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E2E startet auf dem deutschen Markt

Kleiner Integrationsspezialist
mit groflem Selbsthewusstsein

Die Baseler Firma E2E bezeichnet ihre Kerntechnologie als »Quantensprung in
der Integration«. Nun wollen die Schweizer ihr noch junges Produktgeschéft nach
Deutschland exportieren und suchen dazu Partner.

michael.hase@crn.de

Das Versprechen klingt unglaub-
lich: Beliebige Software-Systeme
sollen sich verkniipfen lassen, oh-
ne eine einzige Zeile Code zu pro-
grammieren. An Skepsis ist Chris
Henn, Vicepresident Business De-
velopment beim Baseler Integra-
tionsspezialisten E2E, gewohnt.
Kein Wunder: »Weltweit sind wir
bislang die einzigen, die das kén-
nen.«

Derzeit werben Henn und sein
Kollege Michael Drescher, Vice-
president Sales Central Europe,
um Vertrauen in ihre Technologie
- zundchst aber nicht bei poten-
ziellen Anwendern, sondern bei
Systemintegratoren. >sWir haben
uns bewusst dafiir entschieden,
unser Produkt von Anfang an aus-
schlieBlich indirekt zu vertrei-
beng, erliutert Drescher. »Auch
wenn es dann etwas linger dau-
ert, bis wir in Deutschland ers-

te Kundenreferenzen vorweisen
koénnen.«

Folglich steht aktuell die Part-
nersuche ganz oben auf der Agen-
da. Acht bis zwolf Reseller méchte
Drescher bis zum Jahresende fin-
den. Auf dem heimischen Markt
sind die Baseler schon ein Stiick
weiter. Fiinf Systemintegratoren
haben seit dem vergangenen
Herbst Partnervertrige unter-
schrieben. Auf zweifelnde Fragen
stie3 das Unternehmen freilich
auch hier, wie etwa Urs Bucher,
Sales-Manager beim E2E-Partner
Namics, einrdumt.

Allerdings habe sich seine Skep-
sis bald gelegt, berichtet Bucher.
»Die Technologie wurde von Profis
entwickelt, die schon lange im Ge-
schift sind.« Der Sankt Gallener
Multimedia- und IT-Dienstleister,
der auch Biiros in Hamburg und
Frankfurt unterhalt, steht in Pro-
jekten hiufig vor der Anforde-
rung, ERP-Systeme ans Front-End
anzubinden. Mit Hilfe der E2E-Lo-
sung lasse sich der dafiir erforder-
liche Aufwand reduzieren, erwar-
tet der Namics-Manager.

In der Schweiz kommt E2E zu-
gute, dass die Vorstinde Serge
Gansner und Alex Biich dort keine
Unbekannten sind. Beide sammel-

»Auch mit unserem
Produkt wird Integration
nicht zu einer trivialen
Angelegenheit.«

Chris Henn, Vicepresident Business
Development bei E2E

ten langjihrige Erfahrungen als
IT-Manager beim Schweizerischen
Bankverein (SBV), ehe sie 1996
die Firma E2E als Dienstleister
griindeten. Der arbeitete zundchst
nur fiir den SBV und nach der Fu-
sion fiir die UBS. In einem Projekt
bei der Grofbank entstand
schlieRlich die Technologie, die
das Unternehmen jetzt als »E2E
Bridge« vermarktet. Fiir die 230
Schweizer UBS-Filialen implemen-
tierte der Service-Anbieter in dem
Vorzeigeprojekt ein CRM-System.

Da sie ihre Technologie selbst-
bewusst fiir »einen Quanten-
sprung in der Integration« halten,
entschieden Gansner und Biich
vor gut einem Jahr, ihr Geschifts-
modell zu drehen und kiinftig als
Produktanbieter aufzutreten. Sie
verkauften ihre Service-Einheit,
lieRen die E2E Bridge durch SAP
und Microsoft zertifizieren und
stiegen im Herbst in den indirek-
ten Vertrieb ein.

Fiir den Channel-Ausbau steht
den Baselern zusitzliches Kapital
zur Verfligung. Die BV Group Pri-
vate Equity beteiligte sich Anfang
April mit fiinf Millionen Franken
(3,2 Millionen Euro) an dem 30-
Mann-Unternehmen. Mag die an-
gestrebte Zahl von acht bis zwolf
Partnern bis Jahresende fiir den
deutschen Markt bescheiden an-
muten, so klingen die Pline fiir

das Folgejahr weitaus ehrgeiziger.
Nach Einschédtzung von Business-
Development-Manager Henn kénn-
ten Ende 2007 bereits 60 bis 80
Unternehmen auf der Partnerliste
stehen. Die »E2E Bridge« basiert
auf der Unified Modelling Lan-
guage (UML). Dem Hersteller zu-
folge erlaubt das Produkt, Inte-
grationsvorhaben grafisch zu mo-
dellieren und einzelne Prozesse
zu automatisieren. Dadurch soll
sich die Umsetzungsphase um ein
Vielfaches verkiirzen im Vergleich
zu Projekten, die auf Basis eta-
blierter Integrationsplattformen
realisiert werden.

Zweifellos
Schweizer mit ihrem Produkt ei-
nen dynamischen Markt. Nach
Prognose von Pierre Audoin Con-
sultants (PAC) werden sich die
Umsitze mit Integrations-Tools
von etwa 125 Millionen Euro
(2005) in Deutschland bis 2009 auf
240 Millionen Euro erhéhen, die
Projektumsatze sogar von knapp
300 Millionen auf mehr als 550
Millionen Euro. Allein in diesem
Jahr erwarten die PAC-Analysten
ein Wachstum des Integrations-
markts von 18 Prozent.

Fiir die E2E Bridge rechnet sich
Henn auch deshalb groRe Chan-
cen aus, weil Integration »in vie-
len Unternehmen ein Leidensthe-
ma ist«. Jedes zweite Projekt daue-
re doppelt so lange, wie urspriing-
lich geplant, werde doppelt so
teuer, oder erreiche am Ende nur
die Hilfte der angestrebten Funk-
tionalitat. Insofern bedeutet es
nach den Worten des Managers
schon einen Wettbewerbsvorteil,
wenn Systemintegratoren ihre
Projekte nach Plan zu Ende brin-
gen. »Auch mit unserem Produkt
wird Integration nicht zu einer
trivialen Angelegenheite, schriankt
Henn ein. Aber das Tool entlaste
den Dienstleister von dem Teil sei-
ner Arbeit, der am unrentabelsten
sei, der Individualprogrammie-
rung. Dadurch bleibe mehr Zeit
fiir die Hauptaufgabe eines Pro-
jekts, ndmlich das Design der Ge-
samtarchitektur zu entwerfen, in
die die einzelnen Systemkompo-
nenten eingebunden werden.r
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