Internet-Kanal stationar realisiert worden ware

/ Mehrumsatz: Umsatz der ohne Internet-Kanal Umsatz des

nicht realisiert worden ware Internet-Kanals
Wert des

Internet-Kanals< Kaufanbahnung: Vom Internet-Kanal zum

fiir das stationdren Kanal
Unternehmen

Weitere Wertbestandteile: z.B. Imagever-
\ besserung, Erhohung der Kundenzufriedenheit
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Warenzustellung

= Zustellmodelle
= Versand
= Hauszustellung (und Varianten)
= Filialabholung

= Kosten der Zustellung

= Ermittlung der Zustellgeblhren

= |ogistikkostenrechnung als Grundlage der
Zustellgeblhren
= Akzeptanz der Konsumenten @
= Auswahl des Zustellgebiets
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Aktionsfelder der Kommunikationspolitik

Informa-

tion und
: Kaufan- )
reize durch
Virtuelle die Website
Gemein- )

\schaften

Direkt- )

.

marke-

\ ting

IT-Unter- ) Verkaufs- )

\stiitzung Q’rderung

Product Offent-
Place- lichkeits-

\ment J \arbeit
Sponso-
\ ring
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Vermittlung von Information und
Kaufanreizen durch den Webauftritt

Information und Vereinbarung
Kaufanreize und Abwicklung

Preisinformation

Unternehmens- | | A\ ftragsverwaltung
information
Kontakt- :
information Lieferung

Unterhaltung Bezahlung
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Gestaltung des Webauftritts

_ e E-Katalog: Ubersicht und
Information und Detailanzeige

Kauf I
auranreize e Suche, Empfehlung und

Produktindividualisierung

Sre@luMie Uid . \FivRerbung, Verkaufsforderung,
Preisinformation
e Kundendienst
Unternehmens-
information e Unternehmensdaten
e E-Mail, Listen, Foren
Kontakt- . -
information e RUckrufdienst
e Feedback-Formulare
Unterhaltung e Gewinnspiele und
Wettbewerbe

e GruBkarten ...



Gestaltung des Webauftritts

Vereinbarung . Bes.tellvarianten:
und Abwicklung - Einkaufswagen

- Formular zum
Ausdrucken

Bestellun - E-Mail-Adresse
s - Tel.-Nr. und Fax-Nr. ...

o Bestandskontrolle
Auftragsverwaltung o Auftragsweiterleitung

o Auftragsbestatigung
Lieferung e Auftragsverfolgung

o Auftragsstatusabfrage

e Lieferaviso, Zustellung

e Fakturierung

o Zahlungseingangskontrolle

Bezahlung
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Werbung

Werbung und Konsumenteninformationssysteme

Werbungin Werbung fiir
Konsumenteninformationssystemen Konsumenteninformationssysteme
Werbung in Werbung in
eigenen fremden et i Werbyng in
Konsumenten- Konsumenten- klassischen
. . . . Internet )
informations- informations- Medien
systemen systemen

— Eigenwerbung

— Werbung fiir Dritte
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Besonderheiten der Werbung im Internet:

Individuelle Kundenansprache

Unternehmen

Potenzielle
Kundschaft

N

“Jalg ‘uojolal)

(..

WNIpaj SaJ4apue Jagn oeqpasd

Unternehmen

Internet
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Kontextbezug der Werbebotschaften

Stift ehem. franzo- . US-ADK.:

in \ Farst von \ gischer | Ziffer, V| manner- | HP'S! | gacheior Trew. v prined WY ec | ey weibl.
enn- onaco er name jor or-

schuhen 1 2005 11883 Tiirkel titel seite 11902 name

5 4 v v . 6 ¥ v
Zeitung ﬂm = O !
7

jJames- engl.: :lv;dulﬂ fran.

3
3
Y
g
3
8t
2
\
g
2
Y

C ) 33\“..... name

2
e
5
L
g
)

schwanz- v Stadt Kiz-Z.
unver- loser

heiratet Berber- ™ b/ >
r ot P45 v
p, B

b4 daraus
schiie- p-

-
in den | Gast- Iolecher
geist 8en

r ="| | Gedachtnisiucken? |I | -
B| Rl || e o o B - im Internet
perfektioniert

Y

ischer b Halten Sle Ihr Gedachtnis in Schwung! -

APOtrend Ginkgo160 +
Halb-

Ton- \isat runder Knoblauch Kapsein
Agyptens Nuripen

L 4 )

Deich-
schleuse

stdrken

» Merkfiahigkeit
» Konzentration
» Herz und
Kreislauf

e

23

s
h/

Y

Schuh- osterr.
Stadt im | acher- Pop-
Wald- | werk- sdnger
viettel | Joug bty

L b 4 A\

Kurzform

Stadt
brosy astron.
5,':":’”' |winkel

von -
Matthias

Kau-
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L A\ ,
engl: L
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SEITE 131



Lehrbuch WIRTSCHAFTSINFORMATIK

Virales Marketing

= Werbung durch Mundpropaganda zwischen
Konsumenten, die sich epidemisch, wie ein Virus, in
sozialen Netzwerken verbreiten soll

= E-Mail-Weiterleitung von Preisausschreiben, Witzen,
interessanten Bildern, Ton- und Filmclips usw.

= Tell-a-friend-Funktion

= Weblogs: Verbreitung einer viralen Botschaft durch i
viele Weblogbetreiber, die eine virale Botschaft i
aufnehmen ki

AR

= Cool Microsites

= Ausldser viraler Effekte: Unterschriftensammlungen oder
Wetten im Netz, die hohe Klickzahlen auf den
beworbenen Internetseiten sicherstellen sollen
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Partnerprogramme

= Affiliate Marketing

= Marketing-Programm, bei dem ein Anbieter (i.d.R.
Handler) Absatzhelfern (Kommissaren, Partnern; engl.:
Affiliates) eine Provision fur die Absatzwerbung bzw.
die Vermittlung des Verkaufs seiner Produkte und/oder
Dienstleistungen bezahlt
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Funktionsweise von
Partnerprogrammen

Bezahlung der
Vermittlungsprovision

Anbieter Affiliate

£ Wntermational

nnnnn

Der Kunde wird zum Der Kunde
Anbieter (Auftraggeber) besucht die
weiter geleitet Website des

Affiliates
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Unabhangige Affiliate-Plattformen

Vermittler

Vermittlung von Partnern

= Provisionsverarbeitung und
-zahlung

Anbieter

S B = Artikelbasiertes Tracking und
= Reporting

Betrugsbekampfung und
..... n -aufdeckung

nnnnn

Der Kunde wird zum

Anbieter (Auftraggeber) Der Kunde
weiter geleitet besucht die
Website des
GroBe Affiliate-Netzwerke Affiliates

umfassen Hunderttausende
von Partnern
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WWW-Werbemittel
Preismodelle

s
\/ <
~
TKP CPC CPR CPT
Tausend- Cost ™ & Cost Cost
Kontakte- per /\ per per
Preis Click Registration Transaction
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Wichtige Typen zwischenbetrieblicher IS

_ _ _ _ Elektronische Markte
Von einem Betrieb hierarchisch
gesteuerte Informationssysteme

z.B. fur Geschaftskunden, Lieferanten, Dienstleister

Anbieter :}

\
/

Nach- |
frager |

Beispiel-
betrieb als
Anbieter/
Nachfrager

1 1 1
Kunden- Kunden- Kunden-
gruppe 1 |gruppe 2 |gruppe 3

Unternehmensnetzwerke

z.B. Verbindung mit Betrieben entlang der Wertschdpfungskette (SCM)

B\ a\ B\ ‘
Vorliefe- : Beispiel- Geschafts-
e J LleferantenJ J

betrieb kunden

/
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AufB3erbetriebliche
Informationssysteme

Von einem Betrieb
hierarchisch gesteuerte
IS

Elektronische
Marktsysteme

Unternehmens-
netzwerke:
EDI-Systeme, Supply-
Chain-Management-
Systeme
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Waren-, Informations- und Zahlungsfluss
in einer Wertschopfungskette

Beschaffung Distribution
i Lieferant +-—-----————--§~---- Hersteller +—--E~ -------------- Handler | |
: Dt SOTEE » D » i
:\ N 4 /,
Wertschopfungskette

—» Physischer Warenfluss
“«---n- Zahlungsfluss

e » Informationsfluss: Electronic Data Interchange
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Unternehmensnetzwerke

= Koordination wirtschaftlicher Austauschprozesse
= Elektronischer Datenaustausch: EDI-Systeme
= Supply-Chain-Management-Systeme

Vorliefe- : Geschafts- |
L ranten JLLleferanten}[ J{ kunden J
| V
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Zwischenbetriebliche Koordination
von Austauschprozessen

- @)

= = Koordination durch Gbergeordnete
Hierarchie :ﬁi Instanz und Planung = Management,
dauerhafte, hohe Abhangigkeit

Autonome Akteure erzielen
gemeinsames Resultat = kooperative
Leistungserstellung, Ziel: win/win-
Resultat

Freier Tausch, Preisbildung durch
Angebot und Nachfrage,
Geschaftsbeziehung ist mit Transaktion
abgeschlossen

Netzwerk
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Netzwerke kombinieren marktliche und
hierarchische Elemente

. Markt | Hierarchie
Funktions- Funktions-
spezialisierung Integration
Marktlicher Schutz vor
Effizienzdruck Marktdruck
Opportunismus Vertrauen
Informations- Informations-
inseln integration
’ |

-~
....................................................................................................................................

Unternehmensnetzwerk
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Unternehmensnetzwerke
zwischen Markt und Hierarchie

Marktliche Koordination

Hierarchische Koordination

Kauf- Tausch- Langfristige Lizenz-/ Joint Profit Center Funktional-
vertrag geschaft Liefer- Franchising- Ventures Organisation/ Organi-
vertrage/ vertrage Strategische sation
Subunter- Geschafts-
nehmerschaft einheiten
Internalisierung ]
Markt Netzwerk) Hierarchie

—— o o e e o o e <

Externalisierung
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Beispiele fur
Koordinationsformen

Wertpapierborse Langfristige In den Betrieb einge-
Liefervereinbarung gliederte IT-Abteilung

Kaufabschluss auf einer
Linienorganisation in Messe
einem Betrieb

Virtuelle Organisation
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Elektronischer Datenaustausch

= EDI (electronic data interchange) ist der elektronische
Datenaustausch Uber Geschaftstransaktionen zwischen
Betrieben in strukturierten und einheitlichen Formaten.

P

manuelle elektronische Manuelle Nach-
Bearbeitung Bearbeitung bearbeitung nur

im Storfall

unabhangig von Hardware,
Software, Kommunikationsnetzen
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Traditioneller und elektronischer
Datenaustausch

mehrere Tage

. N/

O
o)
OE
7, /\ ‘:\ 4 /'\
H

]
2

Betrieb B
EDI (electronic data interchange) —
— |

——ENige Sekunden —_—
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EDI bei einem Lebensmittelfilialbetrieb

Lieferant n

/Bank 1

Lieferant 1 Lieferant 2

Filiale 1

F|I|aIe 2

Bank 2

Zentrale des LM-
Filialbetriebs

Filiale n
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Ein gemeinsames Format

KAUFER
IMPORTEUR ——

FRACHTER

EXPORTEUR
SPEDITEUR
HERSTELLER /////////
NN  EpIFACT, BANK
— ANSI X.12,
XML/EDI VERSICHERG.
LAGER
FINANZAMT

STAT.ZA HANDELSK.

ZOLL EXP. ZOLL IMP.



Lehrbuch WIRTSCHAFTSINFORMATIK

Muster einer EDIFACT-Nachricht

Lieferadresse: UNB+UNOA:
Handelshaus Muster Zentrallager 3+9099999000055: 14+9012345000042:14+080512:1014-+45889
GewerbestraBe 17 1235 Lagersdorf 3++0ORDERS'
1234 Musterstadt Rechnunasadresse: UNH+3654+ORDERS:.D.96A.UN.EAN008
Handelshaus Muster BGM+220+ +9
Firma Rechnungswesen DTM+137:20080512:102,
Haus- & GewerbestraBe 17 DTM+2:200805241000:203'
Hoflieferant 1234 Musterstadt NAD-+BY+9099999000055::9"
Industriestrale 27 !
2234 Musterdorf Lieferdatum: NAD+SU+9012345000042: :9'
24. Mai 2008 10:00 Uhr NAD+DP+9099999000178::9
LIN+1++49012345123451:EN'
Bestellung QTY+21:14'
Nr. LIN+2++9012345757588:EN'
QTY+21:23'
Pos. | Artikelnummer Bezeichnung Einheit| Menge LIN+34+4+9012345453749:EN'
1 |0012245125451 |Produkt XXXX Pal 14 QTY+21:12'
2 0012345757508 |Produkt YYYY Pal 23 :
3 |0012345453749 |Produkt ZZZZZ Pal 12 UNS+S'
UNT+16+3654"
UNZ+1+458893'

Quelle: GS1 Austria

SEITE 149



Lehrbuch WIRTSCHAFTSINFORMATIK

XML/EDI

= Electronic Data Interchange im XML-Format

Format Entwickelt von  Eigenschaften

xCBL (XML Common Commerce One beruht stark auf bestehenden EDI-

Business Library) Standards, einfache Migration

UBL (Universal Business OASIS, gefordert durch Erweiterungsmaoglichkeiten in

Language) durch Commerce verschiedenen Branchen einsetzbar
One, SAP, Sun

cXML (Commerce Ariba unterstutzt v.a. katalogbezogene Daten,

Extensible Markup Lieferantenbeschreibungen,

Language) Bestellungen, Rechnungen

RosettaNet 40 IT-Firmen breite Anwendung, v.a. in den USA

ebXML OASIS und UN/ technisches Rahmenwerk fur
EDIFACT standardisierte XML-Dokumente

openTRANS eBusiness unterstutzt transaktionsbezogene
Standardization Geschaftsdokumente (Angebote,
Committee Auftrage, Lieferavis etc.)
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EDIFACT

XML

<?xml version="1.0" encoding="UTF-8" ?>
<order:order xmlns:xsd=http://www.w3.org/2001/XMLSchema”
xmlns:order="urn:ean.ucc:order:2" xmlns:eanucc="urn:ean.ucc:2"
lastUpdateDate="2002-07-01"
.-TcreationDateTime="2008-05-12T05:10:10"
. documentStatus="ORIGINAL">
/,f<contentVersion>
<versionIdentification>2.0.2</versionIdentification>
</contentVersion>

-

0«\ B <documentStructureVersion>
“6 Y;,“' <versionIdentification>2.0.2</versionIdentification>
an‘g;,~ </documentStructureVersion>
/’/A <orderIdentification>
Jtae mer <uniqueCreatorIdentification>11424</uniqueCreatorIdentification>
e Beste“\un\ <contentOwner>._.-.----=~"" """

' )= <g1n>9099999000055</gln>
UNH+3654+ORDERS:D:96A:UN;EANOOS" - -~~~ |~ </contentOwner>
BGM+220+11424449" ~ ="'~ </orderIdentification>
DTM+137:20080512:102, <orderPartyInformation>
DTM+2:200805241000:203' <seller>
NAD+BY+9099999000055::9* - _ = T I <gln>9012345000042</gln>
NAD+SU+9012345000042::9" - |jeferant.— | "UNgdempgs o~ </seller>
NAD+DP+9099999000178§';?"‘_'-"‘-\ ------------ g_e’__ <billTo>
NAD+IV+9099999000055::9° ~-._. "~ | | T Xg1n>9099999000055</gln>
LIN+1++9012345123451:EN’ Tl Warg nempfénger </billTo>
QTY+21:14' S S <buyer>
LIN+2++9012345757588:EN' “Noaqs - <g1n>9099999000055</gln>
QTY+21:23' Prrlikely, - </buyer>
LIN+3++9012345453749:EN’ OSitiofy MMy fordeiLogisticalInformation>
QTY+21:12' N <shipTof.6‘gisti_qs>
UNS+S' Vs e <shipTo> ey
UNT+16+3654' /@f‘e Tal <gln>9099999000178</gln>

¢ 4 N </shipTo>
Lob \<[shipToLogistics>

Quelle: GS1 Austria
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<orderLogisticalDateGroup>
<réqqsstedDeliveryDate>
<date>2008-05-24</date>
</requestedDeliveryDate>
</orderLogisticalDateGroup>
</orderLogisticalInformation>
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SCOR-Modell

Lieferkette

DD DD D D D D W,

u_ e —— e ————— -

|Liefern @eschaffenZHerstellenC Liefern (Beschaffeng-lerstellen Liefern )Beschaﬁe@ Herstellen) Liefern Beschaffer4

| : : :

I . I 1 |
S ! Lieferant ; Unternehmen ' Kunde 8
a2 (intern oder extern) ! ' (intern oderextern) | o $
6 & | l : | 2B
Q9 | : 23
T35 | : X
— | | |

| I | |
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SCM-Kooperationsmodelle

Continuous
/ Replenishment
Program
(CRP)

SCM-

/ Kooperations- /
modelle
\__’/

in-Ti Vendor-
Just-in-Time
-Belieferung / I}/In?/gi?:d
(JiT) (VMI)ry
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Optimierung des Bestandsmanagements
mit Continuous Replenishment Program

A

Lager-
bestande
bei Bevor-
ratung

Zeit

Lager-
bestande
bei CRP
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Vendor-Managed Inventory
(VMI)

Lieferant erhalt Information
ﬂ uber Abverkaufe des Kunden

<
<

Lieferant

@ Lleferant generiert
Bestellung selbst

. 3

Lieferant fUhrt Belieferung

durch und ist flr das
Iﬁ Bestandsmanagement des
Kunden verantwortlich
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EDI-Unterstutzung des VMI

Zentrale Handler-
des Lieferanten Distributionszentrum

1. Tagliche Bestandsiibersicht

EDI

EDI

3b. Information liber Auftrag

2. Auftrags-
generierung = . ]
Entscheidung g:;NLeIg:; 4.
des g Transport
Lieferanten \zlun: il
erteiler-
zentrum

Produktionsstatte des
Lieferanten



Diskussionsfragen zu Kapitel 5

= Sie griunden mit Freunden einen elektronischen Markt zur
Vermittlung von Nachhilfestunden fur Lehrveranstaltungen an
Ihrer Hochschule. Nennen Sie die Vor- und Nachteile von
verschiedenen Ertragsmodellen.

= Welchen Nutzen hat ein Versicherungsunternehmen davon,
verschiedene Segmente von Kunden zu identifizieren?
Beschreiben Sie Anwendungsmoglichkeiten und wie
Informationssysteme dabei genutzt werden kénnen.

= Google hat eine Brille entwickelt, die Information aus dem
Internet in das Sichtfeld des Nutzers projiziert. Welche

Preisstrategie wlrden Sie aus welchen Grunden flur das
Produkt wahlen?
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Diskussionsfragen zu Kapitel 5

= Thre Firma hat ein neues Teegetrank entwickelt, das
ausschlieBlich Uber das Internet an Firmenkunden in der
Gastronomie verkauft werden soll. Welche Werbung wirden
Sie daflur im Internet platzieren?

= Thr Betrieb arbeitet eng mit drei Zulieferern zusammen.
Welche Vorteile hat es, gemeinsam Rechnungen mithilfe von
EDIFACT auszutauschen?

= Wlrden Sie als Autor das Buch ,Wirtschaftsinformatik™
ausschlieBlich als E-Book vertreiben? Diskutieren Sie
Chancen und Risiken.
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