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Ralf wWolfle: «Die Sprachverwirrung rund ums
E-Business bhesteht nach wie vor»

Seit zehn Jahren erforschen Ralf Wolfle und sein Team am Competence Center E-Business Basel
(CCEB) ICT-unterstltzte Geschaftskonzepte. 140 Fallstudien sind inzwischen im Rahmen der Initiative
Experience entstanden. Dieser Fundus ist nicht nur flr die Schweiz einmalig. Die Netzwoche wollte
Genaueres WISSenN. interview: Thomas Brenzikofer

Herr Wolfle, Sie befinden sich in den letzten
Ziigen der Vorbereitung des Experience-
Events. Ist es eigentlich einfach, Unter-
nehmen fiir E-Business-Fallstudien zu
gewinnen, wie sie am Event prasentiert
und dann in Buchform publiziert werden?
Rund 80 Prozent der Unternehmen machen
mit und erkennen den Imagegewinn, wenn
sie zum Beispiel in Vorlesungen als Vorbild
herangezogen werden. Praktisch alle von

«Die Anwendung der
Technologie an sich ist ja
ldngst nicht mehr wett-
bewerbskritisch, sondern

reine Commodity.»

ihnen sind im Nachhinein begeistert. Es ist ja
auch aufschlussreich, das eigene Tun mal sys-
tematisch reflektiert zu bekommen. Zudem
ist jeder empfénglich fiir die Anerkennung,
die mit einer Publikation verbunden ist.
Immerhin ldsst man sich damit aber von
den Mitbewerbern in die Karten blicken.
Es kommt vor, dass vor der Publikationsfrei-
gabe die eine oder andere Aussage zuriickge-
nommen wird. Darunter kann auch die Essenz
der Fallstudie leiden. Fiir mich ist das nicht
immer nachvollziehbar. Denn die Anwendung
der Technologie an sich istjaldngst nicht mehr
wettbewerbskritisch, sondern reine Commo-
dity. Auch jeder einzelne Prozess ist selten
mehr einmalig. Die entsprechenden Vorlagen
lassen sich heute im Internet finden. Die Frage
ist eher: Welche Kombination von Prozessen
setzt mein Geschiftskonzept am besten um,
und ist meine Organisation fihig, diese auch
erfolgreich zu implementieren. Wer eine Bio-
grafie liest, kann sich damit auch nicht die
Kompetenzen des anderen aneignen.

Sowohl der Experience-Event wie auch

das Buch werden weitgehend iiber
Sponsoring finanziert. Kann man sich

so seine Prédsenz erkaufen oder verlauft
die Auswahl der Fallstudien nach streng
wissenschaftlichen Kriterien?

Der Einfluss der Sponsoren ist da, aber er ist
beschrinkt. Beim Festlegen der jahrlich wech-
selnden Themen von Experience haben unse-
re Partner ein gewichtiges Wort mitzureden.
Die Fallstudien am Event stammen zur Hilfte
von diesen Themensponsoren, im Buch ma-
chen sie noch ein Drittel aus, und fiir die Auf-
nahme in die Experience-Onlinedatenbank
ist die Qualitdt der Fallstudie das einzige Auf-
nahmekriterium. Es kommt auch vor, dass wir
einen Case von einem Sponsor ablehnen.
Und welches Thema hat man sich dieses
Jahr auf die Fahnen geschrieben?

Der Event steht unter dem Leitthema Dau-
erhaftigkeit und Nachhaltigkeit. Dies spielt
einerseits auf das zehnjéhrige Jubildum von
Experience an. Andererseits passt das The-
ma auch in den Kontext der aktuellen Wirt-
schaftskrise. Anders als in fritheren Jahren,
als wir vor allem bestimmte Prozesse und
Funktionen in den Vordergrund stellten, un-
tersuchten wir dieses Jahr, welche Faktoren
ein Unternehmen im Umgang mit Business-
Software dauerhaft erfolgreich machen.

Und inwiefern hat sich die Krise bei Expe-
rience selbst bemerkbar gemacht?

Grosse Zuriickhaltung haben wir bei den
grossen internationalen Anbietern zu spiiren
bekommen. Die Schweizer Anbieter hingegen
sind uns treu geblieben. Summa summarum
erleben auch wir heuer finanziell gesehen ein
angespanntes Jahr. Inhaltlich hingegen sind
sowohl die Publikation wie der Anlass top.
Und wie ist die Tatsache zu werten, dass
sich die internationalen IT-Anbieter von
Experience verabschiedet haben?

Wer bei Experience mitmacht, will einem
Thema im Markt Visibilitdt verschaffen. Mit

den {iiber viele Kanile verbreiteten Fallstu-
dien machen wir das Potenzial moderner
Business-Software-Losungen bekannt. Das
hilft mittelfristig, Nachfrage zu etablieren. In-
ternationale Unternehmen sind bisweilen auf
einen kurzfristigen Return on Investment aus.
Diesen kann Experience nicht garantieren.
Was bietet Experience dann?

In erster Linie geht es darum, Know-how zu
unseren Doménen zu verbreiten, also zu
E-Business und den Einsatzbereichen von
Business-Software. Dazu hinterlegen wir
diese zundchst mit einer Systematik. Die
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Geboren am 27.Februar 1960 in Frei-
burg. Technische Ausbildung, wichtigste
Berufsstationen: 1984 bis 1989 selbst-
standig in einem Handwerksbetrieb. Von
1989 bis 1998 in der Ladenbausparte von
Vitra Schweiz, zuletzt als Country Mana-
ger. 1999 Wechsel an die Fachhochschule
beider Basel, heute Fachhochschule
Nordwestschweiz. Dort massgeblich

am Auf- und Ausbau des Competence
Center E-Business Basel beteiligt und
seit 2005 dessen Leiter. 2007 erhielt Ralf
Wolfle den Status eines Professors.

Ralf Wolfle ist verheiratet, Vater zweier
Kinder und wohnt in Lorrach.

Stichworte

Online seit?

1995 - ich fragte mich damals, was es
wohl flir den stationdren Handel bedeuten
wirde, wenn man online einkaufen kann.
Letzter Onlineeinkauf?

Vorgestern: Hotelbuchung in Amsterdam
Heute in zehn Jahren?

Werde ich eine bessere Work-Life-
Balance gefunden haben
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Untersucht seit zehn Jahren, welche Faktoren ein Unternehmen im E-Business
dauerhaft erfolgreich machen: Ralf Wélfle, Professor und Leiter des Competence
Centers E-Business Basel des IWI an der Fachhochschule Nordwestschweiz

beinhaltet Begriffe, Grafiken und den Aufbau
von Losungsbeschreibungen. Um das Wissen
aber zu verbreiten, eignen sich Fallstudien
viel besser als theoretische Abhandlungen.
So haben wir im Verlauf der vergangenen
zehn Jahre anhand von iiber 140 Fallstudien
und unter Mitwirkung von mehr als 85 Auto-
ren einen Erfahrungsschatz erarbeitet, den
wir heute der Fachwelt und der Community
in Lehre und Forschung zur Verfiigung stellen
kénnen. Damit sind wir weltweit einzigartig.
Eine Experience-Losung wird jetzt gerade in
San Francisco an einem internationalen Wis-
senschaftskongress vorgestellt, und rund um
den Globus kann ich Hochschulen nennen,
die mit Experience-Fallstudien arbeiten.

Das Potenzial von E-Business im Markt
bekannt machen: Mit diesem Ziel ist das
Competence Center E-Business Basel

der Fachhochschule Nordwestschweiz
vor elf Jahren angetreten. Hat man die
gesteckten Ziele erreicht?

Ja und nein. Einerseits haben wir bereits viele
zehntausend Menschen erreicht. Andererseits
kann niemand zum Beispiel die Sprachverwir-
rung rund um E-Business und ICT wirklich
auflésen. Da wir {iber die Ecademy in einem
Hochschulverbund arbeiten, ist unsere Reich-
weite aber aussergewohnlich gross. Die Pfade
der Wissensverbreitung sind dabei nicht unbe-
dingt transparent. So findet man bei Wikipedia
unter E-Business eine Grafik, die seinerzeit am
CCEB entwickelt wurde. Sie ist mit einer mir
unbekannten Quelle bezeichnet. Schaut man
dort nach, findet man immerhin eine Referenz
auf unser erstes Experience-Buch von 2000.
Ist E-Business denn liberhaupt noch ein
Thema? Oder ist der Begriff nicht schon
so weit eingeflossen in die allgemeine
Geschiftstétigkeit und Wirtschaftslehre,
dass er obsolet geworden ist?

Sicher sind Innovationen auf Basis vernetzter
ICT heute mit weiteren Gestaltungselementen
verwoben. Das heisst aber nicht, dass es nicht
eine spezifische Kompetenz braucht, um dieses
Potenzial auch wirklich ausschépfen zukonnen.
Insofern hat es in meinen Augen immer noch
seine Berechtigung, von E-Business zu spre-
chen. E-Business ist ein dusserst anspruchs-
volles Gestaltungsinstrument fiir Geschéftskon-

zepte und bezeichnet dhnlich wie der Begriff »
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Marketing eine Doméne der Wirtschaftslehre,
die nicht eindeutig abgrenzbar ist.

Als das Kompetenzzentrum gegriindet
wurde, mitten in der Dotcom-Euphorie,
galt E-Business als das grosse Ding.

Dies ist heute nicht mehr der Fall. Miissen
Sie sich manchmal rechtfertigen?

Nein, denn unsere 6ffentliche Wahrnehmung
und unsere Projekte mit vielen Unternehmen
zeigen, dass unsere Arbeit relevant ist. Trotz-
dem wire die Griindung des Competence
Center E-Business heute in der Form wahr-
scheinlich nicht mehr méglich. Der Aufbau
des Kompetenzzentrumswar ein strategisches
Investment in ein Zukunftsthema. Man liess
uns Zeit, unsere Leistungen {iber einen mehr-
jdhrigen Zeitraum hinweg aufzubauen. Die-
sen Freiraum wiirde man heute dem Thema
E-Business wohl nicht mehr einrdumen.

Wo werden Sie in den ndchsten Jahren
die thematischen Schwerpunkte setzen?
Grundsitzlich steht die Weiterentwicklung des
Bisherigen im Vordergrund. Neben dem The-
menbereich Konzeption und Management im
E-Business, den Experience abdeckt, haben

Gegriindet 1999 als Teil des Instituts

fur angewandte Betriebsokonomie an
der Fachhochschule beider Basel, ist
das CCEB heute eines von mehreren
Kompetenzzentren des Instituts fur Wirt-
schaftsinformatik der Fachhochschule
Nordwestschweiz.

Das CCEB bietet angewandte Forschung
und Entwicklung sowie Dienstleistungen
im Themenfeld E-Business mit Fokus auf
die Konzeption und das Management
von arbeitsteiligen, ICT-unterstitzten
Geschaftskonzepten. Themenschwer-
punkte sind: Business-Software, E-Com-
merce, E-Business in Kunden-/Lieferanten-
beziehungen (B2B) sowie Personalisierung.

Die Initiative «eXperience» verfolgt das
Ziel, systematisch aufbereitetes Wissen
mithilfe von Fallstudien zu konkreten
Losungen zu vermitteln. Sie umfasst
einen jahrlich stattfindenden Event, eine
Buchreihe sowie eine Onlinedatenbank.
Der nachste «eXperience»-Event findet
am 8.September in Basel statt.

WWW.experience-
event.ch/programm

wir langjdhrige Aktivitdten in den Bereichen
Business-Software, E-Commerce, Persona-
lisierung und E-Business in Kunden-/Liefe-
rantenbeziehungen (B2B). Die zunehmende
Arbeitsteilung fithrt zu mehr Nachfrage nach
unseren Kompetenzen, auch wenn sie unter
einem Begriff wie Business Process Outsour-
cing thematisiert wird. Solche Projekte bein-
halten die Ebenen des Geschiftskonzepts, der
Prozesse, der Anwendungssysteme und der
technischen Plattformen - die vier Experience-
Sichten und damit unsere Spezialitdt. Wer die
immer arbeitsteiligere Wertschépfungs- und
Vertriebskette am besten orchestriert, kann
immer noch Wettbewerbsvorteile erzielen.
Was Sie soeben beschrieben haben, ist
in etwa das, was Marktauguren unter dem
Schlagwort Cloud Computing propagieren.
Natiirlich kann man diesen Begriff hier irgend-
wo verwenden. Mir ist er jedoch zu schwam-
mig und er tragt wohl eher zur Verwirrung bei.
Denn im Businesskontext will niemand nebu-
16se Services aus einer unbestimmten Wolke.
Bei der Arbeitsteilung geht es vielmehr da-
rum, dass mit vertrauenswiirdigen Geschéfts-
partnern genau definiert wird, wer welche
Leistungen wie erbringt. Erst dann wird man
die dazu nétige Infrastruktur einrichten oder
als klar spezifizierten Service beziehen. Wenn
ich einen Prozess aus der sogenannten Cloud
beziehe, dann kann es sich dabei nur um ei-
nen sehr generischen Prozess handeln. Das ist
dann noch eine Make-or-Buy-Frage, keine der
Gestaltung von Geschiftskonzepten.

Und welche Rolle spielt das Kompetenzzen-
trum in dieser schénen neuen IT-Welt?

Es hat sich herausgestellt, dass wir besonders
dann einen Mehrwert bringen, wenn wir in
der Rolle des Mittlers oder Moderators tétig
sind, wie bei der Studienreihe Netzreport, dem
Swissdigin-Forum oder dem E-Commerce-Lea-
der-Panel. Als marktneutrale Institution treiben
wir den Austausch und das gemeinsame fach-
liche Weiterkommen einer Gruppe voran. Wir
bemiihen uns intensiv um ein attraktives Wei-
terbildungsangebot und last but not least {iber-
nehmen wir auch Einzelmandate.

Dabei konkurriert man doch als staatliche
Institution mit der Privatwirtschaft. Ist
das nicht problematisch?

Dies ist insofern nicht heikel, als dass wir im
Dienstleistungsbereich unsere Kosten zu hun-
dert Prozent decken miissen. Da wir als Hoch-
schule gigantische Umlagen haben, ist unser
Stundensatz eher hoher als derjenige eines
privatrechtlichen Beratungsunternehmens.
Wir sind also nur dort wettbewerbsfdhig, wo
wir eine Dienstleistung erbringen konnen, die
so vom Markt nicht abgedeckt wird, etwa im
Kontext unserer Forschungstétigkeiten.
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