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Statistik

Meine positive Einstellung ist unverandert! Die
Messe in Basel war im Vergleich zum letzten
Jahr mehr als halb voll — und nicht, wie man-
che behaupten, fast halb leer. Die orbit/comdex
Europe hat — wie viele andere Messen auch — in
diesem Jahr heftig gelitten: Minus 36 Prozent bei
der Anzahl der Besucher, minus 28 auf Ausstel-
lerseite. 40 Prozent weniger Ausstellungsflache
war belegt.

Positiv sah es auch Computer Associates und
hielt sich an eine alte Marketingregel: Antizy-
klisch agieren, lautete die Devise. Als echten
Markterfolg wertete SAP ihren Auftritt rund
um die neue Mittelstandsinitiative Business
One. Von mehr Kontakten sprach auch der
direkte Wettbewerber J.D. Edwards. Welche
Neugeschifte daraus entstiinden und ob man in
2003 wieder dabei sei, werde sich allerdings erst
einige Zeit nach der Messe klidren. Von Zukunft
war auch bei Cisco zu horen, allerdings klang
das weniger positiv. Man werde ,,nicht um jeden
Preis weiterhin an solchen Messen teilnehmen®.
Wieviel Prozent der orbit-Besucher aber Cisco-
Kunden waren? Man weiss es nicht.

Edito

Man konnte es natiirlich wissen — dafir gibt‘s
schliefflich Business Intelligence. Diesmal auch in
unserer Marktiibersicht. Die zeigt auf, dass man
sogar noch mehr wissen konnte, beispielsweise,
ob die Schuhgrofle Einfluss auf das Wegbleiben
hatte. Nach Ansicht eines Experten, der inkognito
bleiben mochte, sind aber rund 95 Prozent der mit
BI-Applikationen moglichen Analysen eh Hum-
bug. Nur fiinf Prozent der Berichte bringen seiner
Meinung nach den User wirklich voran. Und er
hat recht: Was macht schon ein Medizincontroller
auf dem Weg in den Urlaub mit der SMS-Info,
dass die Anzahl der belegten Betten unter ein
vorher festgelegtes Niveau gesunken ist? Ad hoc
umdrehen, um Abhilfe zu schaffen, wird er wohl
kaum. Es sei denn, er ist ganz dienstbeflissen und
befindet sich noch im Einzugsgebiet. Und das
moglichst mitten auf einer belebten Autobahn...

Herzlichst,

Ibr Michael Wirt




Systeme

CRM- und Managementlosungen aus einer Hand

Globale

Vereinheitlichung

Die seit August 2000 unter dem
Namen Omya AG agierende Pliiss-
Staufer AG bricht seit der Namens-
anderung zu neuen Ufern auf. Eines
der ganz grossen Ziele ist die Verein-
beitlichung der unter den weltweit
mebr als 200 Firmen heterogenen
EDV-Systeme. Besonderer Wert
wird hierbei auf den Kundenkontakt
gelegt, welcher nun durch moderne
Management-Losungen der IntraWare
AG verwaltet wird.
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Ein organisch gewachsenes Firmenge-
bilde wie das der Omya AG ist dusserst
komplex und meist schwierig tiber-
schaubar. Dies macht sich insbesondere
angesichts der eingesetzten IT-Infra-
struktur bemerkbar. So werden welt-
weit die verschiedensten Anwendungen
eingesetzt und die Mitarbeiter konnen
zudem weitere Anwendungswiinsche
dussern. Daneben sieht es auch bei der
technischen Betreuung uneinheitlich
aus. Die Bandbreite reicht von Nieder-
lassungen mit hochqualifizierten Ad-
ministratoren bis zu solchen, wo einer
der Mitarbeiter sich im Nebenamt auch
noch um die EDV kiimmert.

Heterogene Ausgangslage

Die eingangs erwihnte Heterogenitit
setzt sich in vielen Bereichen fort. So
ist auch die Hardware davon betroffen,
und Software-Losungen sind oft nur in
einer Niederlassung vorhanden.

Neue L6sung

Die neue Strategie der Omya AG ist es
also, mehr Einheit in die Systeme ihrer
Niederlassungen zu bringen. Dazu dient
der Standort Oftringen als weltweite
Zentrale, welche die IT-Verantwortung
iibernimmt, Standards definiert und
globale Funktionen bestimmt. Damit
diese Zentrale gut funktioniert, wird
hier schon seit lingerem die Helpdesk-
Losung OCTOHelp+ von IntraWare
eingesetzt. Rund 250 Mitarbeiter setzen
dieses Tool tiglich ein, um auftretende
Probleme und Fragen schnell und ko-
ordiniert bearbeiten zu konnen, viele
davon auch von mobilen Stationen
aus. Eingehende Calls der Mitarbeiter,
frihere Anfragen oder auch der Schu-
lungsbedarf sind hier fiir alle Beteiligten

jederzeit abrufbar und helfen somit die
Administration zu vereinfachen und zu
vereinheitlichen.

Umfassendes CRM-System als
Lésung

Als nichster Punkt musste die Verwal-
tung der Kundeninformationen ange-
gangen werden. Besonders die Tatsache,
dass diese Informationen vom Innen-
und Aussendienst in separaten Dateien
aktualisiert wurden, war nicht mehr
langer haltbar. Anfang des Jahres wur-
de dann der Entscheid zur Einfihrung
einer einheitlichen CRM-Losung gefallt.
Den Zuschlag bekam dabei die Losung
OCTOOffice der IntraWare (Schweiz)
AG. Damit folgt die Omya dem Trend
des Marktes, dass die Leistungsfahigkeit
eines Systems nicht an der Anzahl der
Einzellosungen gemessen wird, sondern
dass nur ein integriertes Losungsange-
bot die anstehenden Anforderungen
erfolgreich erfillen kann.

Nun steht eine umfassende CRM-L6-
sung zur Verfiigung, die dem Innen-
und Aussendienst verlisslich aktuelle
Daten zur Verfiigung stellt, viele Auf-
gaben automatisiert und tiberwacht
sowie zahlreiche Moglichkeiten zum
Forecast-Management oder zur Rap-
portierung bietet. ,,Dank OCTOOffice
sind nun alle Informationen zu einem
Kunden von tiberall her zugreifbar, was
uns im Tagesgeschift eine grosse Hilfe
ist“, bestitigt Klaus Haslach, CIO der
Omya AG, die hohen Erwartungen an
die neue Losung. Zurzeit arbeitet man
daran, die oft unstrukturiert vorhande-
nen Daten des Innendienstes einfliessen
zu lassen, womit sich der Nutzen dann
nochmals erhéhen wird. Die Implemen-



tierung der umfangreichen CRM-Suite
wurde durch die Mitarbeiter der Omya
AG selbst vorgenommen und berei-
tete laut Haslach keinerlei Probleme.
Momentan wird OCTOOffice nur im
Headquarter in Oftringen eingesetzt.
Sobald allerdings der nichste Schritt
zur Zentralisierung der Software-Land-
schaft — die Einfithrung einer einheitli-
chen ERP-Losung —vollzogen ist, wird
auch die CRM-Landschaft vereinheit-
licht.

dass die zentrale Verfiigbarkeit von

»Unsere Erfahrungen zeigen,
Kundendaten unsere Effizienz massiv
steigert, weshalb wir unsere Strategie
konsequent weiter verfolgen werden®,
bestitigt Haslach den Einsatz der neuen
CRM-Losung.

Workflow und Terminplanung
ebenfalls im Fokus

Die interne IT-Abteilung der Omya AG
organisiert sich heute ebenfalls schon
mittels der Terminverwaltungslosung
OCTOSchedule und lobt dabei beson-
ders den Gruppenkalender. Aufgrund
dieser positiven Erfahrungen hat diese
Losung nun auch das Interesse des
Managements geweckt, und in naher
Zukunft werden zuerst ausgewihlte
Abteilungen und bald auch das ganze
Unternehmen damit arbeiten. Zudem
ist in einem Randbereich die Work-
flow-Losung OCTOFlow im Einsatz,
welche hier fiir die Zusammenarbeit
der verschiedenen Applikationen sorgt.
Aufgrund der bisherigen positiven Er-
fahrungen plant man allerdings, dieses
wertvolle Tool bald schon in einigen
weiteren Bereichen und auch geogra-
fisch breiter einzusetzen.

Durchwegs positive Erfahrungen

Die Omya AG hat mit der neuen CRM-
Losung durchwegs gute Erfahrungen
gesammelt. Besonders tiber den schon
heute sehr guten Return on Investment
freut sich Klaus Haslach: ,,Auch wenn
wir die Losung noch nicht ganz so um-
fassend einsetzen, wie im Endstadium
geplant, sind wir heute schon sehr zu-
frieden, was den Nutzen der Investition
angeht.“ Angesprochen auf den Admi-
nistrationsaufwand, der diese Losung
mit sich bringt, zeigt man sich in Of-

tringen ebenfalls sehr zufrieden. Einzig
durch das dank der effizienten Losung
gestiegene Begehren der Anwender ha-
ben die Administratoren etwas mehr zu
tun als frither. Seitens der Anwender hat
sich der Aufwand massiv verkleinert, da
viele Prozesse nun automatisiert ablau-
fen konnen und die Daten zentral und
verlisslich ohne langes Suchen zur Ver-
fugung stehen.

In der nahen Zukunft mochte die Omya
AG den Einsatz von IntraWare-Produk-
ten noch wesentlich verstirken. Zum
einen soll die CRM-Losung OCTO-

Office weitere Verbreitung finden, zum
anderen soll gerade OCTOFlow seine
Leistungsfahigkeit auch in anderen Be-
reichen unter Beweis stellen.

IntraWare (Schweiz) AG
CH-8810 Horgen

= (+41) 01/7279393

® www.intraware.ch

Anzeige
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Hot Spot der Technologieblase oder nachhaltiges Fiihrungsinstrument

Bedeutung von CRM

Niemand wiirde heute behaupten,

es sei nicht allen Leuten in Marketing
und Verkauf klar, was CRM ist.
Blickt man jedoch auf die vielen
Pleiten bei der Einfiibrung von
CRM-Systemen, ist man verleitet,
dieser Niemand zu sein. Ich will
dieser Versuchung widersteben.

»,Business Approach” oder
»Technology Approach”

Verschiedene Krifte konnen in einem
Unternechmen den Ruf nach einem
CRM-System auslosen. Da sind zu-
nichst technologische Verdnderungen.
Technologische Innovationen machen
plotzlich neue Anwendungen moglich.
Diese Verinderungen fliessen in erster
Linie in Systeme und in wesentlich gerin-
gerem Masse in Prozesse und Methoden
ein. Dies fiithrt zu einem systemorientier-
ten CRM-Ansatz. Dann gibt es auch die
Verdnderungen in den Absatzmairkten.
Diese akzentuieren CRM-Probleme auf
der Fihrungsebene. Die Informationen
zur frithzeitigen Erkennung von Markt-
problemen fehlen. Meist ist es sehr
mithsam, Entscheidungsgrundlagen zu
schaffen oder die Umsetzung von Ent-
scheidungen zu verfolgen. Man begreift
oft erst im nachhinein, was vor sich
ging, statt frihzeitig reagieren zu kon-
nen. Solche Verdnderungen verlangen
meist strategische und fiihrungsmassige
Interventionen, welche in Strategie,
Fihrung und Organisation ihren Nie-
derschlag finden. Das CRM-System
unterstiitzt dabei die Implementierung.
Hier spricht man von einem ,,geschifts-
oder businessorientierten Ansatz*.

Bis vor zwei oder drei Jahren war Tech-

nologie der Treiber fiir CRM. Heute
sind es, gewollt oder ungewollt, bei den
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meisten wieder die Absatzmirkte. Des-
halb ist ein ,,Business Approach“ heute
wesentlich erfolgsversprechender.

Was heisst ,,Business Approach»?
Beim ,,Business Approach” wird CRM
ein Instrument zur Umsetzung unter-
nehmensweiter Ziele und Massnahmen.
Dies bedarf der Abstimmung. Unsere
Erfahrung zeigt, dass CRM-Projekte,
welche von der Unternehmensleitung
so eingesetzt werden, markant bessere
Erfolge verbuchen konnen. Wie erfolgt
nun diese Einbindung? Auf der strategi-
schen Ebene stellen sich zwei Fragen.

Wie kann die angestrebte Positionie-
rung des Unternchmens beziiglich 1.
seiner Partner und 2. der Leistungsziele
erreicht werden? Partner sind Kunden,
Mitarbeiter, Aktionidre, Lieferanten
oder die Offentlichkeit. Leistungsziele
sind Grossen wie Unternehmenswert,
Marktanteil, Wachstum, Umsatz oder
Gewinn. Gehoren die Kunden zu den
wichtigsten Partnern, stellt sich die Fra-
ge nach ihrem direkten oder indirekten
Einfluss auf die Leistungsziele.

Bei der Fiuhrung interessiert in erster
Linie die Information. Im Bereich der
Leistungserstellung sind meist viele
Informationen vorhanden (aus Quellen
wie ERP usw.). Bei der Leistungsverwer-
tung aber sind es oft nur finale Informa-
tionen wie Umsitze oder DB. Diese eig-
nen sich aber gerade zur Fritherkennung
von Problemen nur wenig.

Hier interessieren viel mehr:

— Der Welche
Informationen werden fiir die Unter-

Informationsbedarf:
nehmensfithrung benotigt?

— Die Informationsquellen: Aus wel-
chen Quellen stammen diese Infor-

mationen, wie zuverldssig sind sie
und wie werden sie aufbereitet?

— Der
welche Zielgruppen miissen welche

Kommunikationsbedarf: An

Informationen zu welchem Zeitpunkt
kommuniziert werden?

— Die
Mit welchen Instrumenten wird

Kommunikationsinstrumente:
kommuniziert?

Was bedeutet dies fiir die
Beschaffung eines CRM-Systems?
Aufgabe eines CRM-Systems ist es, die
Belange des Kunden unternehmensweit
Die Aufgabe des
Herstellers von CRM-Systemen ist es,

zu koordinieren.

nicht nur eine Liste von Funktionen zu
programmieren, sondern in erster Linie
ein System fur die Unterstiitzung der
strategischen und fithrungsmassigen
Ziele bereitzustellen. Waren die letzten
Jahre gepragt durch extensive Anrei-
hung von Funktionen, wird in Zukunft
der kundengerechte Mix zwischen Kon-
zeption und Funktion die Entwicklung
der CRM-Systeme beeinflussen. Fur
die Beschaffung heisst dies: Priifen Sie
das Konzept, das hinter einem CRM-
System steht, und lassen Sie sich nicht
nur eine Ansammlung von Funktionen
verkaufen.

Autor: Rolf Steinmann, Dipl.

Ing. ETH; lic. oec. HSG, Mitglied
des Verwaltungsrates der

Sales Support System AG

Sales Support System AG
CH-Kempten

@ (+41) 01/930735-8

® www.sss-ag.ch



Mammut AG baut Zusammenarbeit mit Intentia aus

Gesicherter Aufstieg

Der Anbieter von Bekleidung,
Rucksdcken, Schlafsicken, Seilen,
Gurten und Accessoires fiir Bergsport
und Outdoor, Mammut AG, unternimmt
den entscheidenden Schritt, um die
Effizienz seiner Sales Force und Mar-
ketingcrew zu steigern: Das innovative
Unternehmen setzt auf das Movex Sales
& Marketing System (SMS) von Intentia,
um seine CRM-Strategie umzusetzen.

Die Mammut-Mitarbeiter werden durch
die Implementierung von Movex SMS
vor allem von folgenden Applikationen
profitieren. Mobile Sales unterstiitzt
den Verkdufer bei der Erstellung von
Offerten und Kundenauftrigen vor Ort.
Campaign Tool unterstiitzt das Marke-

Anzeige

ting bei der Lead-Generierung. Das Tool
Aktivititen in
Zusammenhang mit Mailings, die Ver-

vereinfacht samtliche
waltung von Listen, die Erstellung von
Serienbriefen und Etiketten sowie die Er-
fassung der Antworten. Zudem werden
die gesammelten Leads nach den zu Be-
ginn einer Kampagne definierten Regeln
qualifiziert und an den verantwortlichen
Verkiufer weitergeleitet. Sales Tool un-
terstiitzt sowohl Verkaufsleiter wie auch
Verkaufsaussen- und -innendienst. Das
Sales Tool verschafft einen raschen Uber-
blick tiber die wichtigsten Interessenten-
und Kundeninformationen sowie uber
die geplanten und bereits ausgefiihrten
Aktivitaten und bietet per Mausklick
Zugriff auf detaillierte Informationen.

Das Unternehmen setzt die ERP-Losung
Movex Fashion seit Jahren erfolgreich
ein und schitzt die leistungsstarken
Funktionen der massgeschneiderten Lo-
sung bereits in den Bereichen Finanzen,
Customer Order Management sowie
Produktionsplanung und
Dass man sich nun auch fiir Movex SMS
entschieden hat, wertet Markus Schatt,
Geschiftsfithrer von Intentia Switzerland
AG, als Vertrauensbeweis dafir, dass der
Kunde mit den Produkten und Service-

-steuerung.

leistungen von Intentia zufrieden ist.

Intentia Switzerland AG
CH-6301 Zug

= (+41) 041/7486868
@ www.intentia.ch
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IMPRESSUM

Web-Browser gesteuerter Zugriff auf CRM-Software

Im Verbund
mit Aussenstellen

Im Umfeld eines stiandig hérter
werdenden Wettbewerbs und
steigender Kosten spielt die Beziehung
zum Kunden eine immer wichtigere
Rolle. Die Anspriiche an Ihren V
erkauf steigen fortwihrend. Die Nibe
zu Kunden und Interessenten sowie
eine konsequente und unkomplizierte
Verfolgung von Anfragen bis hin

zum Auftrag entscheiden zunebmend
iiber eine langanhaltende Geschiifts-
beziehung.

Gehen Sie eine feste Kunden-Bindung
ein — iiber ein systematisches Kunden-
beziehungs-Management. Optimieren
Sie tiberdies den Vertriebsprozess tief-
greifend und setzen Sie Teamarbeit so
effektiv in Szene, damit alle mit dem
Marktgeschehen befassten Mitarbeiter
zielgerichtete Kommunikation betrei-
ben konnen.
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Das schafft Wissensvorteile, die verbin-
den: Durch aktive Kundenbetreuung
verschaffen Sie sich einen signifikan-
ten Vorsprung im Wettbewerb; durch
gezieltes Kampagnen- und Aktivita-
ten-Management wird eine optimale
Potenzialausschopfung  erreicht, was
Umsatz und Profitabilitit erhoht; durch
die zentrale Sammlung aller relevanten
Informationen ist jede(r) Mitarbeiter(in)
informiert iiber Kundenwiinsche und be-
reits installierte/offerierte Leistungen.

Das CRM-System lédsst sich zu 100%
uber den Browser bedienen und ist da-
her flexibel und ohne Installationsarbei-
ten einsetzbar. Diverse Betriebsarten im
Intra- und Internet sowie der Offlinebe-
trieb fiir Aussenstellen (Notebooks und
PDAs) sind moglich. Mit der integrier-
ten Replikationsfunktion lassen sich
verteilte Datenbanken gegenseitig iiber
Netzwerk-Verbindung oder FTP-Server
manuell oder automatisch synchroni-
sieren.

VERLAG

|.T.P.-Verlags-GmbH

Kolpingstrasse 26, D-86916 Kaufering
@ (+49) 08191/9649-0,

(+49) 08191/70661

- service@midrangemagazin.de

@ www.MidrangeMagazin.de
Gesellschafter: U. E. Jékel
Geschaftsfihrer: Michael Wirt,
Klaus-Dieter Jagle

Marketing: Klaus-Dieter Jagle
Abonnentenservice: (+49) 08191/96 49-25

Bankverbindung Deutschland:
Raiffeisenbank Kaufering
Konto Nr. 537 500

BLZ 701 694 26

Bankverbindung Schweiz:
Postkonto 40/476215/5

Dank der frei definierbaren Benutzer-
schnittstelle passt sich das System Thren
Bediirfnissen optimal an — Sie bestim-
men, welche Informationen wie verwal-
tet werden sollen. Sie haben jederzeit ein
umfassendes Bild iiber Thre Kontakte zu
Thren Kunden

Informationen iiber den Kunden kon-
nen mit spezifischen Marketing- und
Verkaufsaktivititen (z.B. Angeboten,
Produkten)
und kombiniert

Kampagnen, Terminen,

verkniipft werden.
Weiterhin ist die Verwaltung simtli-
cher e-Mails und Dokumente (Anfrage,
Angebot, Offerte, Besuchsrapport, Spe-

senabrechnung etc.) moglich.

In der freien 3-dimensionalen Daten-

matrix werden alle Informationen
miteinander verbunden. Der Datenfluss
ist Ihren spezifischen Bediirfnissen belie-
big anpassbar. So sind auch komplexe
Strukturen einfach und fiir den Anwen-

der transparent verwaltbar.

Mit WEB CRM ist es gelungen, eine
komplexe Aufgabe logisch und dabei
einfach zu strukturieren. Das Ganze
wird auf einer offenen Plattform be-
trieben, die den heutigen Bediirfnissen
nach Mobilitit und Vielfalt an Stand-
orten voll Rechnung trigt. Mit einer
Oberfliche, die sich in die Organisation
einpasst und die mit einfachen Mitteln
um weitere Funktionen und/oder Daten-
typen ergdnzt werden kann.

NewServ AG
CH-8142 Uitikon

= (+41) 01/40526 00
® www.newserv.ch



Als Leadmesse der Schweizer IT-Branche in Basel bestatigt

Orbit/Comdex ist gut

Die fiihrende Schweizer IT-Veran-
staltung Orbit/Comdex Europe

fand vom 24. bis 27. September 2002
in den Hallen der Messe Basel statt.

Fur die Mehrzahl der Aussteller bleibt
die Fachmesse Orbit/Comdex Europe
die Leitveranstaltung der Schweizer IT-
Branche. Rund 41.000 Besucher nutzten
die Prisenz der 950 ausstellenden Un-
ternehmen, um sich kompetent beraten
zu lassen und Geschiftskontakte zu
kniipfen. Der parallel zur Messe durch-
gefiihrte Fachkongress verzeichnete mit
950 Teilnehmern an zwei Tagen ein
erfreuliches Ergebnis.

Aussteller bestatigen die
Orbit/Comdex Europe

Die Mehrheit der Aussteller werten
die Orbit/Comdex Europe trotz einer
im Vorfeld kritischen Stimmungslage
als fihrenden Schweizer IT-Event. Die
ausstellenden Unternehmen bestétigen
die Fachmesse als ein effizientes Marke-
ting-Instrument.

Guter Start fiir Pilotprojekt

Enterprise IT Buyer’s Club

Erstmals wurde im Rahmen der Fach-
messe mit dem Enterprise IT Buyer’s
Club eine herstellerneutrale Informati-
onsplattform fir IT-Einkdufer angebo-
ten. Die Fachbesucher hatten die Mog-
lichkeit, mit ausgewiesenen IT-Beratern,
Analysten und Kommunikationsexper-
ten Einzel- und Gruppengespriache zu
spezifischen Themen zu fithren. Die
positiven Erfahrungen zeigen, dass die
Fachbesucher der Orbit/Comdex Eu-
rope einen Bedarf an dieser neuartigen
Dienstleistung haben.

Fachkongress erganzt das
Messeangebot

950 Teilnehmer besuchten den zweiti-
gigen Fachkongress und vertieften ihr

Wissen in den Themengebieten Informa-
tion Security, Enterprise Mobility, I'T for
Finance, Procurement im e-Business und
Content meets Business. Damit erginzte
der Kongress optimal die Angebotspa-
lette der ausstellenden Unternehmen.
Experten aus Wirtschaft, Verwaltung
und Forschung boten Praxislésungen
und strategische Empfehlungen fiir IT-
Entscheider und -Anwender.

Orbit/Comdex Europe ristet sich

fir die Zukunft

Die Orbit/Comdex Europe wird ihre
fuhrende Rolle als Nummer Eins der IT-
Veranstaltungen in der Schweiz und den
angrenzenden Regionen weiter ausbau-
en. Insbesondere werden konzeptionelle
Optimierungen gemeinsam mit Ausstel-
lern und Branchen-Experten aktiv ange-
gangen. Dazu wird die Messeleitung in
den nichsten Monaten ein umfangrei-
ches Massnahmenpaket starten, das bei-
spielsweise die Zusammenstellung eines
neuen Ausstellerbeirates beinhaltet so-
wie Roundtables und Marktumfragen.
Der bereits aufgenommene Dialog mit
ausstellenden und potentiellen Unter-
nehmen wird intensiviert. Ausserdem
soll die Ansprache der KMUs in enger
Zusammenarbeit mit den Ausstellern
verstirkt werden.

Die Orbit/Comdex Europe 2003 findet
vom 23. bis 26. September 2003 in den
Hallen der Messe Basel statt.

Orbit/Comdex Europe 2002
CH-4021 Basel

= (+41) 58 206 22 73

® www.orbitcomdex.com

Nachlese
Wir besuchten fur Sie die Orbit/Comdex
und haben einige Eindriicke mitge-
bracht, die wir hier in loser Reihenfolge
darstellen.

IBV stellt mit PrivaWall eine unterneh-
mensweite e-Mail-Verschliisselung fiir
ein- und ausgehende Mails vor. Die
elektronische Post steht dabei unter
zentraler Verwaltung und unterliegt
regelbasierten Security-Richtlinien.
Der grofSe Vorteil dieser Methode ist,
dass die Prifung der Nachrichten vollig
unbemerkt und vom Anwender nicht
beeinflussbar ablauft.

BCD SINTRAG, der Spezialist fiir
Server based Computing, zeigte, wie
KMUs durch den Einsatz von Ap-
plikationsservern und Thin Clients
erhebliche
gleichzeitig verbesserter Verfiigbarkeit

Kostenreduzierungen bei

erzielen konnen. Zum Einsatz kommen
Terminals aus dem Hause IGEL und
MaxSpeed sowie MetaFrame Server
von Citrix. Aufferdem gibt das Unter-
nehmen das Distributionsabkommen
mit iAnywhere Solutions, einer Tochter
von Sybase, bekannt.

Der CRM-Spezialist Intraware stellte
die Version 6.5 seiner lotusbasierten
CRM Suite vor. Die verschiedenen An-
wendungen, wie Kontakt-, Knowledge-,
Termin- und Workflow-Management
lassen sich alle unter der gleichen
Oberfliache bedienen und sind durch of-
fene Schnittstellen (auch XML-enabled)
schnell in ERP-Losungen zu integrieren.
Standard-Interfaces zu Telefon, Fax,
e-Mail, SMS, WAP oder Dokumen-
tenscanner ermoglichen ungehinderten
Daten- und Informationsfluss.

Mit MicroStrategy Web erhalten die
Benutzer die Moglichkeit, mit jedem
Web-Browser auf jedem Betriebssystem
Analysen vorzunehmen und Berichte
zu verteilen. Damit haben berechtigte
Anwender immer und von uberall aus
sicheren Zugang zu den benotigten Ge-
schéftinformationen.
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Systeme

vielseitigen Scansystem
wartet Kleindienst Solutions auf. Die

Mit einem

H-Serie ist mit einer breiten Palette von
Optionen erhiltlich und erlaubt das
schnelle und sichere Einscannen von
Dokumenten unterschiedlicher Grofle
Selbst
Kontrastverhiltnisse werden gemeis-
tert. Die Leistung reicht von 540 bis
3300 DIN-A4-Seiten pro Stunde. Um
die unterschiedlichen Aufbewahrungs-

und Grammatur. schwierige

anforderungen zu erfiillen, konnen Do-
kumente mittels einer Sortierfunktion
separiert werden.

Vor dem Hintergrund erhohter Sicher-
heitsanforderungen stellte Check Point
eine ganze Reihe von Security-Losungen
vor. Das Unternehmen informierte tiber
sein neues VPN, den SecureClient, mit
dem es moglich ist, von iberall her
sicheren Zugang via kostengiinstigem
Internet-Access zu gewihrleisten. Ein
grofSer Vorteil dieser Losung ist die zu-
satzliche Integration einer personlichen
Firewall sowie die Moglichkeit der zen-
tralen Administrierbarkeit.

Citrix brachte das Software Develop-
ment Kit (SDK) fiir Citrix Nfuse Elite
nach Basel mit. Das neue SDK ermog-
licht es Entwicklern, MS Web Forms
mit den neuesten Visual Studio.NET
Werkzeugen zu erstellen.

Excom prisentierte neben Produktneu-
heiten von Epson und Fujifilm den neu-
en ThinClient eClient 630L von Eizo.
Das Gerat mit LCD-Flachbildschirm
ermoglicht den Zugriff auf Server-ba-
sierte Windows-Anwendungen tber die
Protokolle Remote Desktop Protokoll
(RDP) und Citrix’s Independent Com-
puting Architecture (ICA).

Der SAP-Partner und Outsourcing-
Dienstleister GIA Grapha-Informatik
AG zeigte mit den One Stop-Losungen
voreingestellte Branchenlosungen fir
KMU. Die an Schweizer KMU-Verhilt-
nisse angepasste Losung Fistec-Engineer
by GIA ist speziell auf die Bediirfnisse
der Fertigungsindustrie abgestimmt und
unterstiitzt Unternehmen mit praxisge-
rechten Funktionen.
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Die IBS Hostettler AG prisentierte die
breite Palette der IBS ASW-Losungen.
Dabei handelt es sich um vollstindig
integrierte Losungen fir Unterneh-
mensmanagement und -verwaltung.
Die ASW-Losungen wurden fiir das
operative Umfeld entwickelt und kon-
nen an die spezifischen Bediirfnisse
der einzelnen Unternehmen angepasst
werden.

stellte einen
ihrer Datensi-

Computer Associates
,Release Candidate®
cherungslosung  BrightStor ARCserve
Backup 9 vor. Mit den neuen Funk-
tionen konnen Routineaufgaben wie
das Bereinigen von Festplatten oder die
Pflege von Datenbanken automatisiert
werden.

Die P&I Personal und Informatik AG
war mit der kompletten Produktfamilie
LOGA zu sehen. Im Blickpunkt stand
die Software fir Personalwirtschaft mit
dem neuen Mitarbeiter- und Fiihrungs-
krafte-Portal fiir Employee Relationship
Management (ERM).

Die Sales Support System AG brach-
te die gleichnamige CRM-Losung in
der Version 4.6 zur Messe mit. Die
mehrsprachige und branchenneutrale
Software dient zur Planung und Uber-
priifung von Verkaufs- und Marketing-
aktivitaten.

Team Brendel stellte die Integrations-
fahigkeit der CRM-Software in den
Mittelpunkt des Messeauftritts. An drei
Stinden prasentierte das Unternehmen
die ab sofort verfiigbare neue Version
6.0 von WinCard CRM sowie Neuhei-
ten im Bereich Branchenlésungen und
eCRM.

Der Spezialist fir das Dokumenten-
Handling, die Interact Consulting AG,
zeigte mit dem Partner Uptime Services
AG und der NEST Gemeinden GmbH
eine voll integrierte Losung zur auto-
matischen Verarbeitung von Steuerdos-
siers. Akten werden dabei elektronisch
eingelesen, automatisch erkannt, die
Detaildaten erfasst und in das Verarbei-
tungs- und Archivsystem tberfiihrt.

Am groflen Stand der Bison Group
drehte sich alles um die ERP-Losung
Bison Solution. Die Besucher konnten
sich davon tberzeugen, wie die Soft-
ware den 6kologischen Ansatz des Wa-
renhauses Vatter aus Bern unterstiitzt,
durchgehend von der Kasse tiber den
Labeldrucker, bis hin zur integrierten
Selbstbedienungswaage.
Im Mittelpunkt des Messeauftritts
von J. D. Edwards standen die Unter-
nehmenssoftware J. D. Edwards 5 mit
Modulen fiir ERP, CRM, SCM, SRM,
Business Intelligence, Collaboration &
Integration sowie Werkzeuge und Tech-
nologien. J. D. Edwards 5-Anwendun-
gen werden ab sofort mit WebSphere
Application Server und Portal von IBM,
Sicherheits- und Lotus Notes-Werkzeu-
gen sowie DB2 Universal Database
vorintegriert.

PSI stellte neben der ERP-Losung
Psipenta.COM die
losung fiir die chemische Industrie,

neue Komplett-
PSIprocess, vor und prisentierte eine ei-
gens entwickelte Einfithrungsmethodik
fiir Unternehmen mit weniger als 100
Mitarbeitern.

Highlights am Stand der Sorecogroup
waren Neuigkeiten wie die HRM-
Zusatzmodule, die Erweiterungen des
Finance, Fixed Assets and Controlling
Web Intranet.Kits, CRM, DMS sowie
die WorkflowEngine der mehrplatt-
formfihigen Losung Xpert.Line.

Zusammen mit Partnern stellte FileNET
rund um den Bereich Enterprise Content
Management (ECM) im SAP-Umfeld
ein breites Spektrum neuer Losungen
vor. Das Unternehmen prisentierte
auflerdem mit dem Process Analyzer
ein neues Analyse- und Reporting-

Werkzeug.

Abacus stellte zahlreiche Neuerungen
und zusitzliche Funktionen der Versi-
on 2003 ihrer Business-Software vor.
Premiere feierte das applikationsiiber-
greifende AbaPilot,
welches in Abacus integriert ist und die

Suchinstrument

Volltextsuche unterstiitzt.



