TANNER macht Technik verstandlich

Das

Erfolgreich im E-Business
Auf der Suche nach der richtigen Entscheidung.

Entscheidungsfahigkeit. Das ist die schlichte Antwort auf die Frage nach dem
Grund fiir Erfolg. Nur wer fahig ist, zum richtigen Zeitpunkt am richtigen Ort die
richtigen Entscheidungen zu treffen, ist auch féhig, erfolgreich zu sein. So weit,
so gut. Aber was hat Entscheidungsfahigkeit mit dem Thema E-Business zu tun,

dem dieses ABZ-Spezial gewidmet ist?

Unglaublich viel! Sofern es gelingt, Un-
ternehmen entscheidungsfihig zu ma-
chen, sind E-Business-L&sungen im
Grunde nur noch einen Schritt weit ent-
fernt. Wie aber gelingt der Schritt zur
Fahigkeit, Entscheidungen treffen zu
konnen? Noch dazu die richtigen? Er
gelingt, indem sich Unternehmen auf
das besinnen, was sie bereits konnen
oder von ihren Partnern lernen konnen.

Produktwissen ist die Quelle aller
Entscheidungen.

Die Rede ist von Produkt- und Unter-
nehmenswissen. Es existiert meist auf
unendlich viel Papier, in unendlich lan-
gen Dateilisten, die wiederum in unend-
lich vielen unterschiedlichen Dateifor-
maten gespeichert und abgelegt sind.
Und es existiert natiirlich in den Kopfen
der Menschen, die ihrem Arbeitgeber
tiglich mindestens acht Stunden ihrer
Leistungsfihigkeit zur Verfiigung stel-
len. Diese Kopfe sind nicht selten bis an
den Rand gefiillt mit Wissen, das nur
darauf wartet, als einzelne Information
oder auch als gebiindelter Informations-
bestand angezapft und an Entschei-
dungssuchende verteilt zu werden.

Unternehmen, die es schaffen, diese
Entscheidungssuchenden strukturiert
und systematisch mit dem Wissen zu
versorgen, das zwar existiert, aber noch
nicht verfiigbar gemacht wurde, brau-
chen sich um ihre Zukunft keine Gedan-
ken zu machen. Sie befihigen ihre Mit-
arbeiter, Partner und natiirlich ihre Kun-
den, eben jene richtigen Entscheidungen
zum richtigen Zeitpunkt am richtigen
Ort zu treffen. Thre eigene Erfolgsstory
schreiben sie ganz nebenbei.

Die richtige Entscheidung zéhlt

Produktinformationen bilden das
Riickgrat des E-Business.

Wer sich also mit E-Business auseinan-
dersetzt, sich informiert und entspre-
chende Angebote fiir E-Business-Losun-
gen einholt, sollte den hohen Wert von
elektronisch verfiigbaren Produktinfor-
mationen nicht auler Acht lassen. Sie
bilden den Kern des E-Business. Diese
Produktinformationen und auch pro-
dukt-begleitende Informationen werden
Mitarbeitern, Partnern und (potenziel-
len) Kunden iiber elektronische Katalo-
ge zur Verfuigung gestellt. Sie gewihrlei-
sten, dass Sortimente weltweit Tag und
Nacht als Angebot prisent sind. Letzt-
endlich sorgen Produktinformationen fiir
klare Wettbewerbsvorteile — und die
Entscheidung fiir Wettbewerbsvorteile
ist ganz sicher die richtige.

Spezial: E-Business
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EDITORIAL

E-Business ist viel mehr als nur
«elektronisches Einkaufen”

E-Business wird
hiufig mit der deut-
schen Ubersetzung
“Elektronischer
Handel” gleichge-
setzt. Viele denken
7 B dabei in erster Linie
an die neuen Online-Einkaufsmog-
lichkeiten im WWW. Ein wesentli-
cher Trend im Bereich E-Business
hat aber gar nichts mit dem Kommerz
zu tun, den viele hinter dem Begriff
vermuten. Viel wichtiger sind die
zahlreichen Kommunikationsmog-
lichkeiten, die Unternehmen und Ver-
waltungen fiir sich entdeckt haben.
Wenn wir von E-Business sprechen,
meinen wir damit vor allem den elek-
tronischen Geschiftsverkehr zwi-
schen Unternehmen, also im soge-
nannten Business-to-Business-Be-
reich. Besonders aktiv sind wir tiber-
all da, wo die Informationsbeschaf-
fung bzw. der verbesserte Fluss von
Informationen im Vordergrund ste-
hen. Gemeinsam mit unseren Kunden
erreichen wir, dass wichtige Informa-
tionen, wie sie in jedem Unterneh-
mensprozess anfallen, strukturiert er-
fasst, dargestellt, verteilt und dadurch
mehrfach genutzt werden konnen.
Man kann sogar sagen: Wir konnen
mehr als ,,nur” E-Business — denn
wir schaffen die Basis dafiir.

AL,

Karsten Schrempp
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Die ,,Mendels” der Katalogerstellung

TANNER erhoht Erfassungseffizienz durch innovative Vererbungskonzepte.

Eine der groBten Herausforderungen des E-Business ist die Flut vorhandener Informationen. Sie zu
kanalisieren und 24 Stunden am Tag weltweit als konkretes Angebot verfiigbar zu machen — das ist
ein zentraler Erfolgsfaktor im elektronischen Geschéaftsverkehr. Die Voraussetzungen dafiir scheinen
zunachst einmal ganz trivial. Um Informationen iiber Produkte ,der Welt” anzubieten, miissen sie
gesammelt und erfasst werden. Das ist bei der Menge, den vielen Details und Varianten, mit der vor
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allem die produzierende Industrie zu kampfen hat, aber alles andere als einfach.

Die Erfassung von Produktinformatio-
nen ist in aller Regel extrem zeitaufwen-
dig, die Erstellung eines Katalogs da-
durch auch kostenintensiv. Die erforder-
lichen Informationen werden miithsam
aus diversen Abteilungen abgefragt und
aus einer Vielzahl, oft manuell erstellten
und gepflegten, Ubersichten und Tabel-
len zusammengetragen. Hiufig existiert
keine integrierende Systemumgebung.
Kurz: Der Aufwand ist enorm.

Eine geeignete Informationsstruktu-
rierung reduziert den Erfassungsauf-
wand.

Um den Erfassungsaufwand moglichst
gering zu halten, hat TANNER bei Men-
del abgeschaut. Die Vererbungsregeln,
mit denen der Osterreichische Verer-
bungsforscher vor iiber einem Jahrhun-
dert die Genforschung revolutionierte,
wendet TANNER heute
in der Informationstech-

Ohne Vererbung: 30 erfasste Werte

Anderungen — sie ziehen sich im Struk-
turbaum konsistent bis zur Produktebene
durch.

Das MAICO-Informations-Manage-
mentsystem unterstiitzt die gesamte
Informationslogistik.

MAICO ist ein fithrender europdischer
Anbieter im Bereich Liiftungstechnik
mit dem jungen Geschiftsfeld Haustech-
niksysteme (Luftheizungen, Brauchwas-
sererwidrmung). Fiir die Darstellung des
MAICO-Produktprogramms haben wir
ebenfalls ,,gemendelt”, wie es in der
Vererbungsforschung heifit. Wir haben
uns auf die Suche nach Merkmalen ge-
macht, die sich wiederholen und durch
Vererbung erheblich effizienter erfasst
werden kénnen. Die grundsitzliche Auf-
gabenstellung war die Generierung ver-
schiedener Informationsprodukte, wie

Mit Vererbung: 12 erfasste Werte

P~ N ‘

Thorsten Mehnert ist maf-
geblich an der Konzeption
der TANNER-Vererbungs-
regeln beteiligt

tions-Managementsystem. Uber die Pro-
duktion des technischen Katalogs hinaus
soll es die gesamte Informationslogistik
bei MAICO unterstiitzen. Dazu gehoren
zielgruppenspezifische Kataloge fiir
Print, CD und Internet, Preislisten, die
Selektion von Produktinformationen fiir
E-Business-Anwendungen, Beschaf-
fungs- und Produktkonfigurations-
systeme.

Die strukturiert erfassten Informati-
onsarten bringen MAICO Wettbe-
werbsvorteile.

Der Vorteil, den das Informations-Mana-
gementsystem MAICO bringt, liegt auf
der Hand. MAICO ist gut geriistet fiir
das elektronische Zeitalter. Neben tech-
nischen Daten kann der Spezialist fiir
Liiftungstechnik seinen Kunden — ziel-
gruppengenau — nun auch hilfreiche pro-
dukt-begleitende Informa-
tionen anbieten. Dazu

nologie an. TANNER or- e et e Senes [ oo ] ziihlen Einbau- oder Pla-
ganisiert Produktinfor- nungshinweise, Funk-
mationen mit Hilfe von intsen L Vetaen L tionsbeschreibungen oder
Baumstrukturen. Die In- o - auch Erlduterungen zum
formationen werden so e T ] rcaiudcol I Vorgehen bei der Pro-
strukturiert, dass Merk- 1 = 01 1 = duktauswahl. Dem Han-
male, die fiir ganze Teil- N I del konnen z. B. auch in-

bidume des Produktpro-

gramms gelten, nur ein-
mal erfasst werden miis-
sen. Sie werden an die
hochstmogliche Ebene
im Strukturbaum gehingt und an alle
darunterliegenden Kinder, Enkel etc. bis
hinunter zu den Produkten vererbt. Bei-
de Bdume der nebenstehenden Grafik
haben denselben Informationsgehalt, ob-
wohl fiir den rechten Baum ein erheb-
lich geringerer Erfassungsaufwand an-
fallt. Der Aufwand reduziert sich um

60 %. Noch deutlicher ist der Vorteil bei

nsgesamt: 30 12

Nennweite 300 Nennweite 350

dividuell aufbereitete, ver-
triebsunterstiitzende Do-
kumentationen angeboten
werden. Die strukturiert

‘O/D: polumschaltbar ja/nein : Gehausematerial Stahlblech

50: Netzfrequenz 50 Hz ‘

Kataloge, CDs oder Web-Inhalte. Erstes
Ziel war die Erstellung eines techni-
schen Katalogs (MAICO Technikum).
Seine Produktion machte eine moglichst
effiziente Zusammenfiihrung von Pro-
duktinformationen aller Organisations-
einheiten des Unternehmens erforder-
lich. Auf der Grundlage von Vererbungs-
regeln entwickelten wir ein Informa-

erfassten Informationsar-
ten kann das MAICO-Informations-Ma-
nagementsystem iiber einen Generator
fur verschiedene Medien publizieren,
ohne die Informationen mehrfach vorzu-
halten. Dartiber hinaus ist die System-
umgebung leicht erweiterbar, um in Zu-
kunft auch neue Informationsarten durch
mogliche Verdnderungen im Unterneh-
men einfach einbinden zu kénnen.



DasABZ

LEISTUNG

Ohne geht nichts

TANNER zeigt auf Seminar-Tour Wege zu einer effizienten Produktion von E-Katalogen.

E-Business, E-Commerce, E-Kataloge, Online-Shopping, Portale — diese Schlagwarter sind derzeit in aller Munde. Man kennt
sie und gebraucht sie. Man weiB, dass sie Unternehmen helfen, wettbewerbsfahig zu bleiben oder zu werden. Man weiB,
dass sie im Informationszeitalter die Zukunft bedeuten. Nur wenige wissen, was hinter den Begriffen steckt und wie die ein-
zelnen Themen zusammenhéangen. Aus diesem Grund hat TANNER das Seminar ,E-Katalog — Riickgrat des E-Business” veran-

staltet.

Am 23.05. in Lindau, am 24.05. in
Frankfurt und am 26.05. in Berlin er-
lauterten unsere E-Spezialisten Karsten
Schrempp und Thorsten Mehnert die
Bedeutung strukturierter Produktinfor-
mationen fiir E-Business-Losungen.
Teilnehmer der Seminare waren leitende
Entscheider aus Marketing, Produktma-
nagement, Einkauf und Dokumentation.
Thnen wurde aufgezeigt, dass das Inter-
net alleine nicht ausreicht, um Sortimen-
te zielgruppen-spezifisch darzustellen
und durch begleitende Dienstleistungen
zu ergénzen. Es dient lediglich als Medi-
um. Erst durch eine geeignete Struktu-
rierung von Informationen haben Unter-
nehmen die Chance, schnell, flexibel
und individuell auf die Wiinsche und
Anforderungen ihrer Kunden zu reagie-
ren.

Erstes Ziel muss sein, Produktwissen
zu organisieren und aufzubauen.
Produktwissen sollte in jeder Phase des
Geschiftsverkehrs ohne grofien Auf-
wand zur Verfiigung gestellt werden
konnen. Dementsprechend lag der Fo-
kus des Seminars auf Methoden, Werk-
zeugen und Systemen zur strukturierten
Erfassung, Darstellung und Verteilung
von Informationen.

Was in der Theorie logisch und nach-
vollziehbar klingt, ist in der Praxis
durchaus nicht selbstverstindlich. Viele

Unternehmen, so bestitigte auch das
Gros der Teilnehmer, konnen Produktin-
formationen weder strukturiert noch
elektronisch anbieten — und damit nicht
dem E-Business gerecht. Informationen
treffen mit Verspétung, oft auch unvoll-
stindig und nicht in ihrer urspriinglichen
Dichte beim Nutzer ein.

Die personalisierte Bereitstellung von
Informationen ist immer gefragter.
Einer der Trends, die sich im E-Business
abzeichnen, ist der personalisierte Zu-
griff auf Informationen. Ein Kunde oder
Partner soll nur die Informationen be-
kommen, die ihn interessieren, die er ak-
tuell benotigt oder die sich geédndert ha-
ben. Es besteht ein Bedarf, die Fiille von
Informationen, die ein Unternehmen be-
reitstellt, zielgruppen-gerecht zu regulie-
ren.

Nehmen wir ein Beispiel aus der produ-
zierenden Industrie: Ein Hersteller von
Bau-Zubehor beabsichtigt, sein Produkt-
sortiment und begleitende Informatio-
nen iiber einen elektronischen Katalog
ins Internet zu stellen. Seine Zielgrup-
pen sind GrofBhéndler, Installateure, Pla-
ner und Architekten. Sie alle bendtigen
die gleichen Basisinformationen, der
Bedarf an weiterfithrenden Informatio-
nen unterscheidet sich jedoch drastisch.
Der GroBhindler benétigt fiir seine
Kunden nur ein Teilsortiment, z. B.

Lindau, 23.05.2000

Rohre. Muffen bezieht er von einem an-
deren Hersteller. Der Installateur ist auf
Einbauzeichnungen, Montageanlei-
tungen und Hinweise zu geeigneten
Werkzeugen angewiesen. Der Architekt
braucht Planungshinweise, Kennlinien
und Ausschreibungstexte.

Nutzerprofile ermédglichen unter-
schiedliche Sichten auf ein Produkt-
programm.

Um den unterschiedlichen Anforderun-
gen unterschiedlicher Zielgruppen ge-
recht zu werden, miissen die bereitzu-
stellenden Informationen iiber soge-
nannte Nutzerprofile gesteuert werden.
Es gibt unterschiedliche Ansitze, um
diese Profile zu erhalten. Der einfachste:
Ein Nutzer sagt explizit, welche Infor-
mationen er zu welchen Produkten se-
hen mochte. Beim nichsten ,,.Besuch®
des Nutzers auf der Website oder im
,-Shop* wird seine Sicht auf das Pro-
duktprogramm, ausgehend von diesem
Profil, automatisch wiederhergestellt.

Zielgruppen-spezifische Publikations-
medien werden automatisch gene-
riert.

Wie unproblematisch die Katalogisie-
rung zielgruppen-spezifischer Informa-
tionen fiir den Anwender ist, zeigten un-
sere E-Spezialisten am praktischen Bei-
spiel. Das, was vorher an theoretischen
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Planer, Planung
Architekt o Pplanungshinweise Handwerker,
e Normen Installateur
e Einsatzbereiche
e Technische Daten
e MaBbilder M
e Kennlinien ontage
e Systemkonfigurationen ¢ Montagearten
e Ausschreibungstexte ¢ Voraussetzungen
o .. e Werkzeuge
e Einbauzeichnung
Pre-Sales ¢ Montageanleitung
e Produktbild S -
e Kurzbeschreibung
¢ Produktnutzen
¢ Ausgewahlte
technische Daten
Artikelnummer
Vergleichbare
Wettbewerbsprodukte
Preis
Handwerker, Zubehér
Installateur
Reparatur/Wartung

e Wartungsintervalle
e Fehlersuche

* Reparaturanleitung
e Ersatzteilwesen

L]

Beispielen erldutert wurde, konnte nun
real nachvollzogen werden. Die Teilneh-
mer erlebten mit, wie aus einem Pool
strukturierter Informationen je nach

Nutzung

e Aufbau
Funktion
Sicherheitshinweise

L]
o
e Bedienung
o e

GroBhandel

Zielgruppe automatisch Online- und Pa-
pier-Kataloge sowie Austauschformate
fiir E-Shops und Beschaffungssysteme
erstellt wurden. ,,Die exemplarische

Nutzergruppen und ihr
primdrer Informations-
bedarf

Live-Generierung war das I-Tiipfelchen
des Seminars”, so eine Teilnehmerin der
Veranstaltung in Lindau.

Weitere Informationen zu einzelnen Se-
minarinhalten erhalten Sie auf Anfrage
direkt von unseren E-Spezialisten Kar-
sten Schrempp:

karsten.schrempp @tanner.de
Tel.08382/9349 11

und Thorsten Mehnert:
thorsten.mehnert@tanner.de
Tel.08382/912-1 83.

Ein Folge-Seminar zum gleichen Thema
ist im Juli in Miinchen geplant. Informa-
tionen dazu erhalten Sie bei Angelika
Gniosdorz:
angelika.gniosdorz@tanner.de

Tel. 08382/912-118.

Italiener kaufen anders als Englander

Der E-Katalog von Honeywell beriicksichtigt unterschiedliche landesspezifische

Produktanforderungen.

Sich Informationen iiber das Internet zu beschaffen, ist inzwischen nichts wirklich Neues mehr, sie iiber elektronische Katalo-
ge verfiighar zu machen, kaum noch revolutionar. Vor allem im Investitionsgiiterbereich nutzt eine bestandig wachsende
Zahl von Herstellern, Handlern und Kunden die Vorteile von E-Katalogen. Informationen kdnnen einfach und schnell ausge-
tauscht, Produkte beschrieben und vertrieben werden. Kompliziert wird es, wenn landesspezifische Produktsortimente, un-
terschiedliche Wahrungen, Einheiten oder auch nur die “falsche” Sprache Anbietern und Kunden das Leben schwer machen.

Ein Italiener achtet beim Einkaufen
eben auf andere Details als ein Englidn-
der.

Mit genau diesem Problem sah sich die
Firma Honeywell konfrontiert, als sie
TANNER mit der Erstellung eines
E-Business-fihigen Produktinforma-

tionssystems beauftragte. Man stellte
rasch fest, dass die traditionellen Metho-
den zur Katalogerstellung in keiner Wei-
se die Organisations- und Vertriebsstruk-
tur des Produzenten fiir Haus- und Ge-
bidudeautomation auffangen. Aus folgen-
dem Grund:

Honeywell trennt Produktion und Ver-
trieb.

Fiir den Vertrieb der Honeywell-Produk-
te (Steuer- und Regelgerite fiir Hei-
zungs- und Klimaanlagen, Ventile, Sen-
soren u. 4.) sind Verkaufsgesellschaften
verantwortlich. Sie stellen aus dem ge-
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Profil:
Nutzer

Nutzergruppe
Aufgabe
Produktfokus

Medium/Format
Sprache
Bereitstellungsart

samten Produktspektrum der europaweit
verteilten Produktionsstitten ein landes-
spezifisches Angebot zusammen. In der
Vergangenheit waren die Verkaufsgesell-
schaften gezwungen, alle fiir sie erfor-
derlichen Produktinformationen miih-
sam von den verschiedenen Produk-
tionsstitten einzufordern, um dann die
Summe in einem eigenen, auf ihren lan-
desspezifischen Markt zugeschnittenen
Katalog darzustellen. Die Folge waren
Inkonsistenzen — Informationen, die
iber mehrere Instanzen weitergegeben
werden, verlieren an Aktualitit und
Dichte.

Eine zentrale Datenbank sichert die
Konsistenz und Aktualitat von
Produktinformationen.
Produktinformationen, die bis vor kur-
zem noch aufwendig und in der Konse-
quenz oftmals unvollstindig von jeder
einzelnen Verkaufsgesellschaft zusam-
mengetragen werden mussten, liegen
jetzt in einem einzigen Datenpool vor.
Eine zentrale Strategiestelle standardi-
siert und normiert im Vorfeld die Inhal-
te. Auf diese Weise werden Produkt-
gruppen oder -familien vordefiniert. Sie
brauchen dann ,,nur’’ noch mit den aus
der Sicht der jeweiligen Produktmana-
ger relevanten Informationen ,,gefiillt”
werden.

Marktabhangige Sichten steigern die
Marktfahigkeit.

Konsistenz und Aktualitit sind damit ge-
wihrleistet — die unterschiedlichen lan-
desspezifischen Anforderungen, die vor
allem fiir Marketingleute extrem wichtig
sind, sind aber noch lange nicht abge-
deckt. Um die Marktfdhigkeit durch eine
zentrale Datenbank nicht einzuschrin-
ken, hat die TANNER DMS den E-Ka-
talog fiir Honeywell nicht nur zentral,
sondern auch marktabhingig darstellbar
aufgebaut. Das zugrunde liegende Sy-
stem ist nur zum Teil ein starres Daten-
modell. Daten konnen zwar bewusst
nicht veridndert werden, sie konnen aber
ergianzt werden oder es lassen sich fiir
den jeweiligen Markt irrelevante Infor-
mationen ausblenden. Inkonsistenzen
sind ausgeschlossen, weil auf einen zen-
tralen Datenpool referenziert wird.
Trotzdem kann jede Verkaufsgesell-
schaft Produktinformationen markt- und
marketing-orientiert zusammenfassen
und damit kundengerecht darstellen.

Die Nutzung ist einfach und internet-
basiert.

Datenhaltung und Publikationsansichten
sind praktisch nach dem gleichen Prin-
zip organisiert wie die Organisations-
struktur von Honeywell. Sie sind ge-
trennt und in hohem Maf3e unabhingig

Nutzerprofile steuern
die Informations-
bereitstellung

voneinander. Das Handling fiir den An-
wender ist einfach, weil es auf bekann-
ten Technologien basiert. Die Datenein-
gabe erfolgt auf allen Ebenen mit
HTML-Formularen. Um das System
einfach erweiterbar zu halten, werden
diese Formulare iiber Templates erzeugt.
Die Publikation ist je nach Zielgruppe
elektronisch oder als Papierkatalog
moglich. Der direkte Blick auf die Da-
ten iiber das Internet wird iiber Style-
sheets beschrieben, wihrend der Papier-
katalog iiber ein SGML-fihiges DTP-
Tool erzeugt wird.

STELLENANZEIGE

Redakteur/in fiir's ABZ gesucht.
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Informativ, vorausschauend, bewusst machend
Martin Dorr, Geberit AG, Uber das E-Katalog-Seminar.

Herr Dorr, konnten Sie in diesem
Seminar einen Bezug herstellen
zur Realitat in lhrem Unterneh-
men?

,.Herr Mehnert hat im ersten Teil
des Seminars sehr schon deutlich
gemacht, wo die Probleme und die
Herausforderungen in diesem The-
menbereich liegen. Er hat die Knack-

punkte genannt, auf die wir

' jetzt und in Zukunft achten
miissen, wenn wir nicht jede
| Produktinformation in der
A Gruppe und im Markt erfas-
. sen wollen. Mein Wunsch

Wissensstand von der Konzernleitung
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TANNER macht Technik verstandlich

wire, dass bei Geberit iiberall
‘ der gleiche Informations- und

bis hinunter in alle Vertriebsebenen ge-
wihrleistet wire.*

Haben Sie konkrete Plane fiir den Weg
zum E-Katalog?

,.Wir miissen in Zukunft die Produktin-
formationen wieder zentral erstellen und
pflegen. Lediglich die marktspezifischen
Detailinformationen diirfen dezentral
dazugepflegt werden. Das ist die Um-
kehrung der Entwicklung der letzten
Jahre, in denen wir viel in die Mirkte
dezentralisiert haben. Denn letztendlich
geht es darum, Aktivitidten zur Produk-
teinfiihrung zeitgerecht durchzufiihren:
Rund sechs Monate vor dem Zeitpunkt
der Markteinfithrung miissen alle Pro-
duktinformationen zur Verfiigung ste-
hen, und zwar fiir alle Beteiligten. In Pa-
pierform ist das nicht moglich — Daten-
blitter und Print-Kataloge erscheinen
heute immer zu spat.*

Herr Dorr, wie war Ihr Gesamteindruck
von unserem E-Katalog-Seminar?
,.Das Seminar war informativ, voraus-
schauend und bewusst machend — damit
meine ich, dass es Situationen und Pro-
bleme aufzeigt, die iibertragbar sind auf
die eigene Realitit. Ganz besonders ge-
fallen hat mir der erste Teil des Semi-
nars, in dem sehr viel Ubersichts- und
Hintergrundwissen vermittelt wurde.
Die Praxisbeispiele des zweiten Teils
waren sehr detailliert und dadurch eher
fiir die Anwender geeignet.*

TERMINE

19.07.2000

E-Katalog Seminar von TANNER in
Miinchen

28.07.-31.07.2000

TANNER zieht um in die neue
Denkfabrik in Lindau
20.10.-21.10.2000

TANNER DokuForum in Lindau
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