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Die

Freiheit
hat

eine
neue

"''
Adresse.



Das
Internet

bietet
vielfältige

Chancen
—

vorausge-
setzt,

sie
werden

richtig
genutzt.

Bisher
fungieren

die
meisten

Websites
nur

als
kommunikative

Einbahn-
straßen.

Entscheidend
ist

jedoch
die

Möglichkeit,
als

Nutzer
selbst

aktiv
zu

werden.

 
Die

vielseitigste
aller

Verbindungen.
Mit

dem
Internet

hat
die

Informa-
tionsgesellschaft

einen
Quantensprung

vollzogen.
Nahezu

das
gesamte

Wis-
sen

der
Welt

ist
in

diesem
virtuellen

Speicher
zu-

gänglich
—

ein
gewaltiger,

grenzenloser,
unendlich

vielfältiger
Schatz

an
Infor-

mationen.
Das

Besondere:
Jeder

Nutzer
ist

gleichzei-
tig

Wissensträger
und

Wis-
senssuchender.

Das
Inter-

net
verbindet

Menschen
in

beide
Richtungen,

und
das

auf
globaler

Ebene.

Was
zählt,

ist
der

direkte
Nutzen.

So
attraktiv

die
neue

Möglichkeit
der

lnformationsbeschaffung
im

lnternet
ist,

so
schnell

stagnierte
der

anfängliche
Boom.

Immer
mehr

Unter-
nehmen,

die
das

Internet
als

zusätzliche
Plattform

für
Präsentation,

Informa-
tion

oderWerbung
begrei-

fen,
erleiden

mit
dieser

Philosophie
Schiffbruch.

Durch
Werbung

finanzierte
Sites

und
Werbekampa-

gnen
im

World
Wide

Web
scheinen

überhaupt
nicht

zu
funktionieren

—
und

das
trotz

einer
unvorstellbar

großen
Zielgruppe.

Warum?
Weil

eine
Daten-

autobahn
von

Mobilität
in

beiden
Richtungen

lebt.
Einbahnstraßen-Kommu-
nikation

im
Internet

ist
schlicht

und
einfach

ein
Mißverständnis:

Es
geht

nicht
nur

um
die

Beschaf-
fung

von
Wissen

und
Infor-

mationen,
sondern

auch
um

deren
unmittelbare,

interaktive
Umsetzung

in
einen

echten
Nutzen.

Erst
wenn

Unternehmen
ihren

Interessenten
diesen

Ser-
vice

bieten,
wird

der
Inter-

net-Auftritt
funktionieren.

Information
ist

gut.
Interaktion

ist
besser.



 
Information

via
In

ternet
ist

für
die

BMW
Bank

ein
wesentliches

Element
der

Kunden
nur

die
Basis

besteht
darin

rehscheibe
Dmachen

beziehung‚das
In

des
Gesc

Sie
bildet

aber
Das

eigentliche
Ziel

ternet
zu

einer
häfts

zu

Ein
ganzes

Netz
voll

Service.
Die

BMW
Bank

begreift
das

internet
als

Dienstleistungs-Medium.
Als

Bank
ohne

eigene
’ilialen

hatten
wir

bislang
kaum

die
Möglichkeit.

aktiv
auf

unsere
Kunden

zuzugehen.
Die

Versorgung
mit

Informationen
über

unsere
Bank-

und
Finanz-

produkte,
unsere

Leistun—
gen

und
unseren

Service
wurde

für
uns

durch
das

lnternet
optimiert.

Doch
das

allein
genügt

nicht.
Echten

Nutzen
zie-

hen
die

Kunden
aus

unse—

re:
Website.

wenn
sie

dort
auch

gleich
Geschäfte

abschließen
können.

Des-
wegen

bedeutet
Internet-

Pra‘senz
für

uns
den

Aufbau

einer
neuartigen.

intensiven
Kundenbeziehung:

Wir
wollen

dem
Interessenten

ein
von

ihm
gewähltes

Fahrzeug
finanzieren.

ihn
einen

Händler
auswählen

lassen.
seine

Kreditwürdig—
keit

prüfen
und

ihn
dann

auch
seinem

BMW
Auto—

haus
zuführen.

Unser
Ziel

ist
also

die
direkte

Kommunikation
zwischen

Kunden
und

Bank
und

zwischen
Bank

und
BMW

Autohaus.
Darin

unterscheiden
wir

uns
von

anderen
Banken:

Unsere
Internet—Website

ist
nicht

nur
eine

Ausstellungs-
fläche,

sondern
ein

regel-
rechter

Verkaufsraum.

Unsere
Perspektiven

sind
global.

Mit
der

deutschen
Website

hat
der

Internet-
Service

der
BMW

Bank
begonnen.

doch
das

Ziel
ist

Service
weltweit.

Die
Herausforderungen

des
gemeinsamen

europäi—
schen

Marktes
und

der
Währungsunion

haben
wir

angenommen.
Unsere

Internet-Präsenz
richtet

sich
nach

globalen
Bedürf—

nissen.
Sie

integriert
alle

Währungen
und

Sprachen,
sämtliche

Fahrzeuge
von

BMW/BMW
Motorrad

und
der

ROVER
Gruppe

(ROVER.
Land

Rover.
MG‚

Mini)
sowie

alle
verfüg-

baren
Bankprodukte.

Online
ist

in.
Wir

sind
mehr

als
nur

dabei.



 
Nichts

an
unserem

Internet-Auftritt
ist

Zufall
-

alles
basiert

auf
einem

pragmatischen
Ansatz.

Die
wichtig-

sten
Stichworte:

Online-Banking,
Loyalitätsmarketing,

Prozeßoptimierung
und

neue
Geschäftsfelder.

Darauf
haben

wir
uns

konzentriert
und

ein
entsprechendes

Konzept
entwickelt.

Am
Anfang

unseres
Die

Präsentation
von

Pro-
lnternet-Konzepts

standen
dulden

spielte
dabei

nur
folgende

Fragen:
eine

untergeordnete
Rolle

Vielmehr
ging

es
darum.

"l';
nacher;

wir
Bank-

neue
Märkte

zu
öffnen,

'ie
im

Netz
die

uns
erst

das
Internet

nr‘?
zur

Verfügung
stellt.

Unter
dieser

Prämisse
wurden

'x“raren
wir

unsere
alle

Schritte
systematisch

E21
optimal

zum
definiert

und
vorbereitet.
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Neue
Wege

führen
zum

Ziel.
->

Lx'm
bringen

wir
unsere

Kunden
zum

SiliW
Autohaus?

->
Wie

können
wir

die
Kunden

an
uns

binden?

—>
W

‘lche
Möglichkeiten

u
1.2!

uns
das

Internet.
Prozesse

zu
optimie-

ren.
einen

besseren
Workilow

zu
schaffen

und
eine

interne
Ent-

lastung
zu

erzielen?

 

 

—>
Welche

neuen
inter-

n
lmnnlen

Geschäfts-
u

können
wir

marhlmßen?

 



ren,
Gesc

-

tur
bereiizu

wurden
die

neu
Marketingspezi

’qlw r
am

y'
Häuser

und
Webdosign-

die
technischen

Vorau
«

"n
zu

schaffen
und

die
Filiale

Im
internet

zu
„errichten.“

 



Als
Autobank

ohne
direk-

ten
Kontakt

zum
Kunden

hatten
wir

bisher
einge-

schränkte
Möglichkeiten

zur
Kundenbindung.

Das

‘

‚
"narketing

der
Bank

beschränkte
‚

‚
A

auf
den

Einsatz
weni-

ger
traditioneller

Konzepte
und

Medien:

    

 

 

->
T‘eiefon—Banking
{Telebank

Center).

->
Kundenzeitschrift
{BMW

Magazin).

BMW
Service

Card
(vergleichbar

mit
einem

Schutzbrief),
ab

April
'98

auch
die

BMW
Card

mit
zusätzlicher

Kredit-
kartenfunktion.

Optionszertifikat
(Op-

tion
auf

einen
Anschluß-

vertrag
ohne

erneute
Bonitätsprüfung).

 
.

ings
mit

attraktiven
Antionsangeboten.

Mit
Ausnahme

des
Telefon-

Banking
besteht

bei
all

diesen
Konzepten

eine
große

Distanz
zwischen

Kunde
und

Bank.
Es

gibt
wenig

Möglichkeiten.
den

einzelnen
Kunden

direkt
anzusprechen,

ihn
mit

individuellem
Service

zu
versorgen,

ihn
einfach

und
schnell

zu
informieren

—
ganz

zu
schweigen

vom
interaktiven

Kontakt.

Nähe
statt

Distanz
—

die
entscheidende

Heraus-
forderung.

Herkömmliche
Medien

wurden
und

werden
von

uns
zwar

konsequent
genutzt

—
es

bleibt
jedoch

ein
Manko:

Individuelle
Kundenansprache

und
persönlicher

Service
sind

dabei
kaum

machbar.
Diese

Chance
Iäßt

sich
erst

durch
die

Möglichkeit
zur

Interaktion
erschließen.

l3 



—>
individuelle

informa-
tion

—1eder
kann

selber
entscheiden

und
wählen.

was
er

braucht.

Dazu
kommen

die
noch

spezifischen
Vorteile

des
Mediums:

->
(eine

Hnumiicho
Di-

stan:
2'

schon
Kunde

->
Zwangloser.

unverbind-

 

und
Esnk

<

(lle
Filiale

befindet
LEICh

immer
da.

wo
der

Kunde
gerade

am
Computer

sitzt.

Keine
Beschränkung

der
Öffnungszeiten

-
eine

lnternetbank
ist

sieben
Tage

in
der

Woche
rund

um
die

licher
Besuch

—
es

muß
nicht

automatisch
eine

Aktion
oder

die
Tätigung

eines
Geschäfts

erfol-
gen.

Persönlicher
Service

(eMaiIs)
—

der
Kunde

kann
jederzeit

mit
seiner

Bank
in

Kontakt
treten 

und
bekommt

die
ge-

wünschte
Information

zurück.

Uhr
geöffnet.

Kein
Anstehen.

keine
Wartezeiten

-
jede

Information
ist

sofort
verfügbar,

ohne
daß

der
Kunde

auf
einen

erster
warten

muß.

Mehr
Komfort

kann
man

sich
nicht

wünschen.

l

->
Anonymitat

—
der

Kunde
at

unbekannt
_‚iiianfe

er
wünscht

  

Mit
unserer„Internet-Filiale“

stehen
uns

mit
einem

Schlag
alle

Möglichkeiten
offen,

die
auch

eine
klassische

Bankfiliale
hat:

Besuch
durch

den
Kunden,

persönliche
Beratung

und
die

Tätigung
von

Bankgeschäften.
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Wer
im

Internet
unterwegs

ist,
möchte

auf
kür-

zestem
Weg

sein
Ziel

erreichen.
Diesem

Wunsch
kommen

wir
konsequent

entgegen:
Unsere

Web-
site

ist
so

strukturiert,
daß

Orientierung,
Information

und
Betreuung

auf
einfachste

Weise
möglich

ist.
Das

neue
Wort

dafür
heißt

„Service
Interaktiv“.

Benutzerführung
ist

dabei
*iv

und
kundenorientiert.

Auf
Uheriaden

mit
Spielereien.

opti—
nen

Gimmicks
und

ein
Über-

Lebo‘i
an

Informationen
wurde

Die
vielfältigen

neuen
Möglich-

keiten
des

Internet
haben

auch
zu

einem
neuen

Verbraucherbewußt-
sein

geführt.
Entscheidendes

Merkmal
des

neuen
Kundentyps:

Statt
auf

Informationen
zu

warten,
t

verzichtet.
Die

Site
Ist

nüch—
recherchiert

er
selbst

auf
seinen

kurz,
informativ

und
ganz

auf
gewählten

Websites
—

solange,
bis

ie-si
te

Orientierung
ausgerichtet

—
er

hat,
was

er
w

Um
ihm

das
so

inhal'i
statt

Verpackung.
einfach

wie
möglich

zu
machen,

hat
die

BMW
Bank

eine
neue

Form
Alles

in
einem

—
ohne

Verzetteln.
der

Dienstleistung
entwickelt:

.
diesem

Service
differenziert

l
h

die
BMW

Bank
nicht

nur
von

anderen
Banken

-—
sie

bietet
auch

als
Autobank

einen
einzigartigen

Nutzen:
Von

der
Auswahl

des
Fahr-

zeugs
über

die
individuelle

Kalku-
iation.

die
Wahl

der
Versicherung

und
des

BMW
Händlers

bis
hin

zur
Bonitätsprüfung

vollzieht
sich

der
gesamte

Ablauf
innerhalb

einer
Anwendung

Der
Kunde

muß
in

v.
ner

Phase
seinen

Rechner
ver—

iassen.
Er

finde:
Antworten

auf
alle

Ziegen:
au‘

wendige
Recherchen

t
‚gniigenheit

an.

        

 

  

 

 VI

Service
lntera

ktiv.

 

 
 

     

W
ir

bringen
unsere

Kunden
auf

die
Uberholspur.

 



Shopping
Safe

—
Einkaufsberater

und
elektronisches

Schließfach,
Das

zentrale
Modul

unserer
Inter-

net-Website:
Der

Shopping
Safe

fungiert
als

persönliches
Schließ-

fach
für

die
sichere

Verwahrung
aller

Finanzprodukte,
die

beim
„Shopping“

in
der

BMW
Bank

ab-
gerufen

werden.
Er

ist
ein

Daten—
Speicher

und
kann

durch
Eingabe

eines
Kennworts

jederzeit
wieder

abgerufen
werden.

Dabei
behalten

die
Kalkulationen

ihre
Dynamik

und
lassen

sich
jederzeit

ändern.

Kunden-Service-Center
-

der
persönliche

Draht
zur

BMW
Bank.

Wer
noch

besser
informiert

sein
will,

abonniert
unseren

eMaiI-
Service.

Dann
wird

der
Interessent

mit
Nachrichten

rund
um

die
BMW

Bank
und

ihre
Produkte

be-
stens

versorgt.
Nahezu

alles
ist

machbar
-

von
der

Anforderung
von

Printmedien
über

die
elektro—

nische
Info-Post

zu
ausgewählten

Themen
bis

zur
Eingabe

offener
Fragen.

Das
Abonnement

ist
kostenlos

und
wird

vom
Kunden-

Service-Center
der

BMW
Bank

bearbeitet.

FAQ-Mail
—

direkte
Antwort

auf
per-

sönliche
Fragen.

Spezielle
Anfra-

gen
können

per
Mail

an
die

BMW
Bank

geschickt
werden.

Sie
wer-

den
vom

Service-Center
beantwor-

tet
und

erreichen
den

Kunden
via

eMail.

Downloads
-

Formulare
aus

dem
Computer.

Den
Wunsch

nach
detaillierten

Infos
erfüllt

die
BMW

Bank,
indem

sie
Downloads

der
jeweiligen

Verträge
zur

Verfügung
stellt.

So
kann

der
Kunde

zum
Beispiel

einen
Antrag

zur
Konto—

eröffnung
online

ausfüllen,
aus-

drucken
und

das
Konto

per
Fax

beantragen.

BMW
Händlerbenachrichtigung

-
der

bequeme
Kontakt.

Auf
Wunsch

benachrichtigen
wir

das
vom

Inter-
essenten

gewählte
Autohaus

über
Fahrzeugauswahl,

Kalkulation
und

positive
Bonitätsentscheidung.

So
bekommt

Service
eine

neue
Dimension.

„Service
Interaktiv“

faßt
das

Konzept
der

Kundenbindung
auf

der
Website

der
BMW

Bank
zusammen.

Die
einzelnen

Features
bilden

ein
Betreuungszentrum,

das
allen

Wünschen
und

Anforderungen
gerecht

wird.

19
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Shopping

Safe
—

Einkaufsberater
und

elektronisches
Schließfach.

r

-

'
.‘flodu!

unserer
interw

’en;
L_.

Der
Shopping

Safe
als

personliches
Schließv

r
die

Sichere
Verwahrung

tInanzbrodukte.
die

beim
pning“

ll'1
der

BMW
Bank

ab-
gerufen

werden.
Er

ist
ein

Daten-
13,.

eher
und

kann
durch

Eingabe
eines

Kennworts
jederzeit

wieder
angerufen

werden.
Dabei

behalten
die

Kalkulationen
ihre

Dynamik
und

lassen
sich

jederzeit
andern.

      

Kunden-Service-Center
-

der
persönliche

Draht
zur

BMW
Bank.

iier
noch

besser
informiert

sein
‚abonniert

unseren
eMail-

Serwce.
Dann

wird
der

Interessent
Nachrichten

rund
um

die
W

Bank
und

Ihre
Produkte

be-
„ie

s
versorgt.

Nahezu
alles

ist
nachbar

-

von
der

Anforderung
1.”)?

Printmedien
über

die
elektro-

""79
Info-Post

zu
ausgewählten

Dramen
bis

zur
Eingabe

offener
.Das

Abonnement
ist

mos
und

Wll‘d
vom

Kunden—
Center

der
BMW

Bank
LF

TICliPI

  
 

    

  
 

„Kfz/Hit“

„Service
Interaktiv“

faßt
das

Konzept
der

Kundenbindung
auf

der
Website

zusammen.
Die

einzelnen
Features

bilden
ein

Betreuungszentrum,

FAQ-Mail
—

direkte
Antwort

auf
per-

sönliche
Fragen.

Spezielle
Anfra-

gen
k0nnen

per
Mail

an
die

BMW
Bank

geschickt
werden.

Sie
wer-

den
vom

SerVice—Center
beantwor-

tet
und

erreichen
den

Kunden
via

eMaili

Downloads
-

Formulare
aus

dem
Computer.

Den
Wunsch

nach
detaillierten

Infos
erfüllt

die
BMW

Bank.
indem

Sle
Downloads

der
jewei

Igen
Verträge

zur
Verfügung

stellt.
So

kann
der

Kunde
zum

Beispiel
einen

Antrag
zur

Konto-
eröffnung

online
ausfüllen,

aus-
drucken

und
das

Konto
per

Fax
beantragen.

BMW
Händlerbenachrichtigung

-
der

bequeme
Kontakt.

Auf
Wunsch

benachrichtigen
wir

das
vom

Inter-
essenten

gewählte
Autohaus

über
Fahrzeugauswahl,

Kalkulation
und

positive
Bonitätsentscheidung.

So
bekommt

Service
eine

neue
Dimension.

und
Anforderungen

gerecht
wird.

das
allen

Wünschen

der
BMW

Bank
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Mit
dem

Shopping
Safe

hat
die

BMW
Bank

das
Thema

Finanzdienstleistungen
neu

definiert.
Sämtliche

Pro-
dukte

und
Services

lassen
sich

hier
zentral

auswählen,
kalkulieren,

vergleichen
und

speichern
—

ohne
Umweg,

ohne
zeitliche

Beschränkung.
Nur

das
Erlebnis

BMW
überlassen

wir
nicht

dem
Bildschirm:

Die
Probefahrt

macht
der

Kunde
natürlich

selbst. 
zroauktinformationen

und
lt;

tkulationen
sind

heute
l-e

i
Bankauitritten

im
inter—

net
nichts

Außergewöhn-
liches.

Die
BMW

Bank
bietet

ihren
Kunden,

inter-
essenten

und
Händlern

wesentlich
mehr—

nämlich
b

die
Möglichkeit,

den
ge-

samten
Prozeß

von
der

Fahrzeugauswahl
über

die
Finanzierung

bis
zur

Boni»
tätsprütung

im
lnternet

durchzuführen.
Fahrzeuge.

BanltprodukteVersiche-
rungen

und
Geldanlagen

können
in

den
elektro-

nischen
„Shopping

Safe“
gelegt,

gegenseitig
ver-

glichen.
wieder

herausge-
nommen

und
beliebig

verändert
werden.

Wird
derjeweilige

lnhalt
gespei-

chert,
ist

er
noch

Monate
später

verfügbar.

Diese
Funktion

ermöglicht
es

dem
Kunden,

frühere
Berechnungen

direkt
mit

aktuellen
Konditionen

und
Preisen

zu
vergleichen.

So
kann

er
Trends

erkennen.
gewinnt

mehr
Transparenz

und
kann

sich
besser

ent-
scheiden.

Auf
Wunsch

wird
das

zuständige
Autohaus

ermittelt
und

via
eMail

über
den

aktuellen
Inhalt

des
Shopping

Safes
und/

oder
das

positive
Ergebnis

der
Bonitätsprüfung

Credit
Check)

informiert.

Mittels
„Credit

Check"
sma

sogar
Kredttanfragen

be-
quem

am
Computer

mögw
lich.

Vorteil:
Der

Interes-
sent

bekommt
unsere

Ant—
wort

per
eMail,

er
braucht

also
seine

finanznelien
Verhältnisse

nicht
mehr

im
Autohaus

ofienzulegen.
Führt

die
Bonitätsprüfung

zu
einem

positiven
Ergeb-

nis,
muß

nur
noch

der
Gang

zum
BMW

Partner
„real“

erledigt
werden

Wir
öffnen

die
Tür.

der
Kunde

hat
den

Schlüssel.
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als

je
zuvor

bei
"einer

Autobank:    

Sehen,
was

es
gibf.

Entscheiden,

ntscheiden.chen.
was

er
will.

Machen,
was

ihn

 
weiterbringt.

Jede
Möglichkeit

steht
offen

-
rund

um
die

Uhr
und

'ohne
die

geringste
Verpflichtung.
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Schon
die

Homepage
um!

L
nr

umrissen
die

Schwm

-

punkte
derAnwendun

'
Der

große
und

vlelfl
Bereich

„Finanzdlen
4

stungen“
präsent!

r.
‘

hier
als

Shopplng
M

1
verschiedenen

Ze

->
Flnancoalle

Flnan

Safe
und

dem
Credit

Check.
i 



 

 

  

 

 
  

    
Das

alles
bedeutet

vielfältige
Möglichkeiten

für
den

Anwender.
Ein

typischer
Ablauf

könnte
zum

Beispiel
so

aussehen.



Viele
BMW

Händler
finanzieren

ihre
gesamte

Flotte
an

Vorführ-
und

Verkaufsfahrzeugen
über

die
BMW

Bank.
Jeder

Händler
von

BMW
und

ROVER
Automobilen

sowie
BMW

Motorrädern
ist

also
genauso

als
bestehender

oder
potentieller

Kunde
zu

betrachten.
Interne

Untersuchungen
haben

bestätigt,
daß

eine
hohe

Nach-
frage

nach
speziellen

Händler-
anwendungen,

Datenbank-Zugän-
gen

und
Online-Kontoführung

besteht.

Für
den

Einsatz
von

lnternet/
Extranet-Technologien

im
Händler-

netz
gibt

es
viele

gute
Gründe:

->
Schnelle

Verfügbarkeit
—>

Geringe
Anschlußkosten

->
Geringe

Unterhaltskosten

—>
Geringe

Wartungskosten

—>
Client-Server—Technologie

—>
Zentrale

Applikation
—>

Zentrale
Datenpflege

Durch
die

Einbindung
der

Händler
in

das
lnternet/Extranet-Angebot

der
BMW

Bank
—

verbunden
mit

speziellen
Applikationen

—
verviel—

faeht
sich

der
Nutzen

des
Medi-

ums:
Für

den
BMW

Händler
ist

es
ein

Instrument
zur

Bindung
des

eigenen
Kundenstamms,

und
zu-

gleich
dient

es
der

Kundenbindung
zwischen

der
BMW

Bank
und

den
Händlern.

Denn:

->
Je

individueller
und

intensiver
ein

Händler
seinen

Kunden
betreuen

kann,
desto

lieber
wird

sich
der

Kunde
für

ihn
als

Partner
entscheiden,

->
Je

komfortabler
sich

Geschäfte
zwischen

Autohaus
und

BMW
Bank

abschließen
lassen,

desto
mehr

Händler
werden

die
BMW

Bank
als

Finanzierungs-
und

Leasingpartner
wählen

Eine
Verbindung,

die
allen

Beteiligten
nutzt.

Neben
den

BMW
Kunden

betreut
die

BMW
Bank

auch
die

fast
900

BMW
Autohäuser

via
Internet.

Sie
ist

damit
einer

der
Pioniere

beim
Einsatz

von
Business-to-Business-Anwendungen

in
diesem

Medium.

  



Die
Sicherheit

von
Applikation

und
Architektur

unsererWebsite
wird

den
höchsten

Anforderungen
gerecht

->
A";

chherungswurdige
Daten

s
nd

alle
Angeben

klassnhznert,
die

der
Kunde

gemacht
hat

-
insbesondere

personenbe-
zogene

Daten
und

Selbstaus-
kunft.

->
Es

bestem
keine

Verbindung
von

derWebsue
zu

den
inter-

nen
Konten

der
BMW

Bank.

"F
Ein

Zertifikai
u?

dem
BMW

Bank-Servßz
x

.
n

die
Proto-

kolle
HTTPS

SQL
3.0

Sichern
die

J.
vng.

So
können

Mr
cnen

der
Kunden

am
u-

.
„ma-

gungsweg
n:

abgehen
‚-.'r

 

     

 

->
Der

VVQU'IPYVPI
mi‘l'JC-VG

FA:

 

   

Safety
first.

ie
immer

bei
BM

 

u
l1!"

Einm'ich'rmruucnu
wmdr'n

lutr
‚

ll‘lL‘lI
vor

dem
‘Jl

Z‘l)‘/r"vl}v
abgefangen:

dazu
kumm

'„orqlxihigo
Sicher-

hr«tumußimlunen
.iul

dem
Survur

unlbtl.

 
 

—>
Wir

vr‘rwenden
kmno

Cookies,

DieTechnik
im

Überblick

->
Architektur

                                       

Die
imulnmcnlation

beruht
JUSSChlleßlICh

auf
COM/

D»COM-Komponenten.

 

Security
Microsoft-Produkte

unter-
stützen

eine
bis

zu
128-bit—

Versehlüsselungstecnnologie.

 

[(CIH
Code

Wird
auf

dem
Client

ausgeführt.
keine

sensiblen
'

Daten
ungewollt

an
den

Client

‚

übertragen

Internet-Information
Server!

Site
Server/Commerce

Server;
*

Weltweit
eingesetztes

'
’

‚
3mcrosofl-Standardprodukt.

_

ASP—Programmierung
‚

Scnnelle
und

flexiblere
50%?

'

'
n

berVeränderungen;
1

*

Ä

 

Kein
Download

vonApplQfiglf
notwendig,

um
dynamlsqhong‘

Kontaki
zu

erzeugen.
'*

Übertragung
einer

geil“.
Menge

von
Daten

zu
Browser.

„n'l
‚n.

 



 

 
    

 

 

Händlerkalkulator.
Jeder

Betrieb
innerhalb

der
BMW

und
ROVER

Handelsorganisation
kann

seine
Preise

individuell
ge—

stalten.
Jeder

ist
für

seinen
Erfolg

im
Wettbewerb

auch
selbst

verant-
wortlich.

Der
Händlerkalkulator

hilft
dabei:

Erist
ein

leistungsfähi-
ges

Sales
Support

Tool,
das

dem
Händler

rund
um

das
Kundenge-

spräch
alle

M
A

‚thl.
iten

zurindi-
viduellen

Kalku
‘

 

     

Rückwärtskal
Bisher

gab
es

keine
Mög‘

h
'‚anhand

einer
vorgegebenen

Leasing—lFinanzie-
rungsrate

eine
Liste

finanzierbarer
Fahrzeuge

zu
erstellen.

Die
Rück—

wärtskalkulation
eröffnet

diesen
Weg.

Damit
stellt

sie
einen

zusätz—
lichen

Nutzen
und

Wettbewerbs-
vorteil

dar-
sowohl

beim
Einsatz

im
Autohaus

als
auch

direkt
beim

Kunden.

Credit
Check.

Der
Händler

hat
die

Möglichkeit,
für

seinen
Kunden

noch
während

des
Verkaufsgesprächs

eine
Boni-

tätsprüfung
im

Internet
durchzu-

führen.
Das

Ergebnis
liegt

15
Minu-

ten
nach

Eingabe
der

Daten
auf

dem
Tisch.

So
können

Kaufverträge
auf

Kreditbasis
schnell

und
un-

bürokratisch
abgeschlossen

wer—
den.

Boni
'kationssystem.

Die
Händlerbonifikation

ist
eine

Prämie,
die

der
Händler

von
der

BMW
Bank

erhält.
über

Grafiken
im

Internet
kann

sich
der

Händler
jederzeit

über
seinen

aktuellen
Bonifikationsstatus

und
seinen

Kontostand
informieren.

LeaKom/FiKom.
Dieses

Modul
gibt

Auskunft
über

sämtliehe
laufenden

Leasing-
und

Finanzierungsverträge
eines

Händlers
-

einschließlich
multipler

Filter-
und

Suchoptionen.

Interessenten-Datenbank.
Jeder

Besucher
der

virtuellen
BMW

Bank
wird,

sofern
er

dies
wünscht.

in
einer

zentralen
Daten—

bank
gespeichert.

Die
BMW

Händ-
ler

können
aus

dieser
Datenbank

wertvolle
Informationen

über
inter—

essenten
aus

ihrem
jeweiligen

Verkaufsgebiet
ziehen

—
wie

zum
Beispiel

Daten
für

Mal
Ing-

und
Werbeaktionen.

in
der

speziellen
Händlerversion

ihres
intei’net/Exrraniet-Auftritts

bietet
die

8&le
Bank

den
Autohäusern

zusätzliche
Features

an:

Interim-Service.
Bestehende

Kunden
der

BMW
Bank

erhalten
Mietwagen

zu
gün-

stigen
Konditionen

-
etwa

zur
Uberbrückung

bei
Unf

en,
für

Geschäftstermine
oder

ähnliches.
Bisher

wurden
Interimfahrzeuge

von
den

Händlern
telefonisch

bei
der

BMW
Bank

reserviert.
Dies

ist
nun

auch
über

das
Internet

möglich.

 

Updates.
Viele

BMW
Händler

verfügen
über

verkaufsfördernde
Standard-

Software.
Bisher

wurden
Updates

der
Kond

ionen
kostenintensiv

per
Diskette

von
der

BMW
Bank

an
die

Autohäuser
verschickt.

Diese
Updates

stehen
nun

im
lnternet

zum
Download

zur
Ver-

fügung.

Händlerfinanzierung.
In

der
nächsten

Version
der

Inter-
net-Händlerapplikation

wird
auch

die
Online-Kontoführung

der
Händlerkonten

möglich
sein.
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ausggyläh

durchggfü

Kalkulationen_
ge

davon
Finanzierungen

mmn
Luasmg

herungen

 



Zu
den

Hauptzielen
beim

Internet-Auftritt
der

BMW
Bank

gehören
die

Optimierung
von

Prozessen
und

Prozeßketten,
die

Steigerung
des

Workflow
und

das
Erreichen

einer
internen

Entlastung.
Das

Kosten-
Nutzen

Verhältnis
der

Anwendung
bemißt

sich
des-

halb
nicht

nur
am

erzielten
Neugeschäft,

sondern
auch

an
der

internen
Verbesserung.

herkömmliche
Bank

 

internet—Banking

 
Die

Entwicklung
derWeb-

alte
verursachte

sieben-
stellige

Kosten
sovwe

ein
lnvest

im
fünfstelligen

Bereich.
Angesichts

der
Tatsache,

daß
die

BMW
Bank

damit
faktisch

das
.

algeschäft
realisiert

hat‘
Sind

diese
Kosten

äußerst
gering:

Sie
betragen

etwa
ein

Tausendstel
dessen,

was
die

Einrichtung
realer

Anlaufstellen
in

deutschen
Großstädten

erfordert
hät-

te.
Vergleicht

man
schließ-

lich
die

Betriebskosten
der

lnternet-Anwendung
mit

denen
echter

Bankfilia—
Ien.

tritt
der

Unterschied
noch

deutlicher
zutage:

 Kosten
für

eine
Transaktion:

DM
1.60

DM
0,50

DM
0.40

DM
0,20

Fazit:
Das

Internet
hat

der
BMW

Bank
nicht

nur
die

kostengünstige
Erweite-

rung
ihres

Geschäfts,
son-

dern
auch

die
Automati-

sierung
und

Optimierung
vieler

Geschäftsprozesse
ermöglicht.

Darüber
hinaus

konnte
durch

die
Web-

Präsenz
die

interne
Bera-

tungsleistung
(2.8.

im
Kunden—Service—Center)
reduziert

werden.
insge-

samt
beträgt

die
erzielte

Kostenersparnis
bis

zu
40%

im
Vergleich

zu
den

Ausgaben
einer

herkömm-
lichen

Bank
—

und
das

bei
einem

extrem
erweiterten

Wirkungsgrad.

Lohnender
kann

eine
Investition

nicht
sein.
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