
Lösungen

E-Busin

Pages: Sie haben eine sehr grosse Erfah-
rung im Bereich des E-Business. Nicht
zuletzt auch als Mitgründer und ehema-
liger CEO der Firma namics ag sind Sie
seit 1994 im Umfeld des Internet tätig.
Heute beraten und unterstützen Sie
auch die Einführung und Realisierung
von AbaShop-Lösungen. Welches sind
aus Ihrer Sicht die Stärken des AbaShop? 

Dr. Hans Meli: Ein starkes Plus und wesent-
liches Argument für den AbaShop ist si-
cherlich die komplette Integration des
Shops in die ”ABACUS-Welt”. Die vollstän-
dige Integration des E-Business in das ERP-
System des Kunden – im Falle der ABA-
CUS-Software in die Auftragsbearbeitung
– ist eigentlich sein grösster Nutzen.

Eine weitere Stärke, ist ABACUS als Soft-
ware-Lieferanten zu haben. Der Investi-
tionsschutz, die Betreuung, Software-Up-
dates oder funktionale Erweiterungen sind
in der Zukunft dadurch optimal sicherge-
stellt.

In den Anfangszeiten des Internet in der
Schweiz (1996) bestand die potentielle
Kundenbasis aus rund 100'000 Benutzern,
simple Mail-Nutzer mitgezählt. Heute kann
mit Internet am Arbeitsplatz, der Com-
puterdichte in der Schweiz und dazu der
flächendeckenden Einführung von ADSL
und Cablecom praktisch jeder, der will, ein
Internet-Surfer sein. Drei Viertel der
Schweizer Bevölkerung ab 14 Jahren ist
dies auch: 3,6 Millionen Menschen nutzen
gemäss jüngster Wemf-Studie hierzulande
das Internet.

Mit Standardlösungen à la AbaShop, die
flexibel an die firmenspezifischen Gege-
benheiten angepasst werden können, ist
nun die Realisierung eines E-Shops zu sehr
vernünftigen Kosten möglich.

Wie beurteilen Sie denn die Aufwände 
und Kosten für die Implementierung ei-
nes Shops?

Die Implementierungskosten für E-Busi-
ness-Projekte sind massiv günstiger ge-
worden. Einerseits lässt sich die Software
als Paket einkaufen. Oft wurden bis anhin
solche Lösungen jeweils pro Kunde mass-
geschneidert.

Andererseits sind die modernen ERP-Pro-
gramme bereits mit einem Shop oder einer
Shop-Schnittstelle ausgestattet: die bishe-
rige, individuell auf den Kunden zuge-
schnittene Programmierung der Schnitt-
stelle entfällt. Aus diesen Gründen ist die
Implementierung eines Shops heute ein
vergleichsweise kleineres Projekt, das zu
Fixpreisen kalkuliert werden kann und bei
dem Überraschungen ausbleiben.

Wie beurteilen Sie aus technischer Sicht
den AbaShop?

Der Shop selbst ist relativ einfach gehal-
ten. Alle notwendigen Funktionen sind vor-
handen, auf Überflüssiges wurde verzich-
tet. Man merkt, dass sich die ABACUS-Ent-
wickler seit Jahren mit der Abbildung von
Business-Prozessen in Software beschäfti-
gen. Diese Erfahrung kommt auch dem
AbaShop zu Gute.

Wo sehen Sie allenfalls noch Verbesse-
rungspotenzial bei der AbaShop-Lö-
sung?

Lassen Sie mich zuerst Folgendes feststel-
len: Die E-Business-Lösung von ABACUS
weist bereits ein sehr hohes Niveau auf.
Wer wie ABACUS seinen Kunden immer
das Beste bieten will ist aber ständig ge-
fordert, die Produkte weiter zu entwickeln.

E-Business-Lösungen sind in den vergan-
genen Jahren in den Medien zum Teil als
”Fass ohne Boden” bezeichnet worden.
Was sagen Sie dazu?

Zu hohe Erwartungshaltungen auf allen
Seiten haben zu einer schlechten Beur-
teilung der Resultate geführt, da die ge-
setzten Erwartungen zum erwarteten Preis
nicht erfüllbar waren.

Web-Dienstleister realisiert 
E-Business-Lösungen
AbaShop im Urteil eines Profis 

Die Next AG ist ein IT-Dienstleistungsunternehmen, das auf Internet-basierende Lösungen spezialisiert ist. 
Es hilft Firmen, optimale und nutzbringende E-Business-Lösungen zu realisieren. Next konzipiert Web-

sites für E-Business, entwirft die Gestaltung und Navigation von Benutzerschnittstellen und berät Kunden
über interne wie externe Kommunikationsmassnahmen. Zu diesen gehören unter anderem Internet-An-
nouncement, Online-Werbung, PR-Massnahmen und Integrationsarbeiten in die klassischen Kommunika-
tionskanäle. Next empfiehlt die ABACUS-Business-Software und hat damit bereits mehrere erfolgreiche
elektronische Läden realisiert. Dr. Hans Meli steht dazu Red und Antwort.
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Die E-Business-Lösung muss in dem Sinne
aber durchgängig sein, dass sie zur Un-
ternehmung und deren Auftritt passt, das
heisst, sie sich quasi nahtlos in ein CI und
CD einfügt. Dieser Schritt wird nach unse-
rer Erfahrung von den Unternehmen aber
oft unterschätzt. Hier ist eine Falle ver-
steckt, denn ein rein auf technischer Basis
erstellter Shop hat ohne begleitende kom-
munikative Massnahmen keinen Erfolg.
Somit müssen für den Erfolg also zwei
Aspekte gleichzeitig erfüllt sein: Erstens
die technische Integration in ein Waren-
wirtschaftssystem und zweitens die kom-
munikative Integration in das CI/CD einer
Firma. Genau diese beiden Leistungen bie-
ten wir mit der Next AG an.

Rechnet sich denn ein E-Business-Pro-
jekt, und wie lange muss man wohl auf
den ROI warten?

Anhand der von uns implementierten Aba-
Shops wage ich hier die Behauptung auf-
zustellen, dass sich heute ein Projekt mit
einer Implementierung eines AbaShops
bezüglich seiner Kosten innert weniger als
einem Jahr amortisieren lässt, wenn es sich
dabei um das Aufschalten eines weiteren
Absatzkanals handelt.

Welche Ratschläge können Sie einem
WebShop-Interessenten für die Realisie-
rung eines WebShops und insbesondere
eines AbaShops aus Ihrer Erfahrung
geben? 

Wir haben es ja mit Unternehmern zu tun:
Ein Unternehmer unternimmt per Defi-
nition etwas. ”Machen” heisst die Devise.
Heute ist E-Business weder ein Wagnis
noch eine bahnbrechende Neuerung: Die
Kunden unserer Kunden erwarten schlicht
und einfach, dass dieser Absatzkanal eben-
falls angeboten wird – und zwar in einer
Qualität, mit der das Unternehmen auch
sonst seine Kunden bedient.

Mit dem AbaShop, der E-Business-Lösung
von ABACUS und der Erfahrung eines gu-
ten Partners, ist der Erfolg garantiert. Er-
lauben Sie dazu eine kleine Anekdote: Ei-
ner unserer Kunden meinte beim ersten
Gespräch, wenn er jemals zwei Prozent
seines Umsatzes über den AbaShop reali-
siere, dann werte er das als einen Erfolg.
Nun, ein Jahr nach diesem Gespräch und
sechs Monate nach Aufschaltung des
Shops erwirtschaftet er schon über zehn
Prozent seines Umsatzes über das Internet.
Jetzt bereits peilt er die Zwanzig-Prozent-
marke an. Das freut uns natürlich sehr.

Mit welchen Folgekosten ist für den Be-
trieb eines Shops zu rechnen? 

Auch der laufende Betrieb in Form von
Unterhalt der Shop-Software und die
Pflege der Daten ist vergleichsweise gün-
stig geworden. Zudem sind die Provider-
kosten selbst für grosse Datenmengen und
hohe Volumina seit 2001 völlig eingebro-
chen. Diese Entwicklung hat sich zu Guns-
ten der Shop-Betreiber entwickelt, so dass
sich eine Verlagerung des Umsatzes auf
den neuen Absatzkanal in vielen Fällen
auszahlt. Denn die laufenden Kosten sind
gegenüber den Kosten der anderen Ver-
kaufskanäle wie ein Ladengeschäft oder
dem Telefonverkauf sehr gering.
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Dies zeigt aber auch, dass für den Erfolg
eine bestimmte Qualitätsstufe erforderlich
ist. Nur einen Shop zu eröffnen ist einfach,
die Instrumente dafür sind vorhanden und
die Standarddesigns auch. Aber der Shop-
per will mehr. Er will Komfort in der Hand-
habung, wie in einem echten Laden auch
im virtuellen Laden dasselbe ”Einkaufser-
lebnis” erfahren und sich einfach wohl
fühlen.

Welche Verbesserungen würden Sie
beim AbaShop als erstes zur Umsetzung
empfehlen?

Die Leistungen von ABACUS gegenüber
ihren Kunden sollten auf den E-Shop selbst
fokussiert sein. Der Einsatz des AbaShop
durch die ABACUS-Anwender sollte nicht
an ein Hosting bei ABACUS gekoppelt sein.
Anstelle der bisherigen Shop-Preisliste, die
stark aus der Sicht und der Tradition von
ABACUS entstanden ist, sollte eine neue,
einfacher zu verstehende Preisliste ver-
wendet werden.

Das Abrufen von Bestellungen und Über-
tragen vom Shop in die Auftragsbearbei-
tung könnte zeitlich noch optimiert werden
und zur Überwachung dieses Prozesses
sollte beispielsweise eine Fehlermeldungs-
liste zur Verfügung stehen, die nach dem
Durchlauf des Prozesses bearbeitet werden
kann.

Noch etwas Werbung ”in eigener Sa-
che”: Welche vielleicht auch speziellen,
nicht alltäglichen Lösungen konnten Sie
mit dem AbaShop realisieren?

Bis jetzt hat Next zwei AbaShops imple-
mentiert: Beide waren klassische E-Busi-
ness-Projekte, recht schnörkellos und gera-
de deshalb beispielhaft erfolgreich für
unsere Kunden. Ein Beispiel dafür ist der
Shop www.rueggag.ch.

Next AG – www.nextag.ch 
Next ist ein innovatives IT-Dienstleistungs-
unternehmen mit Kunden in der deut-
schen Schweiz.

Next konzipiert und realisiert integrierte,
nutzenorientierte Internet-Applikationen.
Die Kernkompetenzen umfassen Bera-
tung, Analyse, Konzeption, Design, Um-
setzung und Pflege.

Gerade kleine und mittlere Unternehmen
haben mit dem Medium Internet neue
Marktchancen. Mit einfachen, prakti-
schen und bezahlbaren Lösungen können
wir rasch erstaunliche Erfolge erzielen.

Next ist von der geschäftlichen Relevanz
des Internet aus Erfahrung überzeugt.
Next setzt dieses Know-how erfolgreich
für seine Kunden ein.

Next bietet persönliche und umfassende
Beratung.

Für Ihre zukünftigen Internet-Projekte
und Beratungsmandate sind wir Ihr Part-
ner.

Next AG
Dr. Hans H. Meli
Hodlerstrasse 2
CH-9008 St.Gallen
Telefon +41 71 242 11 11 
Fax +41 71 242 11 22 
direkt +41 71 242 11 12 
Mobile +41 79 207 67 80 
www.nextag.ch
hans.meli@nextag.ch

Zur Zeit arbeiten wir mit unserem ABACUS-
Partner wdata.ch an etwas Neuem, dem
Projekt ”Hammer”. Ich versichere Ihnen,
nomen est omen! Lassen Sie sich überra-
schen, vielleicht kann ich in der nächsten
Ausgabe des Pages mehr dazu berichten.

Da dürfen wir natürlich gespannt sein.
Wir freuen uns auf eine Fortsetzung des
Gesprächs! •


