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HSE24 — Einbindung in die Primondogruppe der Arcandor AG
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* Primondo: Ein Haus starker Marken; 95 Gesellschaften

 Umsatz 06 4,2 Mrd. €; tatig in 23 Lander, 23.000 Mitarbeiter; > 20 Mio. Kunden in Europa
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Marktentwicklung Teleshopping

Umsatzentwicklung Teleshopping-Markt Deutschland (in Mio. €)* 1.079 1.124

441*111111

1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006

* Angaben 1997 — 2005 Goldmedia (HSE24, QVC, RTL Shop); Angaben 2006 HSE24 (HSE24, QVC, RTL Shop, 1-2-3.TV)
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HSE24 macht Programm flr jedes Alter

Geschlechteranteil Altersstruktur
Durchschnitt: o
75% 55 Jahre 32%
Frauen
S
26% S
24% I
IS
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25% °
Manner g
6% 5
T
. g
- - - q)
- 1,3 Millionen aktive* Kunden -29 30-39 40-49 50-59 60+ 3

* Vorwiegend Frauen, durchschnittlich 55 Jahre, verheiratet, in 2-Personen Haushalten
wohnend

*Als aktive Kunden gelten Personen, die in den zurlickliegenden 365 Tagen mindestens einmal bestellt haben.
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Ausgangssituation der HSE24

 Konzentration auf Eigenbetrieb der Applikationsentwicklung und -support
* Vergabe von Infrastrukturthemen an externe Dienstleister
e Multivendorstrategie bei der Anbieterauswahl (3-5 Dienstleister)

| HSE24 Third Party =~
Application Maintenanc

ﬁ i
_ Web & Middleware
!ata!ase Hanagement

Desktop / : :
P Mail / File /
Laptops / : Network
Server : Print
Storage Output Printer
Management Management Management
(Hosting) g g

Data Center Services

TDS: SAP, Siebel, DwH ,Palladio® ,UVR, E-
Commerce (Infinity) Computa Center

(NVM)
yuenb3
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Sourcing Entwicklung bei HSE24

TIS

a Fujitsa company

Sukzessiver Ausbau der be-
zogene Leistungen ( Siebel,
Webshop, DW, ICW)

— TS

a Fujitsy compary

Outsourcing des SAP Basis
Betriebs im Application Hosting

| 2000 | 2001 | 2002

NAviIsco

AG

Sourcing Professionals

Audit der TDS Vertrage

2004

[omputacenter —
. Auslaufen der Vertrage /
B @HSEM Wechsel des Partners
Geographische
Expansion NAVISCO|AG _ | [ompufacenter
- @praEEHfEI' Sourcing Professionals
Stark steigende - . N
Vertragsabschluss fir Audit der Vertrage -
Datenvolumen : .
Desktopservices mit Computacenter

2005 | 2006

L CPHSE4

Abldsung
CRM-System

__ T3IAS

a Fujitsy compary

2 Vertragsverlangerungen durch
Benchmarking/Ausschreibung

NAVISCO|AG

Sourcing Professionals
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Langfristig begleitende Unterstltzung in der Bewertung und
Benchmarking der Vertrage durch Navisco AG

Das Navisco Team hat fur uns Qualitéat,
Geschwindigkeit und Markttransparenz gebracht:

n Mehr als 10 Jahre Erfahrung
hinsichtlich Machbarkeit und
Umsetzung von Sourcing
Strategien durch Referenzen

STRATEGY &

BUSINESS CASES n Best Practice Vertrage und

Konditionen

n Kenntnis der Marktanbieter

Sourcin
v und -preise

Professionals

n Neutralitat in der Analyse

IMPLEMENT. & und Bewertung

GOVERNANCE &

BENCHMARKING TRANSFORMATION

n Effizienz und Geschwindigkeit
< durch Wiederverwendbarkeit

n Profis fur die Verhandlungen
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Das Vorgehen zum Benchmarking der Navisco lieferte innerhalb von
4 Wochen Einsparpotentiale und Handlungsempfehlungen

Situations-
analyse

Leistungs- &
Vertragsanalyse

Preis-Benchmark

Handlungs-
empfehlungen

Rahmenbedingungen

Kosten-/Leistungsanalyse

& Bewertung
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L 8] L - UNIX-Server  zzz € ]
: = = |Bw End- . > T
%@m ol = (Doseop P apo) | oot —‘ Preis-Benchark ’7 Leisungsinhatte e 2 83
SAPWartungund Betieb | (1 = Storage = Service Level g T A ngen mi
St a = il Mailbox Vertragsbeendigung mit
a = - (verdeckter) Neuausschreibung
rberloger 3 uo cal Emittngder \buniraurd Arelye cbrverenterten AParaeter fir de =5
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<10 Volumen > 300
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SAP und Siebel bilden den grdof3ten Kostenblock mit
entsprechenden Einsparpotentialen

Mit einem Anteil von 63% an den Gesamtkosten flr das Application Hosting
bot der Servicevertrag zu SAP/Siebel das grof3te Einsparungspotential.
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Die von Navisco im Benchmarking ermittelten Einsparpotentiale
lagen zwischen 25% und 35% im Durchschnitt

Gel
R?\ ”I shl EL

[ Alle Angaben in Euro ,pro Jahr” ]
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Die Vertragsanalyse lieferte notwendige Verbesserungspotentiale und
Argumente fur die Nachverhandlung der Vertrage

Detailbetrachtung der Potentiale im SERVICE LEVEL AGREEMENT

Vertragsbestandteil: Klausel

. o Bewertun Hymerkun
Betrieb & Application Mgmt. vorhanden? 9 /
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Aufgrund der Servicequalitat und der ,eingeschwungenen® Zusammen-
arbeit wurde die Option mit den bestehenden Dienstleistern préaferiert

® Der Marktvergleich zeigte ein deutliches Kostensenkungspotential fur die
Kernapplikationen SAP und Siebel wie auch in den Infrastrukturservices auf.

e Aufgrund der hohe Schnittstellenkomplexitat zwischen den Systemen war nur die
Ausschreibung/Neuvergabe aller Komponenten in einem Paket sinnvoll.

A Bewertung der Leistungen bei HSE24

Best in
Class

Keine Handlungen notwendig

X
L
()]
pd ol
n 93
o 0> (IVR, UC4, etc.)
x SAPSiebel
Offene Ausschreibung Intershop,Palladio
mit neuen Dienstleistern
=)
z 3
niedrig mittel hoch

SERVICE-/VERTRAGSQUALITAT

© Navisco AG, Hamburg, www.navisco.com
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Um die Verhandlungsziele zu erreichen wurden verschiedene
Alternativen zur Umsetzung der Benchmarking Ergebnisse untersucht

Absicherung Betrieb

>Vertragsve|=> > Vertragslaufzeit mit dremonatigerKiindigungsfrist >
langerung Kiindigungszeitpunkt: & Szenario A, C < Szenario B
Vertragszeichnung
Szenario A: | 6 Monat
Neuverhandlung Onée )
nur mit TDS \Vertragsverhandlun ‘ Migration auf
nur TDS neuelnfr. neue Infrastruktur
f%el;tion Vertragszeichnung
R artner
Szeng;:c(énBé 3 Monate 3 Monate 6 Monate
Ausschreibung ff_Ausschrle:cbung Vtra]rtra(lﬁs Mlg:a?on aulzt >
nach Architektur Ur neue Infrastr. verhandlun neue Infrastruktur
Szenario C: Vertragszeichnung
Verdeckte |6 Monate
Ausschreibung mit Ausschreibun Vertragsverhand ‘ Migration auf
potentiell neuen 9/Y/lung TDS, neuer D neue Infrastruktur
Dienstleistern
Selektion | 1 Partner

Architektur & Strategie liegt vor
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In den Nachverhandlungen konnten Einsparungen von in Summe
Uber 46% durch das Preis-Benchmarking realisiert werden

Bisherige
Vertrage Monatspauschale” « Hoher Zufriedenheitsgrad mit den
operativen Leistungen des

Migrations & Sourcingpartners
Beratungskosten

* Monatspauschale  Hohe Dynamik in der Leistungsabnahme
fur Speicher- und Internet Transfervolumen

* Preisverfall am Markt, abgeschaltete oder
abgeschriebene Komponenten, Synergie-
effekte spiegelten sich in den bestehenden

777777777777777 Vertragen nur unzureichend wider

* Wenig Flexibilitat in den Vertragen fuhrte
zu aufwendigen Nachverhandlungen der
Konditionen und Preise, die aber
partnerschaftlich gefunden wurden

» Externe Unterstlitzung Navisco hat sich
mehrfach bewahrt

. . * ROl des Investmenst inkl. Migration nach 3

2004 2005 2006 2007 2008 Monaten erreicht

* Inkl. Migrations- und Beratungskosten verteilt Uber 4 Jahre
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Bei den dynamischen Preiskomponenten konnten bis
zu 70% eingespart werden

e Die dynamischen Leistungskomponenten wurden an aktuelle Marktpreise
angepasst

« Durch vertragliche Vereinbarungen ist sichergestellt, dass Preissenkungen bei
entsprechender Marktentwicklung zuktnftig automatisch erfolgen

Vergleich der Kosten aus den

Vergleich der Speicherkosten Volumentarifen
(Prognose 2006-2008) (Prognose 2006-2008)
TE T€
M Altvertrag B Altvertrag
Neuverhandelt Neuverhandelt

T€

T€

T€ T€

T€ T€

T€ T€ 1

TE | TE |

T€ - T€ - T '
200 GB 400 GB 600 GB 1.400 GB 1.800 GB 2.200 GB

Zusatzlicher Speicher Netzwerkvolumen
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Entwicklung der Sourcing Strategie und Kosten bei HSE24

« Stark sinkende Kosten nach Aufgabe der Europastrategie, EinfUhrung eines
stringenten Partnermanagement und Benchmarking in 2004

* Ab 2005 wieder projekt- und wachstumsbedingte steigende Kosten

e Gunstige Konzernrahmenbedingungen der Arcandor AG konnte aktuell auch die TDS
matchen und den laufenden Vertrag adaptieren

k € per month

Nov 01 Nov 02 Nov 03 Mai 04 Aug 04 Neuvertrag Jan05 Jul 07 Verlangerung bis 12/10
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Schlussfolgerung

« Kein kosten- und zeitaufwendiges Benchmarking, sondern pragmatischer
Marktvergleich auf Basis von Daten aktueller Sourcingvertrage fuhrte zu schnellen
und umsetzbaren Resultaten mit den bestehenden Dienstleistern

* Diskussions- und Verhandlungsbereitschaft der Dienstleister hinsichtlich der
Anpassung an den Markt wurde durch externe Unterstltzung gefordert

* Die Unterstltzung von Experten mit speziellem Know-how und Vorgehensweisen
beim Vertrags-und Preis-Benchmarking sowie bei Nachverhandlungen fuhrte zu
deutlich reduziertem Aufwand und schnelleren Resultaten

* Die Nachhaltigkeit der Einsparungen und Qualitatsverbesserungen wurden durch
die Migration auf neue Technologien und Flexibilisierung der
Abrechnungsmodalitaten erzielt

 Es wurde eine Amortisation der Migrations- und Beratungskosten jeweils nach
2 — 3 Monaten erreicht

e Ruckblickend keinerlei Verlust von SLA-Treue oder Qualitat der Partnerschaft
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