8 Suva

Bruno R. Waser

Als grosster Unfallversicherer der Schweiz Ubernimmt die Suva auch im Bereich
der Unfallprévention bzw. der Arbeits- und Freizeitsicherheit eine wichtige Rolle.
Resultierend aus einer Kundenumfrage im Herbst 1996 hat die Suva 1999 den
ersten virtuellen Sicherheitsprodukte-Fachmarkt der Schweiz as Pilotprojekt im
Internet eingerichtet. Nach der erfolgreichen Versuchsphase wurde dieses Angebot
ein Jahr spéter unter der Marke Sapros” (Safety Product Services) definitiv lan-
ciert und wird seither kontinuierlich ausgebaut.

Sapros hietet den Besuchern eine umfassende Marktiibersicht und Bestellmdglich-
keit fur Sicherheitsprodukte und Gesundheitsschutz sowie den rund 25 Produktan-
bietern (inkl. Suva) eine entsprechende Angebotsplattform.

Tab. 8.1: Mitarbeiter der Fallstudie

Ansprechpartner | Funktion Unternehmen Roalle
Jules Kaufmann | Bereichdleiter Suva, Bereich Sicher- | Lésungsbetreiber
heitsprodukte, Luzern

Roland Wolleb Projektleiter yellowworld AG, Bern | Fulfillment-
Partner

Roger Gomol Projektleiter FirmNET AG, Luzern | E-Business-
Dienstleister

Bruno R. Waser | Geschéftsfuhrer, | Innovations-Transfer | Autor/

Projektleiter Zentralschweiz, Horw | Ecademy-Experte

Die beschriebene L dsung ist unter www.sapros.ch zuganglich.
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8.1 Das Unternehmen

Die Schweizerische Unfallversicherungsanstalt Suva ist ein selbstandiges Unter-
nehmen des &ffentlichen Rechts mit Hauptsitz in Luzern und 20 Agenturen in der
ganzen Schweiz. Als wichtigste Tragerin der obligatorischen Unfallversicherung
versichert die Suvarund 1.8 Millionen Berufstétige in 108’ 220 Unternehmen gegen
Berufs- und Nichtberufsunfalle sowie gegen Berufskrankheiten. Die Suva arbeitet
nicht gewinnorientiert und erhdt keinerlei Subventionen. Der vom Bundesrat ge-
wéhlte Verwaltungsrat der Suva zeichnet sich durch eine sozia partnerschaftliche
Zusammensetzung aus. Er besteht aus je 16 Arbeitnehmer- und Arbeitgebervertre-
tern sowie acht Vertretern des Bundes.

Agenturen und Hauptsitz verfigen Uber einen &rztlichen Dienst mit besonderen
Kenntnissen und reicher Erfahrung in der Arbeits- und Unfallmedizin. Zum Ge-
samtunternehmen gehdren auch die beiden Rehabilitationskliniken in Bellikon und
Sion. Ende 2000 beschéftigte die Suva 2'444 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter,
davon 468 in den Rehabilitationskliniken.

8.1.1 Hintergrund

Die Dienstleistungen der Suva beinhalten Pravention, Versicherung und Rehabili-
tation. Die Suva unterstiitzt die bei ihr versicherten Unternehmen nicht nur durch
personliche Beratung, sondern auch mit einem breiten Informations- und Ausbil-
dungsangebot.

Dabel stellt die Information Uber personliche Schutzausriistungen fur die Arbeit
und die Freizeit sowie deren schnelle Verfligbarkeit einen wichtigen Teil in der
Prévention dar.

8.1.2 Branche

Neben der Suva sind zahlreiche weitere Anbieter von persodnlichen und technischen
Schutzausriistungen fir die Arbeit und Freizeit auf dem Schweizer Markt tétig.
Diese sind teilweise im Verband der Schweizerischen Unfallverhitungsfirmen
(VSU) organisiert. Es war der Suva wichtig, Sapros als gemeinsames Kooperati-
onsprojekt mit allen interessierten Sicherheitsprodukte-Anbietern zu realisieren, um
dadurch sowohl einen grisseren Kundennutzen as auch eine grésstmdgliche
Marktvertréaglichkeit zu gewahrleisten.
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8.1.3 Produkt

Die E-Business-Applikation Sapros ist eine markenrechtlich geschitzte Dienstlei-
stung des Bereiches Sicherheitsprodukte aus dem Departement Gesundheitsschutz
der Suva. Zwel Ziele werden mit Sapros verfolgt:

1. Fir Interessenten und Kunden im Internet eine tagesaktuelle Angebotsiiber-
sicht der auf dem Schweizer Markt verfligbaren Sicherheitsprodukte schaffen
und eine direkte Bestellmdglichkeit aller angebotenen Produkte gewéahrleisten
(= grosstmdglichen Kundennutzen stiften).

2. Allen qudifizierten Anbietern von normengerechten Sicherheitsprodukten in
der Schweiz die Mdglichkeit einrdumen, ihre Produkte darzustellen und zum
Kauf anzubieten (= grosstmdgliche Marktgerechtigkeit gewahrleisten).

Die Erreichung beider Ziele liegt im Interesse einer Erhéhung der Arbeits- und
Freizeitsicherheit in der Schweiz.

In einem ersten Schritt wurden vorab personliche Schutzausriistungen fur die Ar-
beit sowie technische Maschinenschutz-Einrichtungen auf der Sapros-Plattform
dargestellt. Eine Erweiterung folgte dann mit den Freizeit-Sicherheitsprodukten
und Produkten fir die , Erste Hilfe*. Sie wird nun mit Produkten aus dem Bereich
der Ergonomie und Rehabilitation fortgesetzt. Ziel des geplanten Endausbausist es,
das umfassendste Schweizer-Angebot an Produkten fir Sicherheit und Gesund-
heitsschutz im Internet bieten zu kdnnen.

8.1.4 Zielgruppe

Primér ist Sapros eine B2B-L6sung. Sie richtet sich an Betriebsinhaber, Sicher-
heitsfachleute und Produkteeinkéufer in den rund 100'000 Suva-Kundenbetrieben,
namentlich an die KMU-Kunden. Sekundér wird Sapros aber auch von Sportlern,
Haushaltfihrenden und weiteren Privatpersonen genutzt, die fir die Arbeit und die
Freizeit optimale Sicherheitsprodukte suchen.

8.1.5 Vision der E-Business-Ldsung

Die E-Business-Vision der Suva fur die E-Business-Ldsung Sapros lautete knapp
aber anspruchsvall:

Die Online-Plattform Sapros soll der fiihrende virtuelle Sicherheits-
produkte-Fachmarkt der Schweiz sein.
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Dieses Zidl soll durch die Nutzung der Potenziale seitens Suva, aber vor allem auch
durch die partnerschaftliche Zusammenarbeit mit den weiteren Sicherheitsproduk-
te-Anbietern, erreicht werden.

8.2 Strategie

Abgeleitet aus der Vision wurde durch die Suva ein detailliertes Konzept ausgear-
beitet, welches die Ziele und Rahmenbedingungen fir die Realisierung bildete.

8.2.1 E-Business-Konzept des Anbieters

Zusammenfassend kann das E-Business-K onzept wie folgt beschrieben werden:

Mit Sapros soll eine Informations-Plattform mit Angebotsiibersicht (,virtuelles
Schaufenster*) und Bestellmdglichkeit fur normenkonforme Sicherheitsprodukte
fur Arbeit, Technik, Erste Hilfe, Freizeit, Ergonomie und Rehabilitation verschie-
denster Schweizer Anbieter zu Gunsten von Firmen und Privaten geschaffen wer-
den.

8.2.2 Leistungsumfang

Entsprechend dem E-Business-Konzept ist Sapros primér ein Praventionstool for
die Kundenbetriebe der Suva, die sich damit auf einfache, zeitsparende und kosten-
giinstige Weise einen Uberblick (iber das aktuelle Sicherheitsprodukteangebot auf
dem Schweizer Markt verschaffen kénnen. Sekundér ist Sapros eine vollumféngli-
che E-Business Ldsung, Uber die Sicherheitsprodukte vertrieben werden.

Es soll ein virtueller Fachmarkt erstellt werden, in dem der Besucher (Interes-
sent/Kunde) sich einerseits informieren kann, sowie aufgrund der vollsténdigen
Angebotsiibersicht das entsprechende Sicherheitsprodukt auswahlen und unabhén-
gig vom Anbieter an einer einzigen Kasse bezahlen kann. Anschliessend sollen die
gewahlten Sicherheitsprodukte an die Empféngeradresse geliefert werden.
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Im folgenden Prinzipschema werden die einzelnen Dienstleistungsbereiche und
deren Zusténdigkeiten im virtuellen Fachmarkt Sapros dargestellt:

Sicherheitsprodukte
furr Arbeit / Technik / Erste Hilfe / Freizeit / Ergonomie / Rehabilitation von rd. 25 Anbietern

Rechnungsstellung &

Interessenten / Kunden Inkasso, Logistik-DL

durch Fulfillment-Partner
oder Produktanbieter

Information / Diskussions-Forum / Produktiibersicht / Anbieteriibersicht| technischer Betrieb
plus Kunden- und Anbieter-Support durch Fachmarkt-Betreiber durch EB-Dienstleister

Abb. 8.1: Ubersicht , virtueller Fachmarkt fiir Sicherheitsprodukte®

8.2.3 Partner

Fir die Redlisierung wurde ein Fulfillment-Partner und eine Internet Agentur
evaluiert und in die Lésungsentwicklung miteinbezogen.

Fulfillment-Partner

Abhéangig von der spezifischen Strategie und den verfligbaren Ressourcen der ein-
zelnen Produktanbieter bestehen zwei Varianten zur Erbringung der Fulfillment-
Dienstleistungen in Zusammenhang mit der Online-Plattform Sapros.

Entweder durch

« die Produktanbieter selbst, das heisst firmenspezifische Rechnungsstellung und
Inkasso sowie Organisation der L ogistik-Dienstleistungen,

oder durch

« vyelowworld as Fulfillment-Partner, mit den Dienstleistungen Call Center,
Warehousing und Lieferung, sowie Payment (inkl. Verwaltung der offenen Po-
sten und Mahnungen).
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ERP-Anbieter/bestehender | nformatikpartner

IPEC, die ,Informatikplattform E-Commerce” von yellowworld beinhaltet Teile
von Simultan Business Solutions (SBS) und Ubernimmt die erforderlichen ERP-
Funktionen der E-Business-Ldsung. Allféllig bendtigte Informationen seitens yel-
lowworld-Kunden fur Marketing, Einkauf, Finanzen usw. werden in IPEC aufbe-
reitet und dem ERP-System des Kunden, wie z.B. dem Suva-internen SAP-System,
im gewUnschten Format zur weiteren Auswertung zur Verfligung gestellt.

Internet Agentur

Die Programmierung der Sapros-Website inkl. Shoppingldsung sowie das Housing
des Webservers wurde der E-Business Agentur FirmNET in Luzern Ubergeben.
FirmNET, gegrindet 1994, gehort zu den ersten Internetfirmen der Schweiz und
hat seither fir Uber 150 Unternehmen Web-Sites und E-Commerce Plattformen
redisiert.

8.3 Fulfillment-Lésung

Die Fulfillment-L6sung umfasst als Ergdnzung zum Online-Shop die Leistungser-
fallung im Zahlungsverkehr und in der Logistik.

Suva
Bestellannahme per direkte Bestelleingabe
Telefon / Fax (durch Suva)
Online-Shop *
Benutzer-ldentifikation Warenkorb >_TE—MaiI an Produktanbieter
Fulfiliment *
Datenaufbereitung fir Inkasso inkl. Mahnungen
Zahlung und Logistik
Lagerbewirtschaftung Auftragsbearbeit. (Risten, Lieferung, Transport
(Warehouse) Lieferschein mit EZ)

Abb. 8.2: Abgrenzung Online-Shop — Fulfillment-Leistungen
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Die Konzeption des Online-Shop ermdglicht zwei Fulfillment-L dsungsvarianten.
Einerseits die direkte Anbindung an die Fulfillment-Plattform IPEC von yellow-
world, andererseits durch die Generierung eines E-Mails als Anstoss zur , traditio-
nellen Auftragsabwicklung durch den entsprechenden Produktanbieter.

Die Suva— mit dem Produktangebot von Velohelmen — diente der yellowworld als
Pilotpartner bei der Entwicklung ihres Fulfillment-Angebots. Diese yellowworld-
Dienstleistungen stehen heute auch anderen Produktanbietern zur Verfligung.

8.3.1 Artder Fulfillment-Leistung

Die einzelnen Teilprozesse der Fulfillment Ldsung von yellowworld umfassen
folgende Tétigkeiten:

Bestellannahme

Die im Online-Shop erfolgten Bestellungen (Warenkorb) werden direkt an die
Fulfillment-Lésung Ubermittelt. Traditionelle Bestellméglichkeiten wie Telefon,
Fax oder Karte kdnnen ebenfalls im Namen des entsprechenden Produktanbieters
entgegengenommen und direkt in der Fulfillment-Applikation IPEC erfasst werden.

Logistik

Die Bestellungen werden an das Warehouse bei der Firma Serlog (Logistik-Partner
von yellowworld) weitergeleitet. Diese Ubernimmt die Informationen und bereitet
sie fur ihre Zwecke (z.B. Rustscheine) auf. Parallel wird aus IPEC beim Logistik-
Dienstleister ein Lieferschein mit integriertem Einzahlungsschein ausgedruckt und
dem entsprechenden Paket beigelegt. Anschliessend werden die Lieferungen min-
destens einmal taglich dem entsprechenden Transport-Unternehmen (z.B. Post)
Ubergeben.

Die Warenbestdnde werden in IPEC und im Warehouse parallel gefihrt und téglich
abgeglichen. Dadurch ist es moglich via IPEC im Shop die effektiven Warenbe-
stdnde aktuell anzuzeigen.

Payment

Die Uberwiesenen Zahlungen werden direkt dem entsprechenden Konto des jewei-
ligen Anbieters gutgeschrieben. Die Informationen Uber den Eingang der Zahlun-
gen werden an IPEC Ubermittelt und dort mit den offenen Posten verbucht. Erfolgt
die Zahlung nicht fristgerecht, werden nach Vorgabe der Anbieter bis zu drei Mah-
nungen ausgeldst. Wird die Forderung trotzdem nicht beglichen, entscheidet der
Produktanbieter individuell Gber das weitere Vorgehen.
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Die Fulfillment Lésung von yellowworld (IPEC) ermdglicht neben dem geschil-
derten Funktionsumfang v.a. im Bereich E-Payment einen weiteren Ausbau Rich-
tung Online-Bezahlung (SET) durch Postcard und Kreditkarten. Dies wird jedoch
in der aktuellen Sapros-Version noch nicht genutzt.

8.3.2 Kosten

Die Entwicklungskosten der Sapros-Plattform betrugen 800'000.- CHF. Die jahrli-
chen Betriebskosten inkl. Weiterentwicklung betragen 600'000.- CHF jahrlich. Das
heisst die Plattform wird, den aktuellen Anbieter- und Kundenbediirfnissen ent-
sprechend, mit grossem Engagement kontinuierlich weiterentwickelt.

Durch das Outsourcing konnten die Auftragsabwicklungskosten weitgehend varia-
bilisiert werden. Dies betrifft vor allem die Fulfillment-Dienstleistungen im Rah-
men der Auftragsabwicklung durch das Zurtickgreifen auf die verschiedenen An-
bieter sowie IPEC als Fulfillment-L6sung der yellowworld.

8.4 Implementierung

Resultierend aus den konzeptionellen Anforderungen wurden fir die Aktualisie-
rung des Angebots sowie die Auftragsabwicklung folgende Teilprozesse definiert.

8.4.1 Prozesse/Redesign

Plattform-Betreiber (Suva) Fulfillment-Partner
l\gutaty\]on‘ Pro‘duk;ar;)gelbot \ Lagerbewirtschaftung > \Auftragsbear‘oelt Rusten Lieferung, Transport >\ Inkasso >
ureh enzeine Anoleter / Lieferschein, Rechnung) / / inkl. Mahnungen
A
1
Uebersicht Kundenregistrierung Online-Bestellung
Sicherheitsprodukte Warenkorb
Aktuell, themen- Diskussions-Forum Statistiken
spezifische Infos Sapros-Plattform

Abb. 8.3: Wichtigste Teilprozesse der Sapros-Plattform
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Die einzelnen Teilprozesse der E-Business Losung wurden in alle betroffenen
Geschéftsprozesse des Fachmarkt-Betreibers Suva integriert und nach 1SO 9001
dokumentiert.

8.4.2 Software-Losung/Programmierung

Der virtuelle Fachmarkt in Form der Online-Plattform Sapros wurde durch den E-
Business-Dienstleister FirmNET in drei Phasen entwickelt.

Phase 1 beinhaltete die Erstellung eines Funktionsmusters (nur GUI), welche as
Diskussionsgrundlage fir die Gestaltung der Sapros-Plattform wie auch zur Ge-
winnung weiterer Produktanbieter verwendet werden konnte.

In Phase 2 wurde ein funktionsfahiger Prototyp (Sapros Light) ohne Anbindung an
eine Fulfillment-L 6sung in der MS-Scripting Sprache IDC entwickelt.

Basierend auf den Erfahrungen aus den beiden Projektphasen wurde im Rahmen
der Phase 3 die produktive Sapros-Version konzipiert und programmiert.

8.4.3 Technische Plattform

Die Infrastruktur fir die Entwicklung und den Betrieb von Sapros basiert im We-
sentlichen auf Microsoft-Produkten. Die Programmierung der einzelnen Server-
Funktionen (11S Webserver mit Active Server Pages) wurde mit Visua InterDev
vorgenommen.

Die Active Server Pages des Webservers greifen auf den Mail-Server (SMTP) und
auf das zentrale relationale Datenbanksystem (SQL-Server) zu, welches die
Website und den Online-Shop mittels aktuellen Sicherheits- und Produktinforma-
tionen versorgt. Via Mietleitung erfolgt der Zugriff auf den IPEC-Server (Auf-
tragsabwicklung und Payment), welcher wiederum mit dem Warehouse-Server
(Logistik) verbunden ist.
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8.4.4 Architektur

FirmNET vellowworl
IPEC-Server
Server-0S

s

Mail-Server Web-Server DB-Server

Windows NT Windows NT Windows NT

Mailsite fv? MS IS E_,;:] MssaL
-

Warehouse-Server,

Server-0S

Internet )‘ DB

Firewall

/ Produktanbieter SUVA
Fouter
Server Name-Server ERP-Server
Client0s [ Client-03 Server0S Server-0S Server0S

Browser Browser ﬁzl

I

= =

Abb. 8.4: Topologie E-Business-L 8sung Sapros

Die Komponenten der E-Business-Plattform Sapros befinden sich in den Raum-
lichkeiten der FirmNET, wahrend die Fulfillment-Komponenten bei yellowworld
untergebracht sind.

8.5 Betrieb

Neben der technischen Betreuung und Gewahrleistung eines reibungsl osen Betriebs
durch den Internet-Dienstleister FirmNET, ist vor allem die zielgruppenorientierte
Aktuaisierung und Weiterentwicklung ein wichtiger Erfolgsfaktor fir den Besuch
des virtuellen Fachmarkts durch I nteressenten/Kunden.
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8.5.1 Unterhalt

Die redaktionelle Betreuung der Online-Plattform Sapros erfolgt durch die Suva.
Die einzelnen Anbieter bewirtschaften ihre Sicherheitsprodukte, im Rahmen von
strukturellen Vorgaben und mit moglicher Unterstiitzung durch die Suva Hotline,
selber.

Einma pro Jahr organisiert die Suva eine Anbietertagung zum Erfahrungsaus-
tausch und Diskussion mdglicher Optimierungs- und Weiterentwicklungspoten-
zide.

8.5.2 Rentabilitat

Finanzierung

Die Finanzierung der Plattform erfolgt - als Vor-Investition mit dem Ziel der Ei-
genfinanzierung - zu 100 % durch die Suva. Der Break-Even soll nach funf Jahren
erreicht werden, wobei der Aufwand primér durch Verkaufsprovisionen aus den im
Online-Shop verkauften Sicherheitsprodukten finanziert werden soll.

Umsatz/Nutzen

Aufgrund der vorliegenden Zahlen erreicht der virtuelle Fachmarkt durch den Ver-
kauf von Sicherheitsprodukten im Jahre 2001 erstmals einen Umsatz von 1 Mio.
CHF. Das Zidl ist, zumindest bis zur Erreichung des Break-Even im Jahr 2006, eine
jéhrliche Umsatz-V erdoppel ung.

Fur die einzelnen Sicherheitsprodukte-Anbieter resultiert neben dem Zusatzumsatz
durch neue Kunden vor allem ein Nutzen durch eine Aufwandreduktion fir Kun-
denanfragen und —bestellungen. Fir die einzelnen Kunden resultiert ein Praventi-
onsnutzen durch die schnelle Verfligbarkeit von aktuellen Informationen zu Si-
cherheitsprodukten sowie deren Online-Bestellmdglichkeit. Bei zur Zeit rund 7' 000
Besuchern und 600 Bestellungen pro Monat ergibt dies insgesamt einen Zusatznut-
zen, welcher den direkt quantifizierbaren Ertrag aus dem Produktverkauf minde-
stens verdoppelt.
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8.6 Erfolgsfaktoren

8.6.1 Spezialitaten der Lésung

Die Online-Plattform fir Sicherheitsprodukte und Gesundheitsschutz (iberzeugt
durch folgende speziellen Merkmale;

« Umfassende Informations-Plattform mit Diskussions-Forum und virtuellem
Fachmarkt mit Schutzausriistungen fir Arbeit und Freizeit mit dem priméren
Ziel der Pravention bel den Kundenbetrieben der Suva.

e Durch die Einbindung weiterer Produkteanbieter wird ein schneller und vor
allem umfassender Uberblick (iber das aktuelle Sicherheitsprodukte-Angebot
ermoglicht. Das heisst durch den gemeinsamen Auftritt (Coopetition = Koope-
ration von Mitbewerber) im virtuellen Fachmarkt Sapros erhoht sich der Kun-
dennutzen und als Folge davon auch der Nutzen der einzelnen Anbieter durch
den Zugang zu neuen Kunden und zusétzlichem Absatz ihrer Produkte.

* Individualisierung auch auf Anbieterseite. Das heisst die einzelnen Anbieter
kénnen zwischen eigener und externer Auftragsabwicklung (durch den Fulfill-
ment-Partner yellowworld) wahlen. Zudem sind die einzelnen Anbieter im vir-
tuellen Fachmarkt ohne Risiko prasent, da die ,Miete" ausschliesslich aus den
Verkaufsprovisionen ihrer Produkte besteht.

« Die Shopping-L6sung wurde so konzipiert, dass unabhangig vom Produktan-
bieter und der Fulfillment-L 6sung fiir den Kunden nur ein Warenkorb existiert.

* In der Konzeptphase wurde eine detaillierte Risikoanalyse mit Sicherheitskon-

zept erstellt, welche entsprechende Konsequenzen auf die Zusammenarbeit mit
den externen E-Business Partnern hatte.
So gehort zum Beispiel das Copyright der gesamten E-Business-L dsung, inkl.
Quellcode und einer detaillierten technischen Dokumentation, der Plattform-
Betreiberin Suva. Dadurch besteht die Option, bei Bedarf die Sapros-Plattform
auf einem eigenen Webserver zu betreiben.

8.6.2 Unique Selling Proposition

Die fir die Schweiz umfassendste Ubersicht dieser Branche bietet dem Besucher
ale wesentlichen Informationen an, inkl. Angebots- und Preisvergleiche sowie
Online-Bestellmdglichkeit von personlichen und technischen Sicherheitsprodukten
sowie weiterer Produkte die der Gesundheit des Menschen dienen.
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8.6.3 Veranderungen

Durch die stetige und schnelle Verfligbarkeit von umfassenden und aktuellen In-
formationen zu Sicherheitsprodukten und Gesundheitsschutz kdnnen wesentliche
Aufwandreduktionen bei Kunden und Anbietern plus ein Préaventionsnutzen durch
bessere Information und vermehrten Kauf/Einsatz von Sicherheitsprodukten erzielt
werden.

8.6.4 Lessons Learned

Dank einem professionellen Projekt-Management und Verfligbarkeit der notwendi-
gen finanziellen und personellen Ressourcen konnten wesentliche Fehler vermie-
den sowie kleinere Fehler laufend korrigiert werden. Das kleine, hochmoativierte
Projektteam wurde mit klaren Zielvorgaben und geniigend gestalterischem Frei-
raum geftihrt. Ein pragmatisches Vorgehen mit integriertem kontinuierlichem Ver-
besserungsprozess (KAIZEN), wenig Papier und Sitzungen, ausgeprégtem Net-
working mit internen und externen Partnern bildete die Grundlage fur den Projek-
terfolg.

Weitere wesentliche Erfolgsfaktoren waren/sind:

« Konsequente Ausrichtung der Projektaktivitdten bzw. Plattform-Konzeption auf
einen optimalen Kundennutzen.

« Die Abklarung der Copyright-Rechte vor Auftragsvergabe sowie die Definition
der Programm-Dokumentation, Quellcode und Daten-Hinterlegung im Auftrag.

« DasErstellen einer detaillierten Risikoanalyse als Pflichtteil der Konzeptphase,
woraus ein Risikokatalog mit entsprechenden Sicherheitsmassnahmen fir den
Daten- und Betriebsschutz sowie entsprechende Anforderungen an die E-
Business Partner resultierten.

» Die Mdglichkeit der Wahl zwischen externer und interner Fulfillment-Ldsung
sowie entsprechender Anbindung an die Auftragsabwicklung der einzelnen
Produktanbieter.

e Die Unterstiitzung und der partnerschaftliche Einbezug der Produkteanbieter,
welche teilweise auch Mitbewerber der Suva sind.



