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Web services zorgen ervoor dat bedrijfsapplicaties via het internet

benaderd kunnen worden zonder dat er een browser aan te pas komt. Het gaat

hier niet om communicatie van bedrijf naar consument maar om communicatie

tussen bedrijven. Als alle bedrijven ertoe besluiten om hun applicaties via het

internet toegankelijk te maken via de open standaarden die ten grondslag

liggen aan web services dan wordt het makkelijker om applicaties wereldwijd te

integreren. Web services vormen de toekomstige basis voor applicatie-integratie.

Geen nieuwe IT visie, maar de doorbraak ligt in het gemak waarmee integratie

mogelijk wordt. Deze doorbraak zal zo groot zijn dat je eigenlijk kunt spreken

van een revolutie waar bedrijven niet omheen zullen kunnen.

Web services in 
economisch perspectief 
Grote impact op bedrijfsprocessen

achtergrond

Nu hoor ik een paar mensen denken: “Dat heb ik eer-
der gehoord.” Maar kijk wat er is gebeurd met de ‘new
economy’. In de ‘new economy’ ging het bijvoorbeeld om
websites die consumenten gratis informatie aanboden.
Dit bleek veelal niet rendabel. Webservices spelen beter
in op een behoefte van alle tijden, namelijk de behoefte
aan samenwerking tussen bedrijven ten behoeve van de
(gezamenlijke) klant of afnemer. Dit biedt een basis voor
rendabele business modellen. Ook volgens Gartner zul-
len web services de toekomst van het internet bepalen:
“Strategic Planning Assumption: By 2004, Web services
will represent the dominant mode of deployment for new
application solutions for Fortune 2000 enterprises inte-
rested in agile business solutions (0.8 probability).”

Web services zullen een impact hebben op de econo-
mische grootheden product, prijs, plaats en promotie. De
markt zal door de komst van web services dynamischer
worden. In dit artikel wordt de impact op genoemde groot-
heden product, prijs en plaats geanalyseerd. Afgesloten
wordt met een beschouwing over de dynamische markt
van de toekomst.

PRODUCT Met web services wordt het makkelijker
de werkelijke behoefte van een klant te vervullen. Vaak
gaat het niet om een op zichzelf staand(e) product of
dienst maar om een bundeling van producten of dien-
sten. Een voorbeeld kan het volgende zijn: waar je nu een

contract sluit met een bepaalde leverancier van gas en
elektriciteit zul je in de toekomst een afspraak maken met
een dienstverlener die een kamertemperatuur van twin-
tig graden aanbiedt. Deze dienstverlener zal gebruik maken
van de bestaande producten als verwarmingsinstallaties,
airconditioning, elektriciteit en gas maar daar hoef je als
afnemer niet meer over na te denken. De dienstverlener
zal meerdere contracten hebben met verschillende leve-
ranciers van elektriciteit en gas en zal van dag tot dag
kunnen bepalen welke leverancier het goedkoopste is.

Webservices zullen invloed hebben op deze tendens
van product naar dienstverlening. Een voorbeeld van dien-
stenintegratie is het “Zwitserlevengevoel”. Zo’n gevoel
kan bestaan uit het hebben van een levensverzekering en
een pensioenverzekering. Als consument ben je niet geïn-
teresseerd in de details van deze verzekeringen, je wilt het
goed hebben in de toekomst. Als alle verzekeringsmaat-
schappijen hun verzekeringen via het internet aanbieden
als web services is het voor een dienstverlener mogelijke
om dynamisch een soort “Zwitserlevengevoel” samen te
stellen. Dit gevoel kan van dag tot dag worden samenge-
steld uit andere producten wanneer dat voor de klant beter
uitkomt. In de reiswereld zijn hierdoor ook verbeteringen
denkbaar. Autoverhuurders, luchtvaartmaatschappijen en
hotels zullen hun diensten geïntegreerd kunnen aanbie-
den zodat zowel de klant als ook de reisbureaus veel werk
uit handen kan worden genomen.
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BUILD TO CUSTOMER ORDER Voor niets gaat alleen
de zon op, dat heeft de internet crisis wel bewezen. De
consument wil waar voor zijn geld maar het liefst zo goed-
koop mogelijk. Het bedrijfsleven speelt daarop in. “Heb-
ben en meer willen hebben, dat is het leven” heeft een
Friedrich Nietzsche ooit gezegd. De individuele voor-
keuren van de consument spelen een grote rol. Alleen
bedrijven die deze zaken het beste kunnen combineren
zullen overleven. In de toekomst zal de consument meer
mogelijkheden krijgen om het eindproduct van zijn leve-
rancier aan te passen aan zijn behoefte.

Om toe te kunnen geven aan de individuele voorkeu-
ren van de consument, zullen de huidige bedrijfsproces-
sen drastisch moeten worden aangepast. De specifieke wen-
sen moeten in het bedrijfsproces kunnen worden verweven.
Dit wordt al wel onderkend, maar de invulling hiervan
blijkt lastig. Dell, de computerproducent, speelt hier al wel
op in. Via internet kan de consument met diverse onder-
delen zijn eigen computer samenstellen. Een belangrijke
reden voor Dells succes in de markt. Een gemiddelde auto-
leverancier zet een aantal soorten auto’s in de markt. Maar
met de huidige trend ontstaat veel meer de behoefte om
je eigen auto te kunnen samenstellen. Niet iedereen wil
meer rijden in een auto van het volk. Sommige mensen

willen rode banden, anderen willen ook de vorm van hun
auto kunnen bepalen. Voor veel bedrijven is dit echter nog
toekomstmuziek. Web services zijn de instrumenten waar-
mee deze muziek gemaakt gaat worden.

FLEXIBELER Bedrijfsprocessen overschrijden vaak de
grenzen van een enkele onderneming. De weg van grond-
stof naar eindproduct en vervolgens naar de consument is

lang en gaat via diverse tussenstops. De grondstofleveran-
ciers, de productie-ondernemingen en het verkoopkanaal
zijn vaak ondergebracht bij meerdere partijen. Deze partij-
en zullen technologisch moeten integreren om aan de vraag
van de markt te kunnen voldoen. De manier om dit te kun-
nen doen is om te excelleren in je eigen kerncompetentie
en deze zo goed mogelijk te integreren met je partners. Par-
tijen die kwaliteit leveren en makkelijk toegang bieden tot
hun competentie zullen eerder deel uitmaken van deze
keten. Hoe makkelijker partijen toegang krijgen tot elkaars
bedrijfsprocessen, hoe makkelijker het wordt voor klanten
om invloed uit te oefenen op het eindproduct.

Tegelijkertijd zullen naar verwachting contracten tus-
sen bedrijven flexibeler worden. Huidige bedrijfsproces-
sen kenmerken zich door vaste relaties tussen de organi-
saties in de gehele waardeketen. Dit staat de wensen van
de consument in de weg en zal in de toekomst dus anders
gaan worden. Het zal makkelijker moeten worden om te
veranderen van partij. Als Dell problemen heeft met een
leverancier van geluidskaarten dan mag de consument
daar geen last van te hebben en moeten ook geluids-
kaarten kunnen worden betrokken van andere produ-
centen. Veel bedrijven zullen moeite hebben met toene-
mende flexibiliteit. Het zal tijd kosten voordat bedrijven
vertrouwensrelaties leren bouwen in wisselende contac-
ten. Bedrijven hebben ook vertrouwen in elkaar nodig
om gebruik te gaan maken van elkaars web services.

Ook het interne proces van een organisatie zal moe-
ten gaan veranderen. Organisaties met afzonderlijke afde-
lingen met eigen IT systemen die niet goed samenwer-
ken dragen niet bij aan de weerbaarheid van een
organisatie. Om te kunnen voldoen aan de ‘build to custo-
mer order’ principes zal de interne integratie van de ver-
schillende systemen ook moeten worden verbeterd. Figuur
1 geeft aan hoe web services daar een rol in gaan spelen.

PRIJS EN PLAATS Naast de invloed op het type pro-
ducten dat verkocht gaat worden en op de behoeftebe-
vrediging van consumenten zullen web services de prijs

van producten gaan beïnvloeden. Actuele markt-
condities gaan de prijsstelling van producten bepa-

len. In dit kader is de quote van Gartner inte-
ressant: ‘By packaging business processes as
software components, Web services will drive

new software pricing and delivery models and
more dynamic competition’. Consumenten zullen in

bepaalde situaties minder hoeven te betalen of bereid zijn
meer te betalen voor producten. Een klant consumeert
de waarde die is opgebouwd in de waardeketen, hij is
daarmee een onderdeel van de waardeketen. In de vori-
ge paragraaf is uitgebreid ingegaan op de flexibele inte-
gratie van bedrijven in de waardeketen om aan de ver-
wachting van de consument te voldoen. Dezelfde
flexibiliteit mag ook worden verwacht van de integratie

Veel bedrijven zullen moeite hebben 
met toenemende flexibiliteit

F I G U U R 1 . Web services zullen de interne processen van organisa-

ties gaan veranderen
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van het verkoopkanaal en de consument. Voor vliegtic-
kets betaal je een aantal dagen voor vertrek meer dan een
aantal weken voor vertrek, voor ‘last-minute’ vluchten
gelden weer andere prijzen. Het gemak waarmee vlieg-
maatschappijen hun prijzen wijzigen zal in de toekomst
ook gaan gelden voor andere producten.

Momenteel is het verkoopkanaal vaak niet op de hoog-
te van het profiel van de consument en hierdoor worden
meestal gelijke prijzen betaald voor dezelfde producten.
Door de digitalisering van het verkoopkanaal kunnen
profiel gegevens worden gekoppeld aan prijzen en dyna-
misch worden berekend door web services verspreid over
de gehele waardeketen. “Plaats” en “prijs” komen in een
ander daglicht te staan. Plaats wordt minder relevant
omdat je via het internet overal en altijd bestellingen kan
plaatsen. Belangrijk hierbij zijn natuurlijk wel de priva-
cy aspecten bij het opbouwen van de consumentenpro-
fielen. Dat dit niet onderschat moet worden blijkt wel uit
de introductie van de bonuskaart van een grote super-
marktketen in de jaren negentig; dit veroorzaakte een
storm van verontwaardiging over vermeende inbreuk op
de privacy van de consument. Maar naarmate de leve-
rancier van een product of dienst meerwaarde levert, zal
de consument eerder geneigd zijn meer persoonlijke gege-
vens af te staan.

Als bedrijfsprocessen beter zijn geïntegreerd en de mees-
te verkoopkanalen via het internet bereikbaar zijn voor
consumenten, kunnen prijzen sneller op de actuele vraag-
en aanbodsituatie kunnen worden afgestemd.

DYNAMIC TRADE De behoefte aan dynamic trade
bestaat al heel lang. Web services zorgen ervoor dat bedrij-
ven steeds dynamischer handel kunnen gaan drijven. De
wensen van consumenten kunnen steeds beter worden

bediend, de dienstverlening en prijzen passen zich dyna-
misch aan. Deze ontwikkeling in de markt zal zich de
komende jaren voltrekken. Niet voor alle bedrijven zal
deze ontwikkeling even snel gaan. De impact zal volgens
Forrester in eerste instantie het grootste zijn voor vlieg-
maatschappijen, telco’s, high-tech productie, financiële
en logistieke bedrijven. Figuur 2 geeft een overzicht van
de impact. Voor de bedrijven in het centrum van de gra-
fiek is de impact het grootst.

CONCLUSIE Bedrijven die nu investeren in web ser-
vices zijn de bedrijven van de toekomst. Wie niet flexi-
bel integreert in de waardeketen zal het moeilijk gaan
krijgen. Investeren in web services betekent niet dat je
bestaande bedrijfsapplicaties rücksichtslos overboord
moet gooien. Web services vormen een omhulsel voor
bestaande business bedrijfsapplicaties, zodat deze via het
internet beschikbaar worden. Ook dragen web services
bij aan een vitalisering van bestaande applicaties.

Web services voldoen aan een behoefte die reeds lange
tijd in de markt aanwezig is maar door technologische
moeilijkheden lastig kon worden bevredigd. De komst
van web services zal een zeer grote impact hebben op
zowel interne als ook externe bedrijfsprocessen en het zal
zich snel voltrekken. Jonge, dynamische organisaties maar
vooral ook bestaande organisaties die het belang van web
services inzien en het voortouw nemen zullen kunnen
excelleren. Afwachten totdat anderen het voortouw nemen
is een mogelijkheid maar zal een verslechterde marktpo-
sitie betekenen. Revolutions are celebrated when they are
no longer dangerous.
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