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tenpunkte wie die eigenen Kunden ha-
ben. Es handelt sich um den perfekten 
Weg, um zielgenaue Kontakte in Regi-
onen zu generieren, in denen ein Un-
ternehmen noch gar nicht präsent ist. 

Diese Menschen sind ziemlich sicher 
die zukünftigen Kunden. Sie wissen es 
nur noch nicht.

Aus Nutzern werden Käufer

Bis jetzt hat sich Zuckerberg darauf 
konzentriert, die Nutzer zu profi lie-
ren und diesen Datenschatz an Wer-

betreibende zu ver-
kaufen. Die eigent-
liche Revolution 
steht nun aber be-
vor: Facebook und 
Instagram bereiten 
sich auf den Eintritt 
in den Handel vor. 
Instagram und Fa-
cebook haben be-
reits eine Shop-
Funktion einge-
führt, eine Art vir-

tuelles Schaufenster, in dem Produkte 
präsentiert werden können. Klickt der 
Nutzer darauf, gelangt er zum Online-
Shop des Händlers. Die nächste Stufe,
Instagram Checkout, ist im März 2019 in 
den USA eingeführt worden, zunächst 
nur für eine Gruppe von knapp 20 aus-
gewählten Topmarken, darunter Adi-
das, Kylie Cosmetics, Warby Parker, 
Nike oder Zara. Der Kauf kann nun 
direkt auf Instagram abgeschlossen 
werden, der Kunde verlässt das Sozi-
ale Netzwerk nicht mehr. Und Insta-
gram verdient an jeder Transaktion.

Instagram katapultiert sich damit 
zur Marketplace-Seite. Amazon hat 25 
Jahre gebraucht, um die heutige gigan-
tische Marktposition zu erreichen. Von 
den Brosamen, die Amazon übrig lässt, 
leben ein paar Dutzend große Händler 
und viele kleine Onlineshops. Die aber 
sind mit stetig steigenden Kundenan-
forderungen und einem schwierigeren 
Marktumfeld konfrontiert. Schrump-
fende Sichtbarkeit, steigende Investi-
tionen in Technik und SEO und der 
Kampf um die Margen setzen ihnen 
zu. Der Kostentreiber namens Retou-

ren-Abwicklung kann einem Händler 
dann den letzten Atem nehmen.

Die Sozialen Netzwerke sind da im 
Vorteil: Sie müssen nicht um Sichtbar-
keit kämpfen, sie haben den Tra�  c und 
die Aufmerksamkeit der Nutzer täg-
lich gesichert. Die Technik haben sie 
sowieso. Und die Margen im Kernge-
schäft Werbung sind optimiert – Wer-
beeinblendungen werden stets an den 
Meistbietenden verkauft. Genau aus 
diesen Stärken heraus können die So-
cials den Handel als lukratives Diver-
sifi zierungsfeld ö� nen.

Vom Kleinanzeiger 
zur eigenen Währung

Facebook Marketplace, das im Oktober 
2016 an den Start ging, wird bereits 
von über 800 Millionen Nutzern in 70 
Ländern verwendet. Im Mai 2019 folg-
te die Möglichkeit – zunächst nur für 
die USA –, die gekauften Produkte di-
rekt auf Facebook zu zahlen. Der eige-
ne PayPal-Account oder die Kreditkar-
tennummer müssen nur einmal bei 
Facebook hinterlegt werden. Der Ko-
loss ebay, seit 24 Jahren im Geschäft 
mit privaten und gewerblichen Verkäu-
fen, schaut nervös zu. 

WhatsApp Payment reiht sich in diese 
Strategie ein. Zunächst in Indien erson-
nen, um die dortige Digitalisierungs-
agenda zu unterstützen, hat das Un-
ternehmen eng mit Banken, der Re-
gierung sowie Zahlungsdienstleistern 
zusammenarbeitet. Mit dieser Zah-
lungsschnittstelle können sich Nut-
zer nun untereinander Geld schicken 
oder Rechnungen bei Unternehmen be-
zahlen. Mit über 210 Millionen aktiven 
Nutzern ist Indien der größte regiona-
le WhatsApp-Markt, und seit Einfüh-
rung der Zahlungsfunktion werden Mil-
lionen Transaktionen pro Monat abge-
wickelt. Der Mutterkonzern Facebook 
plant nun, den Dienst global auszurol-
len und London als zentrale Anlauf-
stelle für die Entwicklung der weltwei-

ten WhatsApp Mobile Payment-Funktion 
zu nutzen. 

Auch Facebook wartet nicht ab und 
hat eine neue globale Währung erfun-
den: das digitale Zahlungsmittel na-
mens Libra basiert zwar auf der von 
Bitcoin eingeführten Blockchain-Tech-
nologie, soll aber von dessen Fehlern 
gelernt haben. Auch sollen die heute 
bei Digitalwährungen üblichen Kurs-
schwankungen ausgeschlossen werden. 
Zum Start plant Facebook, das Digital-
geld nur für Überweisungen in Aus-
landswährungen zu nutzen, um sich 
damit erst mal nur als Konkurrenz für 
Dienste wie Western Union oder Mo-
neygram darzustellen, die von hohen 
Gebühren für solche Auslandsüberwei-
sungen leben. Die Vision des Unterneh-
mens ist es aber, Libra zu einem voll-
wertigen Zahlungsmittel zu machen.

Shoppen als soziales Erlebnis

Analysten bestätigen das Potenzial des 
Handels in den Sozialen Netzwerken. 
Der Einkauf wird einfacher: Die Nut-

zer müssen nur noch einmal ihre Zah-
lungsdaten hinterlegen und fi nden für 
jeden Einkauf das bekannte User-Inter-
face und dieselbe Shop-Funktionalität 
wieder. Der Einkauf wird aber auch zum 
Gemeinschaftserlebnis: in einer Welt, 
in der Content für die eigenen Followers
produziert werden muss, kann aus ei-
nem Einkauf auch ein mit den eigenen 
Freunden geteilter Augenblick werden.

Dieses Szenario ist in Asien bereits Re-
alität. WeChat, 2011 als Messenger-App 
des chinesischen Tencent-Konzerns lan-
ciert, ist aus dem täglichen Leben von 
über einer Milliarde Nutzer nicht mehr 
wegzudenken. Der gesamte Tagesablauf 
kann durch die App organisiert und be-
gleitet werden. Private Kommunikati-
on, Einkäufe, Bankgeschäfte, das Bu-
chen von Urlaub und Flugtickets, das 
Mieten von Fahrzeugen, Gesundheits-
leistungen und vieles mehr lassen sich 
über die App abwickeln. Sogar das staat-
liche social scoring, die individuelle Score-
card für jeden der 1,4 Milliarden Chine-
sen, ist in der App integriert.

Chancen und Risiken

Noch zielen die Socials im E-Commer-
ce auf die Markenhersteller. Diese kön-
nen ihre hochwertigen Artikel einer 
exakt profi lierten und vernetzten Kun-
dengruppe anbieten und zunächst nur 
gewinnen. Die Gefahr entsteht für sie 
durch das Abhängigkeitsverhältnis zu 
diesen Diensten. Die reinen Händler 

– selbst die großen 
wie beispielsweise 
Asos, Zalando, Yoox 
oder Boohoo – wer-
den in den Social 
Networks neue und 
gefährliche Mitbe-
werber erhalten.

Ungewissheit 
herrscht, wie so 
oft, beim Nutzerzu-
spruch. Man weiß 
nie, wie lange die 

Menschen einem Netzwerk die Treue 
halten, wenn es sein Konzept verändert. 
Hinter Facebook, Instagram oder Snap-
chat lauern heute schon neue Netzwer-
ke auf den richtigen Zeitpunkt.

Christoph Moar

DER AUTOR ist Senior Partner des IT-
Unternehmens alpin mit Sitz in Bozen.
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Gut begleitet in die Cloud 
PR-INFO – Die Angebote von EOS Solutions basieren auf der Microsoft-Plattform 
Azure, einer stets wachsenden Sammlung von integrierten Diensten für Datenanalyse, 
Archivierung, Apps und Netzwerke. Damit Sie noch schneller, e�  zienter und 
kostenbewusster arbeiten können. 

Bozen – Der Cloud-Ansatz fußt auf ei-
nem Paradigmenwechsel: Nicht ein 
physisches oder immaterielles Produkt 
wird erworben, sondern eine Dienstleis-
tung bezahlt. Wie alle Dienste, die wir 
tagtäglich nutzen (Strom, Gas, Telefon), 
werden auch Clouddienste nach einem 
bedarfsorientierten Pay-per-Use-Nut-
zungsmodell abgerechnet, das eine ge-
naue Überwachung der Kosten ermög-
licht. EOS Solutions empfi ehlt ein jähr-
liches Budget in Abstimmung mit den 
Unternehmenszielen festzulegen. Wer-
den die Kosten der Cloud nicht über-
wacht und ihr Umfang nicht richtig 
quantifi ziert, können die Kosten leicht 
außer Kontrolle geraten. Um also nicht 
mehr Leistungen zu beziehen, als man 
braucht, müssen die Clouddienste zu-
nächst analysiert und dann richtig di-
mensioniert werden. 

Bester Kompromiss zwischen 
Kosten und Nutzen

EOS erstellt eine erste Analyse, um die 
Anzahl der Anwender, die räumliche 
und geografi sche Festlegung der Nut-
zungsrechte und die Art und Anzahl 
der Anwendungen abzustecken. Es ist 
sehr wichtig, dass man sich über den 
Umfang aller Transaktionen bewusst 
ist, um die Kosten für Datentransfer 
und monatliche Gebühr richtig einord-
nen zu können. Für die von EOS Solu-
tions bereitgestellten Unternehmens-
lösungen ist gerade dieser Aspekt ent-
scheidend, um unseren Kunden eine 

optimale Nutzung mit den geringsten 
Kosten zu bieten. Das größte Problem 
bei Clouddiensten ist häufi g, dass nicht 
unterschieden wird zwischen der Be-
reitstellung der reinen Plattform bzw. 
Infrastruktur, auch PaaS/IaaS genannt, 
und SaaS, bei dem alle Anwendungen 
und die Systembetreuung vom Anbie-
ter zur Verfügung gestellt wird. Diese 
Verwechslungen können zu unange-
nehmen Überraschungen führen. Eine 
kontinuierliche Systemüberwachung 
ist ein unerlässliches Zusatzangebot 
für sämtliche Unternehmen, die sich 
für PaaS/IaaS-Modelle entschieden ha-
ben, und die selbst über keine Struktu-
ren verfügen, um dies durchzuführen. 

Sicherheit der 
Daten garantiert

Die Azure-Cloudlösung von EOS bein-
haltet eine proaktive Überwachung der 
Systeme und kümmert sich um alle 
weiteren systemischen Belange. Auf 
diese Weise ist die Sicherheit der Da-
ten garantiert und die Kosten bleiben 
im vorgesehenen Rahmen.Mit Azure 
arbeiten Sie höchst fl exibel. Die Be-
reitstellungskosten steigen oder sin-
ken, je nachdem, ob das Unternehmen 
wächst oder z.B. saisonbedingt weni-
ger Ressourcen benötigt. Zusätzlich 
kann die Kapazität bei Bedarf kurz-
fristig gesteigert werden, wobei die 

cloudbasierten Dienste die Komple-
xität der notwendigen Einstellungen 
verringern. Mittels Azure kann eine 
cloudbasierte ERP-Lösung implemen-
tiert werden, ohne dass man auf Bran-
chenlösungen oder spezielle Anpas-
sungen verzichten muss. Dynamics 
365 Business Central/NAV basiert auf 
einer Active Directory für die Cloud-
umgebung, über die sich ERP-Anwen-
der authentifi zieren können. So ist die 
Sicherheit der Daten in der Cloud ga-
rantiert. Das System kann auf einer 
virtuellen Maschine installiert werden 
und die Azure SQL Datenbank nutzen. 
Je nach Bedarf kann es skaliert und 
angepasst werden.

Das Cloud-Team von EOS begleitet 
Sie durch die komplette Implementie-
rungsphase der Cloud-Lösung und un-
terstützt Sie bei Systemdiagnose, Pla-
nung und Projektierung der Lösung, 
Bereitstellung der ausgewählten Diens-
te, Datenmigration und bei allen tech-
nischen Problemen. 

EOS Solutions

Die EOS-Solutions-Gruppe wurde 2000 
in Bozen als IT-Unternehmen gegrün-
det und beschäftigt heute mehr als 330 
Mitarbeiter, die auf zehn Standorte ver-
teilt sind. Optimale Standortverteilung 
und somit Kundennähe garantieren 
eine enge Betreuung und fördern di-
gitale Innovationsprozesse. EOS Solu-
tions ist auf das breite Spektrum von 
Geschäftsanwendungen von Microsoft 
Dynamics 365 spezialisiert. Unser Al-

leinstellungsmerkmal ist eine beson-
dere Implementierungsstrategie, die 
auf technologischer Kompetenz und 
Branchenkenntnis fußt. Der Einblick 
in die jeweiligen Geschäftsprozesse ga-
rantiert die Abdeckung der konkreten 
Bedürfnisse jedes Unternehmens. 

INFO 0471 319 650
info@eos-solutions.it

Luca Borio, Teamleiter Cloud Services der 
EOS-Solutions-Gruppe

Es ist wichtig, 
dass man sich 
über den Um-
fang aller Trans-
aktionen be-
wusst ist, um die 
Kosten für Daten-
transfer und mo-
natliche Gebühr 
richtig einord-
nen zu können.


