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Y Portale & Intranets: Anbieter sprechen iiber Markte & Trends

EHRLICHKEIT STATT

SCHONFARBEREI

PORTALE - SEI ES IN UNTERNEHMEN ALS INTRANET. SEI ES EXTERN ALS UNTERNEH-
MENSPORTAL - SIND NICHT NUR KOSTENFAKTOREN, SONDERN EIN LEBENDIGES TOOL
MIT EINER BREITEN PALETTE AN MOGLICHKEITEN, MEINEN EXPERTEN.

wir Duras KOCLWEL

Ein gutes Portal kann viel leisten: Es ver
bessert die Kommunikation, ereschtert
administrative Tatigkeen, gestaltet
den Personalbersich effizient und be-
schieunigl Insgesamt Geschaf sproses
s, Hochemwickeite Portalke unterstit
ran Sogar virtuelle Teamarbeit und
gredfen auf Datenbanken und Systeme
externer Partner ru. Theoretisch sind
Mitarbeiterportale also aine posithe In
vestition,

In der Praxis aber werden die Mog
lichiedsten von Portalen von den wenig
sten Unternehmen voll ausgeschoph
Wielche Polennale stecken wirklich in
Portaken und wie kann die ARLrept ang ¢
nes Portals im Unternehmen verbessert
werden? Wie lasst sich der Nutzen von
Mitarbeiterportalen ausdricken und
lohmt sich @in solches Prqe-'-.!. Ui haupt
fidr &in mittelstandisches Unternehmen?

Portale kdnnten die Inhalte von

Firmenwebsites kinftig grundlegend

verandern, meinen Experten

Sebhastian Grimm (Abanx): Portale sind
fur alle Unternehmen sinivoll, da sie
mahr und menr rum Mittelpunkt der
Hommunikation werden und somit zur
Kundenbindung- und -gewinnung die Pro-
2esss im Untemahmen verbesssm Kon
mizn,” D, Christian Schumer | Matema)
meint weiter: _Ein optimales Portal ist
vor allem von der Mitarbeiterzahl ab-
héngig und von der Frage, ob das Un

ternghmen weltene, derentrale Stand

orte unternait. Ein Mitarbelterportal bai
weniger als 100 Mitarbeitem ist fr

mich nicht empfehlenswert.” Manired
Fochier | Akamal) tallt diesa Autfassung
nicht: .Die Entschaidung fir oder gegen
&in Portal hangt nicht von der Firmen-
grofe ab, sondern von den Anforderun
gen, die man daran stellt. For ein mit

tolstandisches Unternehmaen konnte &in
Portal te globale Suppostfunktion (her-
nehmer,

}) BEMEAREBARER FORTECHRITT

Eintg sind sich die Experten daribes
dass sich Portale — im Vergleich au Lo
sungen vor funf Jahren — weiterant-
wickefl haben. _Heute gestaltet sich ein
OnlinePaortal deversifizierter wund lefert
dam Nutzer mehr relevanten Inhalt, Die
Anzahl der CommunicationToo's ist ge-
stiegen, wobei sich deren Inhafl aul die
wichtigsten Themen  Community” und
nutzergeneniarter nhait™ fokussiert”,
maint Yolker Glaeser (Yahoo). Peter Le
darmann | Mercateo] erganat: Vor funf
Jahren waren Online-Portale ungeord-
neter als heute. Oft fehite die Fokussie
rung. Der direkte Mut2en war flr den Not-

Eik Samke, Soiution
Conmitant Porlaks,
Conet Solutns

Volker Glaeser.
EHrector Media and
Saarch Yahoo!

2er oft nicht zu erkennen, Und die Be
nutrerfuhrung steckie in den Kinder
schichan, Heute haben viele Portale e
lernt, dass weniger oft mehr ist. Sie
orfientiensn sich daran, was Nutzer wol
len.” Das sleht auch Eik Sunke (Cornet
Solutions) so. Fir ihn haben Portale v
allem im Bereich Bedienbarkeil Fort
schritte gamacht: .Online-Poriale sine
heute durch (hre deutlichen Verbesse
rungen in der Bedienbarkeit Eekenn
2eichnet, Daniber hinaus - und dies ist
ain wicht |E(:1' Punkt - warden immest
mehr Dienste in Portalen angeboten
Das Medium Online-Portal dient mcin
mehr der Bereitstedlung von Informatio
nen, vieimehr werden Prosesse in Por
tale integriert. So lassen sich etwa An
derungen der Kundendatenbank direk
Durch die
HKombination von Bedsenbarkedt ung er
nonter Funktionalitat konnen alle Be

dbar ein Porlal umsetzen

nutzer Mehrwerte generigran,” Marc
Hoenke von Microsoft Onling Services
Group (05G) Deutschland: Cie auffal
igste Emtwickiung und Verbesserung i
den User stellen die Personalisierungs

DOt Christinn Schumes. Christoph Happes.
Bereichmsieito Geschifsiuver
Matorna X plmin
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und Beteiligungsmdglichkeiten dar, die
in den nachsten Monaten erst voll zum
Einsatz kommen werden, Der Lisar kann
sich aktiv an einem Portal beteiligen be-
pehungaweiss sain egenes Portal ohne
Progremmierkenntnisse aufbauen. Die
Moglichkeiten, Volings abrugeben und
eigene Inhalle (user-generated Content)
zu verdgffentlichen, befdrdern den User
vom reinen Konsumenten 2um Macher.
Diese Moglichkeil des so genannten
Web 2.0 macht das Intemet selbst Fur
Anwendung - was wohl die herausra-
gende Entwickiung der letzten Jahne ist
urdd auch die Zukundt der Online-Porta-
Iz Deruhrt.”

} BZH, 20 ODER C2ZCT

Die Frage, welcher A&rt von Partalen
kinfig Erfolg beschieden sein wird, er
regt heute - genauso wie vor funf lahren
- die Gemiter. Und Einigheait herrscht
ieriber schon awedmal nichl. Christoph
Kappes (Xplain): Alle Portale werden
aut inre Art erfolgresch sein, sich aber
welter clustern lassen, qum Belspiel
nach Themen und Interessenssciwer
punkten. B2B- urd C2C-Portale werden
sich dort durchsetzen, wo das Networ-
king und der gegenseitige Informations
austausch im Mittelpunkt stehan. Ein
Treiber dieser Art von Portalen ist Con
tent Shanng. Potenzial im B2C-Bereich
sohe loh auch in der Moghchkeit der
Selbstfaktunerung und des Print-on-De-
mand-Angebots, B2C-Portabe bleiben vor
allem Instrument der Kundenbindung.”
Auch Dr, Kal Hudetz (ECC Handel) will
sich nicht auf ein Segment festiagen:
s melner Sicht werden Online-Port s
e in allen dred Berechen erfolgreich sain
kbnnen, Branchenspenfische elektronk
sche Marktplatze fir die Beschaffung
werden vor allem im B2B-Segment zu
finden sein, Auktionspiatiformen wie
ghay sowle Informationsplattformen wie
atwa kogin.de eher im B2C-Segment.
und im C2C-Segment gebe ich vor allem
Communities wie etwa Open BC gute
Chancen.” Diesa Ansicht kann Martina
Rottschafer (Team) nicht nachvollzie-
hen, Fiir sie werden Online-Portale .im
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Bereich B2C erfolgreich sein, da sie ging
effirente Mischung aus Untermahmen
sprasentation und Wissensvermittlung
bieten kbnnen. Gleichzeitig offerleren sie
den Kunden eine einfache Maglichkeit
der Kontaktaufriahme.” Und Moritz Zim-
mermann (Hybris) pladiert fir (828 im
Bereich Chanel Management.*

!l
Pelor Lodermann,

Dv. Kl Hodatz,
Worstand Mercalao Befeichalailer,
mil Hauptsts n ECC Hanoel

Mang hon

Aber was ist schon Erfolg? Denn der
karn sich owchaus uerschiedlich be-
werten lassen, meint Bernd Voloker
{Infopark): .Der Erfolg eines Portals
kann unterschiedich definiert sein, Der
Betreiber mag den Erfolg an der _Ein-
schaltquote”™ messen, die Benutser wer-
den ihn Uber ihee Z ufnedenheit und lden-
tifikation mit dem Portal bewerten,”

¥ MENSCHLICHE PORTALL

Ondine-Portale der Zukunit sind sozial,
meinen Trendforscher, Gemsint ist, dass
Liser die Portaie it Bilgern, Texten oder
Musiksticken selbst gestalten konmen,
Doch sehen das Portal-Profis ebenso?
Sebastian Grimm (Abaxx): Diese Ein
schitrung 151 auf den Trend Web 2.0
unickzufuhren, Sicher wird es kunflig
mehr eine Rolle spielen, de Kunden in
die Kommunikation eines LUnternehimens
ginzubinden und ihren die Moglhichkeit
2u geben, Bewertungen abrugeben oder
Freunde zu informieren. Aber, ehrlich ge
sagi. ist das nichts neues. da Marketing
deese enge BE!IEHI-I-I'IE Zum Kunden im
mer propagiert hat und das Word of
Mouth (Marketing via Mundpropagan
da, Anm. der Red,) gibt es schon Jahr-
hunderte, Neu daran ist nur, dass es mit
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dem Internet einfacher |st, schneller
geht und eine grofers Wirkung haben
ann. Fur Bernd Vddcker (Infopark) ist
dieser Trend schon lange kein Trend
mehr, sondem im Alitag angekommen,
zum Belspied bei Wikipedia, _lch denke,
dass diese Portale bestehende Losun-
gen abigsen kinnen. Schon heute suche
ich ofters bel Wikipedia als bel Google.
Was auf den ersten Blick erstausnlich ist:
Die Qualitat cer Informationen stelgt,
wenn die User die Inhaite abermehmen,
In Zukunft wird das sogar kiassische
Websites beeinflussen: Heute ist die
Website eines Untemehmens mehr oder
weniger Werburg. Mit anderen Worten:
der Nutyer glaubt sowieso Kaum etwas
menr. Einen neuen Weg hat hier elwa
die Firma Sun eingeschiagen. Hier kon-
nen die Nutzer die Produkte sedbst kom:
mentieren. Das schatft eine eincigartige
Atmosphare, denn den positiven Kom-
mentaren der Kunden glaubt man deut-
lich mehr, Auf der anderen Seide kann
der Chef auf Anregungen und Be
schwerden solort reagieren und muss

Unter cdnem Portal ist generell eing Webserte zu verste-
hen, die dem Benutzer sufgrund der vistigen angeboto
nen Informationsn und Moghichkeiten als Einstiegahiffe im
Imternet dienen soll. Zu dem Lemstungsumfang konnen
Suchwerkzeuge, thematisch geordnets Webadreasen, ak-
tustfie Informationen, Kommunikst ionsdienste usw.
gehbren, Elektronische Marktplitre kinnen eln weilernes
Tl wines Portasls sein, treton aber ebenso von diesem los
geldst auf, Business-1o-Consumor-Marktplatse bilden den
Barsich des eleltronischen Handeds ab, bel dem an den
(angenommenen) Endkonsumanten abgesetst wird. Es
hiandelt sich hier somit um pinen mbghichen Vertrabska-
nal. Im Gegensats dan eten Business to-Business
Marktpiitze MEglichhkeiten fum Austausch awtschen an-
deren kommer tellen Wertschopfung sstufen.

Portale und Marktpldtee mit B2C-Charaktor lassen sich
ool verschiedene Arten kiassifizieron,

B Horpontal versus vertikal | boeites versus tiefes Informa
tiorsangebat |

B (ffen versus geschiossen (2 ugang singeschrdnky suf
bestimmie Nutzergruppen oder offen flr jedermann)

B Persornal versus non-personnl
| Gract dev mdglichen Individualisiermng Nir den Nuties)

B Regional versus Dbernegional

B Fix versus motsl (Zugref such ober mobile Endgerite
midgglich oder nur dber stationire Z ugengstechnolog ien)
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sich nicht mehr weichgespilte Power-
Point-Sessions sainer Marketing-Abted-
lung verlassen. Die Kommunikation wird
authentischer und direkter.” Auch Mar-
tina Rottschater { Team) setzl auf User-
gestaltete Portale. (Eine Mitgestaltung
von Portalen durch die Benutzer spart
dem Betreiber Autwand und kann die
Nahe zur Zislgruppe erhdhen. Allerdings
worden die Gestaltungsmaglichkeiten
fur den User auf Daver Deschrankl blei-
ben, um die optische und inhaltliche
Entwickiung des Portals unter Hontrod
le zu behalten.” Moritz Zimmermann
| Hybris) gibt 2u bedenken, dass .man
die krtische Masse nichl vergessen
darf, Viele Nischenportale haben in die-
sor Hinsicht keine Existenzberechti-
Bung und werden konsolidiert werden
oder aufgegaeben.”

} BERVICE & BUPPORT IM PORTAL

Peter Ledermann (Mercateo) glaubt,
dass Portale vor allem im Beraich Ser-
viee & Support eine Rolle spielen wer-
den: _Das Problem ist doch, das es ein
Probiem isl, das Problem schnell und un
Komploaert xu losen oder einen z2u finden,
der mir hilft, 85 au losen, Hille vom Portal
heift enmittelbare und asynchrone In-
formation. Wichtig ist, dass moglichst
viele Punkte, die ich wissen und fragen
mochte, kompetent beantwortet wer-
den, Einige Portale nutazen da neben dem
gigenen Expertenwissen auch Erfah
rungsbenchile von Nutzern.” Auch Man
fred Fochler (Akamal] glaubt, dass Ser
vice & Support via Portal funktionieren
kann und nennt oin Belspiol: _das Online
Portal flr den Support be Siemens Au-
tomation & Drives. Hier fingen Kunden
Antworten auf viele Standardfragen. Das
entlastet die Telefonhotling, Zudem gibt
s jede Menge Informationsmaterial und
Software-Updates,”

} PERSOMALISIERUNOSTRENDS

Personalisierung gailt lange Zeit als
Schitssel qum Erfolg im E-Business -
wenigstens in der Theorle, Die Praxis
sieht anders aus: Die meision der erfolg-

Baernd Volcker, Manfred Fochier,
Vorsiand. Infopark. Senior Techmicnl
Berin Consultant, & amm

reichen E-Shops in Deutschland kom
e ofee sie qurecht. Intemet-Kunden
wollen sich nicht aushorchen lassen,
Deshalb stoflon Porsonalisierung ssira
tegien auf Grenzen. Der Geschalt sithoer
von Tehibo hat sich bewusst dagegen
entschieden. Dem Erfolg des Online
Shops tat das keinen Abbruch; Nach der
Zanl der Webbesucher liegt Tehibo mit
4 Millionen inzwischen hinter Amazon
und vor Quedle und Otto, Wer den Online
Handel mit @iner Auskunfted verwech
seft, wird heute mecht mehs viele Kunden
finden. Eine andere Variante: Das Surf-
verhalten der Kunden wird anhand eines
Cookie identifiziert und ausspionient, um
thrnen entlang der aufgerufenen Seiten
passende Werbebotschaften und Pro
duktangebote unterzujubein. Mit der
Technik allein ist es nicht getan, Der
Pliegeautwand der nicht unveranderis
chen Kundendaten, die uber defimerte
Regeln in einem Zusammenhang mit
wes hsefnden Sortimenten getieac it wer-
den mussen, ist enorm, Tehibo macht es
sich ginfach: Stalt die Bedurfnisse ses
rer Kunden auszuloten, wird einfach der
Massengeschmack befriedigt, sagen
Hrrtiker, Doch was sagen die Experten?
Werden Portale besser angenommen,
wenn sie den Nutzer personalisiert an-
sprechen oder wehren sie sich gegen
den Trend rur Personalisienung ? Eik Sun
ke (Conet Solutions): ,Die Personalisie
rung st eine dor Kem-Erfolgsgrundlagen
von Online-Portalen und die Wanerent
wicklung, um der User-Akzeptan? ge
pendber den Angeboten zu erhahen, Ve
aussetrung ist, dass die Personalisierung
nicht zu Einschrsinkungen in der Bedien
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Moritz Zimmarmann.  Sabastian Grimm.

Gess hidh slikner
Hybna.

Marseting & PR,
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barkeit und Nutzung des Portals fiheen,
Protlematisch ist die Zugangshirde. 1st
es fur breite Massen einfach, sich Mehr-
werte via Personalisierung au schaffen,
werden sie es tun,” Auch Dr. Christian
Schumer {Materna) setz s Personali-
sierung: .Personalisierung bel Portaien
151 wichtig. Der Anwender wunscht In-
formationen, die auf seinen Fall zZuge-
sohnitten sind.” Christoph Kappes
(¥ plain) will nicht komplett auf Persona-
lislerung setzen: (Es wird irmmer eine
Menge an Surfermn geben, die grund-
satzlich anomym surft. Das giit mehr fir
Coment als fur Commerce, da sich hier
Wser an die personliche Ansprache ge-
wihnen. Personalisierung im Content-Be-
reich scheitert wenlger an der Akreplanz
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als an den guten
Konrepten, da sich
Logik schiecht for-
malisieren lasst
und cie Parsonali-
sierung 2um Tesl
dem  werblichen
Anspruch wider-
spricht, andere Be-
durfnisse durch
neue und aunachst
unerwinschte The
men 7u wecken.”
Moch drastischer sieht es Bernd Valcker
{Infopark}: .Ein Hype der Vergangenheit
war falschverstandene Personalisierung.
Der Benutzer wird persénlich angespro-
chen und bekommt bestimmte Inhalte
prasantiert. Doch wie fiiklen Sie sich da-
bel? Fihlen Sie sich persdnlich wirklich
woni? Diese Art cer Personalisierung
trifft micht immer den Bedarf des Kun-
den. Das Ausmaf der Personlaisierung
sallte vam Nutzer ausgenen, Naturlich
braucht e fur bestimmte Anwendungen
Login wnd Passwort. Personalisierung
sollte man aber nie nur fiir die Vermark-
tung einsetzen. Es missan Mehrwerte
fur den Nutzer geliefert werden, dann
werden sie auch die Vermarktungskom-
ponente alzeptieran,” Ot wertdan derzeit

Martina Rottschifer.
Markating. Team aus
Pmtierisarm

die Chancen regionaler Portale disku-
tiert, nach dam Siogan think global, act
local”. Doch kdnnen diesa RegionakPor-
tale in der Praxis erfolgreich sein? Nur,
wenn s gemeinsamsa Thamen gibt. Re-
gional fehit mir die Phantasie, ob das
sinmvoll sain kann®, mairt etwa Peter Le-
dermann [Mercateo),

¥ REGIOMALE PORTALE

Auch Chnstoph Kappes (Xplain) reagiert
zogedich: \Wenn die Quantitdt der Infor-
mationen oder die finangalien Mittel nicht
ausretchen, um allein ein Portal zu be-
trefben, dann bietet sich ein gemeinss-
mes Portal an.” Dieses Z0gern kann Dr.
Christian Schumer {Matema) nicht nach-
vollzishen:  Gemeinsame regionale Por-
tale ignen sich flir Unternehmen, die vor
Ort abholbare Produkte antieten.” Uind
Eik Sunke { Conet Solutions) findet regio-
nale Portale sinnvoll, wenn die Services
in elnem Portal nicht direkt mit der Kerm-
kompetenz der Unternetmen 2u tun he-
ben.” Denn es muss vermieden werden,
dass sich das Portal zu einer Konkurnenz
Plattform entwickelt, Sunke: Anwer-
dungen wie Supportabwickiung und in
formationsaustausch konnen sinnvalle
Basis eines Portals sain,” [ ]



