Die Wahlfreiheit fiir den

Endanwender als Erfolgsfaktor

Die «Multioptionsgesellschaft» ist seit Jahren Realitat. Mit Web 2.0 hat der Endanwender neue Optionen
erhalten, die die Onlinenutzung und damit das Online-Business verandern. Die Cloud-Computing-Welle
bringt nun auch Unternehmen neue Moglichkeiten, ihr Geschaft in der Onlinewelt zu optimieren. sohann kurz

In einer wirtschaftlich schwierigen Zeit ist es
besonders wichtig, flexibel zu agieren, kurz-
fristig auf Verdnderungen zu reagieren und
die Kosten fiir nicht wertgenerierende Aktivi-
tdten zu minimieren. Flexibilitdt ist dabei fast
immer mit Wahlfreiheit verbunden und des-
halb wird eben diese Wahlfreiheit zu einem
wichtigen Erfolgsfaktor. Der «One size fits
all»-Ansatz ist in dynamischen Zeiten nicht
das erfolgreichste Modell. Das gilt sowohl fiir
das Business selbst - Verkaufskanile, Marke-
ting, Partnerschaften, Geschéftsmodelle - als
auch fiir die IT, deren primére Aufgabe es ist,
das Business zu unterstiitzen.

Speziell gefordert wird das Marketing im
Online-Business, wo der altbekannte Spruch
«Die Konkurrenz ist nur einen Klick entfernt»
Realitit ist. Der hohe Wettbewerbsdruck und
die steigende Macht der Endanwender ma-
chen aber auch erfinderisch und sind somit
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Die Kombination von Unternehmens- und Cloud-Plattform bringt Flexibilitdt und Kostenvorteile.

derAntriebfiirviele Innovationen. Aber Inno-
vationen brauchen nicht nur Ideen, sondern
sind auch mit Investitionen in Infrastruktur,
Produktentwicklung, Markttests, Vermark-
tung etc. verbunden, deren Finanzierung
gerade jetzt schwierig ist. Ein Zuriickfahren
wiére jedoch fatal fiir die mittelfristige Ent-
wicklung eines Unternehmens und so steht
jeder Manager vor der Herausforderung,
neue Wege und Ansitze zu finden.

Gerade das Uberwinden der alten Barri-
eren zwischen Business und IT kann dabei
enormes Potenzial freisetzen. Meist wird bei
Innovationen an die Entwicklung von ganz
neuen Produkten oder Technologien gedacht,
mit denen sich neue Markte erschliessen las-
sen. Fast wichtiger fiir die meisten Unterneh-
men sind jedoch die «kleinen» Innovationen,
die kurze Zyklen haben und schnell am Markt
wirken. Meist entstehen solche Innovationen

durch die Kombination bereits vorhandener
«Assets» - Produkte, Dienstleistungen und
Kundenbeziehungen. Besonders in diesen
Fillen kann die IT ein wichtiger «Enabler»
sein und sollte dem Business beratend zur
Seite stehen. Hier folgen einige Beispiele aus
verschiedenen Bereichen, die aufzeigen, wie
die geforderte Flexibilitdt durch Nutzung ver-
schiedener Optionen und neuer IT-Entwick-
lungen erreicht werden kann.

Onlineplattform

Oft scheitern Projekte bereits deshalb, weil
die bestehende Webplattform auf Reichweite
optimiert und nur bedingt erweiterbar ist. Der
Spielraum fiir innovative Technologien wird
somit eingeschrinkt und interne Setup-Zei-
ten dauern zu lange. Ein géngiges Beispiel ist
etwa die Video-Einbindung, die verschiedene

Infrastrukturkomponenten voraussetzt. Neue »
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Cloud-basierte Services stellen kostenlos
oder kostengiinstig eine professionelle Strea-
ming-Infrastruktur zur Verfiigung, die einfach
genutzt und in bestehende Plattformen einge-
bettet werden kann. Die Investitionen in eine
eigene Infrastruktur entfallen damit. Zudem
sind diese Services sehr einfach erweiterbar
und auch Lastspitzen - wenn das Marketing-
projekt mehr Kunden anzieht als eingeplant
- lassen sich gut abdecken.

Die Mdglichkeiten derartiger «Building
Block»-Services fiir Online-Marketing-Akti-
onen sind fast unbeschrankt. Eine Reihe von
lokalen und internationalen Anbietern baut
derzeit solche Services. Gute Beispiele fiir ih-
ren Einsatz sind Serviceplattformen, auf de-
nen sich Wettbewerbe, Kundenbefragungen
oder Auktionen durchfiihren lassen. Ein wich-
tiger Faktor ist dabei die weit fortgeschrittene
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Dienste konnen mit eigenen Services erganzt
werden.

Partnereinbindung

Ein weiterer Knackpunkt fiir innovative Mar-
keting-Programme ist die Einbindung und
Zusammenarbeit mit Projektpartnern fiir Zu-
satzdienstleistungen, Vertrieb oder Support.
Nicht selten kommt es vor, dass es sich dabei
um neue Partner und oft auch um Startups
handelt, die nicht so einfach in die etablierten
Prozesse, die mit langjdhrigen Partnern auf-
gesetzt wurden, eingebunden werden kon-
nen. Bisher waren die Investitionen fiir eine
zeitlich begrenzte Anbindung zu hoch. Aber
gerade die Zusammenarbeit mit innovativen
Partnern ist ein wichtiger Erfolgsfaktor. Soll
zum Beispiel ein externer Produktkatalog in
das eigene Angebot integriert werden, heisst
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Die Anspriiche, dass Informationen, Dienstleistungen oder Angebote kanalgerecht

und im jeweiligen Kontext angeboten werden, sind hoch.

Standardisierung im Internet, die es erlaubt,
die Services sehr einfach einzubinden oder
untereinander zu so genannten Mashups zu
vernetzen. Sehr bald werden Marktplétze ent-
stehen, wo eine Vielzahl von Services ange-
boten wird und der Kunde sich frei bedienen
kann.

Das momentan noch in vielerlei Hin-
sicht begrenzte Angebot an Services wichst
laufend, da die darunterliegenden Cloud-
Plattformen immer méchtiger werden. Jede
neue Funktion in der Cloud-Plattform fiihrt
zu neuen Services. Ein gutes Beispiel sind
etwa CRM-Services wie sie von Salesforce.
com angeboten werden oder die kiirzlich
angekiindigten Dynamics CRM Services der
Microsoft Azure-Plattform. Diese Cloud-
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das meistens, dass spezifische Schnittstel-
lenprogramme entwickelt werden miissen
und der Partner gezwungen ist, seine eigene
Infrastruktur anzupassen, damit ein Daten-
austausch mdglich wird. Auch in diesem Fall
bieten Cloud-Plattformen Abhilfe. Moderne
Losungen verfiigen iiber einen Service Bus.
Er fungiert als eine Art Schaltstelle, die den
Datenaustausch zwischen unterschiedlichs-
ten Systemen ermoglicht. Der Service Bus
basiert wiederum auf Internetstandards und
bietet entsprechende Endpunkte mit unter-
schiedlichem Service-Level beziiglich Si-
cherheit und Verfiigbarkeit. Neu muss nicht
mehr programmiert werden, sondern der
Datenaustausch wird konfiguriert. Die Vortei-
le liegen dabei auf beiden Seiten. Neue und

vor allem auch kleinere Partner kénnen ihre
Angebote sehr viel breiter integrieren, ohne
grosse Investitionen in die Infrastruktur zu
tatigen. Unternehmen sind in der Lage, mit
Partnern auch projektbezogen, sehr schnell
und kostengiinstig zusammenzuarbeiten und
haben so eine weitaus grossere Auswahl, um
ihr Online-Business mit Partnerleistungen
aufzuwerten. Die Service-Bus-Funktionalitét
der Cloud-Plattformen wird laufend erwei-
tert, so dass auch komplexere Prozesse wie
lange dauernde Workflows einfach konfigu-
riert werden kénnen.

Vermarktungskanile
Endanwender sind es heute gewohnt, dass
sich die Anbieter an ihren Arbeits-, Kommu-
nikations- und Konsumationsstil anpassen
und nicht umgekehrt. Die Erwartungen, dass
Informationen, Dienstleistungen oder Ange-
bote kanalgerecht und im jeweiligen Kontext
angeboten werden, sind entsprechend hoch.
Die Zeiten, in denen eine Kampagne alles ab-
deckt, sind definitiv vorbei. Soziale Netzwerke
wie Facebook oder Myspace, neue Kommuni-
kationswege wie Messaging und Mobiltelefone
oder Community-Aktivititen wie Blogging
entwickeln sich immer mehr zu Musskanélen,
um die Aufmerksambkeit der Kunden zu erhal-
ten. Mit diesen neuen Mdéglichkeiten geht je-
doch auch die Gefahr des «Verzettelns» einher.
Ziel muss daher sein, die verschiedenen Akti-
vitdten auf eine gemeinsame Basis zu stellen.
Technologien wie Silverlight oder Flash
arbeiten plattform- und gerdteunabhingig,
und so ist es moglich, Anwendungen und In-
halte einmal zu entwickeln und dann in den
verschiedenen Gefissen zu nutzen. Eine wei-
tere Hiirde entsteht immer dann, wenn sich
Konsumenten anmelden und identifizieren
miissen. Auch hier bieten Cloud-basierte
Identifikationsmanagementsysteme Abhilfe.
Damit muss der Endanwender, wenn er sich
aufeiner der Plattformen bereits ausgewiesen
hat, nicht nochmals die gesamte Prozedur
durchlaufen. Ganz generell bringen neue An-
sédtze wie Cloud Services demnach die Wahl-
freiheit, die notwendig ist, um Marktchancen
schnell und kostengiinstig zu nutzen und die
gestiegenen Anforderungen der Endanwen-
der zu erfiillen.
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