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Geleitwort

Elektronische Marktpldtze stellen nach wie vor einen Schwerpunkt des zwischenbetrieblichen
E-Commerce dar. Trotz des Endes des Internet-Hypes bergen diese Instrumente erhebliche
Potenziale, die man nur richtig zu nutzen wissen muss. Genau hierin scheint jedoch das
Problem in der praktischen Anwendung zu liegen. Es ist daher iiberfillig, eine fundierte

Handlungsanleitung fiir die Auswahl der jeweils geeigneten Plattformtypen zu geben.

Zwar existiert eine Vielzahl von (in erster Linie kleineren) Abhandlungen iiber internet-
basierte Marktplétze, davon sind allerdings die meisten rein praxisorientiert und sehr oft ober-
flachlich. So gut wie kein Ansatz betrachtet die Problematik aus der Sicht der betrieblichen
Beschaffung und geht gleichzeitig mit wissenschaftlichen Methoden sowie der erforderlichen
Analyseschérfe vor. Hier setzt die vorliegende Arbeit von Holger Miiller an. Er entwickelt mit
der Beschaffungsobjektgruppenanalyse ein Schema, das mit hoher Treffsicherheit eine quasi
optimale Zuordnung von Beschaffungsobjektgruppen zu elektronischen Marktplitzen ermdg-
licht. Dabei beweist der Verfasser, dass er iliber exzellente Kenntnisse hinsichtlich Theorie

und Praxis der Beschaffung verfligt.

Die Zuordnung von Marktpliatzen wire nicht ohne eine detaillierte Analyse selbiger moglich
gewesen. Das verwendete Analyseschema basiert sowohl auf einer wissenschaftlich fundier-
ten Strukturierung als auch auf einer profunden Kenntnis der real existierenden Marktplatze.
Diese Kenntnisse wurden im Zuge der - zumindest im deutschsprachigen Raum - intensivsten
Untersuchung elektronischer Marktplitze erworben, die auch in den vorab erfolgten Verof-
fentlichungen der b2b-Marktplatzfiihrer bzw. der iiber das WWW zugreifbaren Datenbank

http://www.b2b-marktplaetze.de zum Ausdruck kam.

Die dargelegten empirischen Ergebnisse sind hochinteressant, zumal mit 79 von 102 relevan-
ten Marktpldtzen nicht nur eine nahezu vollstindige Analyse gelang. Vielmehr erlaubt die
Betrachtung der Entwicklung {iber einen Zeitraum von gut drei Jahren viel sagende Auf-
schliisse iiber die zeitliche Entwicklung dieser Plattformen. So wird u.a. nachgewiesen, dass
nicht die sachlichen Argumente allein ausschlaggebend fiir die Entwicklung von derartigen
Hilfsmitteln sind, sondern dass mit dem vorsichtigeren Agieren der Geldgeber (Anteilseigner
jeder Art) ein Zwang zur kurzfristigen 6konomischen Gestaltung eintrat, der viele inhaltlich
sinnvolle Weiterentwicklungen nachhaltig bremste. Die dargelegten Aussagen iiber Moglich-
keiten, Einkaufskooperationen zu bilden, iiber das Angebot an kollaborativen Instrumenten,
tiber Umfang und Ausmal} der Auditierung von Anbietern, iiber den Einsatz der qualifizierten

Signatur gemif3 Digitalem Signaturgesetz oder die Unterstiitzung im Abwicklungsprozess



sind von hohem praktischen Nutzwert und stellen teilweise gegeniiber anderen Studien, die
nicht auf eine derart detaillierte und breite Datenerfassung zuriickgreifen konnen, gegensétz-

liche Aussagen dar.

Hinsichtlich der Theorieentwicklung im Bereich B2B-Plattformen zur Unterstiitzung inter-
organisationaler Transaktionsprozesse wird deutlich, dass die meisten in der Literatur zu fin-
denden theoretisch orientierten Ansétze nicht nur die Vielfalt der Transaktionsarten sowie die
Heterogenitit der Teilnehmer und deren Ziele und Anforderungen unzureichend betrachten,
sondern dass auch die Auspriagungen entsprechender Losungen in der Realitdt grofer ist als

dies viele theoriegeleitete Ansdtze erfassen.

Aufgrund der exzellenten wissenschaftlichen Fundierung und des sehr hohen Nutzwerts fiir

die Praxis ist dieser Arbeit eine weite Verbreitung zu wiinschen.

Prof. Dr. Ronald Bogaschewsky
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1 Problemstellung und Aufbau der Arbeit

Internettechnologie-basierte Marktplédtze standen von 1999 bis Mitte 2000 im Mittelpunkt
euphorischer Prognosen, die von einem exponentiellen Wachstum des zwischenbetrieblichen
Handelsgeschehens auf diesen virtuellen Plattformen ausgingen. Schnell kehrte jedoch Er-
niichterung ein, da die Nutzung der Marktpldtze weitaus langsamer voranging als allgemein
erwartet wurde. Neben einer ganzen Reihe von Ursachen wie zu starker Fokussierung des
Preises als alleiniges Entscheidungskriterium, der Verweigerungshaltung der Lieferanten auf-
grund der befiirchteten Erh6hung der Markttransparenz, der unterschétzten technischen Kom-
plexitdt der Plattformen, fehlender Standards oder ungeldster Fragen des sicheren Vertragsab-
schlusses wird als ein Hauptgrund dafiir angefiihrt, dass auf Beschaffungsseite eine grofle
Diskrepanz zwischen den versprochenen und den tatsdchlich wahrgenommenen Effizienz-
bzw. Effektivititssteigerungen auftrat, d. h., der Mehrwert der Plattformen nicht deutlich wur-
de. Verantwortlich hierfiir zeichneten in erster Linie mangelnde Erfahrungen sowohl auf Sei-
ten der Marktplatzbetreiber als auch der nachfragenden Unternehmen hinsichtlich der ganz-
heitlichen Betrachtung und Restrukturierung der Beschaffungsprozesse unter Einsatz des
,Hilfsmittels* Internettechnologie-basierter Marktplatz, so dass die Plattformen aus organisa-
torischer und technischer Sicht nur unzureichend in die unternehmensinternen und -iibergrei-
fenden Abldufe integriert wurden. Erfolge blieben so auf einzelne Prozessschritte wie z. B.
Einkaufsauktionen beschriankt. Durch die geringe Diffusion konnten viele Marktplitze nicht
das der eigenen wirtschaftlichen Planung zugrunde liegende Wachstum des Transaktionsvolu-
mens und der Erlose realisieren, um den Betrieb dauerhaft zu sichern. Die darauf hin einset-
zende Konsolidierungswelle wurde zusdtzlich durch den allgemeinen Pessimismus hinsicht-

lich der Erfolgsaussichten der ,,New Economy* verstiarkt und hilt immer noch an.

Mit der einhergehenden Versachlichung der Diskussion wurde aber auch deutlich, dass es
sich bei virtuellen Marktplitzen keinesfalls um ein temporires Phiénomen handelt.! Viele
nachfragende Unternehmen sehen mittlerweile in diesen Plattformen ein unentbehrliches In-
strument zur Unterstiitzung des zwischenbetrieblichen Leistungsaustauschs in einem dynami-

schen und globalisierten Wettbewerb.” Wurden wie oben beschricben Marktplitze anfangs

So prognostiziert beispielsweise eine EMARKETER-Studie vom April 2003 ein deutliches Wachstum der
Transaktionszahlen und Umsitze auf leistungsstarken B2B-Marktplitzen fiir 2004. Vgl. EMARKETER (2003).

Eine Studie des BUNDESVERBANDS MATERIALWIRTSCHAFT, EINKAUF UND LOGISTIK E. V. vom Mai 2003
zeigt auf, dass mittlerweile 47 % der deutschen Unternehmen Internettechnologie-basierte Marktplétze nut-
zen und weitere 16 % die Nutzung in naher Zukunft planen. Vgl. BUNDESVERBAND MATERIALWIRTSCHAFT,
EINKAUF UND LOGISTIK E. V. (2003).
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haufig ausschlieBlich unter dem Aspekt der Wettbewerbsverschéarfung gesehen, so steht nun
im Vordergrund eine differenzierte Betrachtung der abzubildenden Beschaffungsvorgénge,
die in Abhdngigkeit des Beschaffungsobjekts ein breites Spektrum von stark konkurrenzorien-
tierten bis hin zu kollaborativen Szenarien aufspannen. Dementsprechend wandelten sich
auch die Ausrichtung und die Geschiftsmodelle der meisten Plattformen in den letzten Jahren

deutlich.

Die steigende Akzeptanz der virtuellen Handelsplattformen darf jedoch nicht dariiber hinweg
tauschen, dass hinsichtlich der Marktplatznutzung die Mehrzahl der nachfragenden Unterneh-
men erst seit kurzer Zeit und nur bei einigen der angebotenen Diensten Erfahrungen sammeln
konnten.” Ahnliches ist auf Seiten der Marktplatzbetreiber zu konstatieren, da der angespro-
chene Paradigmenwechsel teilweise eine komplette Neugestaltung der Funktionen und Leis-
tungen erforderte. In der Konsequenz existiert bei den nachfragenden Unternehmen nach wie
vor eine hohe Unzufriedenheit hinsichtlich des Diensteangebots der Marktplitze® und eine
hohe Unsicherheit, welche Gestaltungsanforderungen an die Plattformen zu stellen sind, um
die Beschaffungsabldufe sicher, effizient und durchgéngig zu unterstiitzen. Im Rahmen der
vorliegenden Arbeit soll daher ein beschaffungsobjektzentrierter Anforderungskatalog an
Internettechnologie-basierte Marktplitze systematisch erarbeitet werden, der die Basis bildet,
um eine betriebswirtschaftlich fundierte Bewertung dieser Plattformen aus Sicht der indus-

triellen Beschaffung zu erméglichen.

Die aufgezeigte Darstellung der Problemstruktur spiegelt sich im Aufbau der Arbeit wider.
Neben der Einleitung und der Schlussbetrachtung gliedert sich die Untersuchung in fiinf
Hauptteile. Im zweiten Kapitel werden die fiir die Arbeit relevanten Grundlagen der indus-
triellen Beschaffung herausgearbeitet. Dazu wird der Literatur folgend der Untersuchungs-
raum iiber zwei zentrale Elemente — die Objekte und Aufgabeninhalte der Beschaffung —
definiert. Die Einordnung und Abgrenzung der Beschaffungsobjekte erfolgt hier zunéchst tra-
ditionell auf der Basis ihrer funktionellen Bedeutung hinsichtlich des Endprodukts, um nicht
der Analyse im vierten Kapitel, welche Implikationen fiir eine Klassifizierung aus der elek-
tronischen Unterstiitzung des zwischenbetrieblichen Leistungsaustauschs erwachsen, vorzu-

greifen. Im Ergebnis der Diskussion der Aufgabeninhalte liegt ein integriertes Modell der

> Vgl. BUNDESVERBAND MATERIALWIRTSCHAFT, EINKAUF UND LOGISTIK E. V. (2003). Die Studie verdeutlicht

zudem, dass die Nutzung hauptséchlich durch groBe und mittelstandische Unternehmen erfolgt.

In der Studie des BUNDESVERBANDS MATERIALWIRTSCHAFT, EINKAUF UND LOGISTIK E. V. wurde ermittelt,
dass nur ca. 20-30 % der befragten Marktplatznutzer mit dem angebotenen Leistungsspektrum zufrieden
sind. Vgl. BUNDESVERBAND MATERIALWIRTSCHAFT, EINKAUF UND LOGISTIK E. V. (2003).
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Beschaffungsaufgaben vor, das dem Wandel der Beschaffung hin zur aktiven, ganzheitlichen

Fiihrungsaufgabe Rechnung trigt.

Das dritte Kapitel dient der Einordnung elektronischer Marktplitze in den zwischenbetriebli-
chen Beschaffungsprozess. Dabei steht zundchst der Markt als grundlegender 6konomischer
Koordinationsmechanismus im Mittelpunkt. Ausgehend von der volks- und betriebswirt-
schaftlichen Definition werden die relevanten Faktoren herausgearbeitet, die einen Markt aus
Beschaffungssicht fixieren. Darauf aufbauend erfolgt eine Analyse der marktméBig organi-
sierten Leistungskoordination, die in einem idealtypischen Phasenmodell einer Geschéfts-
transaktion miindet. Dieses bildet wiederum den zentralen Bestandteil des nachfolgend eror-
terten Begriffsverstindnisses elektronischer Marktplitze. Der im Anschluss skizzierte Aufbau
elektronischer Marktpldtze, in den das Phasenmodell einer Geschiftstransaktion integriert
wird, stellt als Ergebnis der Untersuchungen im ersten Teil des dritten Kapitels die struktu-

relle Grundlage zur Ableitung der Gestaltungsanforderungen dar.

Die in der Arbeit fokussierte Untermenge der elektronischen Marktpldtze — die Internettech-
nologie-basierten Marktplitze — werden im zweiten Teil des dritten Kapitels aus Beschaf-
fungssicht diskutiert und anderen interorganisationalen Systemen zur Unterstiitzung des
Transaktionsprozesses auf der Basis des in der Arbeit vertretenen Begriffsverstdndnisses ge-
geniibergestellt. In die Untersuchung flieBen dabei die vier in der Praxis relevanten System-
arten — Electronic Data Interchange, katalogbasierte Systeme, Ausschreibungs- sowie Auk-
tionsplattformen — ein. Anhand der vorliegenden Beziehungsstruktur, d. h. im wesentlichen
der Anzahl der beteiligten Parteien, wird abschlieBend veranschaulicht, auf welche dieser

Systeme bzw. Systemauspriagungen die Erkenntnisse dieser Arbeit libertragbar sind.

Die Zielstellung des vierten Kapitels besteht im Entwurf eines Klassifizierungssystems fiir
Beschaffungsobjekte, das zur Entwicklung des objektzentrierten Analyseschemas Internet-
technologie-basierter Marktplitze geeignet ist. Die Bildung der Beschaffungsobjektgruppen
orientiert sich dabei am von SCHERER vorgeschlagenen Verfahren, das ein mehrstufiges Vor-
gehen von der Ermittlung, iiber die Verdichtung hin zur Verkniipfung der relevanten Objekt-
merkmale vorsieht.” Durch eine Auswertung sowohl der wissenschaftlichen als auch praxis-
nahen Fachliteratur, in der eine Gruppierung von Beschaffungsobjekten zur Entscheidungsun-
terstiitzung im Beschaffungsbereich erfolgt, werden die fiir die Untersuchung einzubeziehen-

den Objektmerkmale ermittelt. Dabei sind zunéchst traditionelle Verfahren zu tiberpriifen, be-

> Vgl. SCHERER, J. (1991), S. 48 ff.
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vor der direkte Bezug zu Entscheidungsproblemen der elektronischen Transaktionsabwick-
lung hergestellt wird, um die Erfassung aller potentiell relevanten Eigenschaften sicherzustel-
len. Die nachfolgende Verdichtung und Verkniipfung der Eigenschaften resultiert in drei zu
beriicksichtigenden Objektmerkmalen — Spezifitit, Komplexitdt und strategische Bedeutung —

mit bipolaren Auspridgungen, die einen Wiirfel mit acht Objektgruppen bilden.

Im fiinften Kapitel werden ausgehend vom Autbau elektronischer Marktplitze die mdglichen
Funktionalititen und Leistungen in den einzelnen Untersuchungsbereichen aufgezeigt. Im
Mittelpunkt steht dabei neben der Unterstiitzung der einzelnen Phasen einer Geschiftstrans-
aktion die libergeordnete Organisationsebene, welche die Ausrichtung und Positionierung des
Marktplatzes sowie die durchfiihrbaren Geschéftsvorfille bzw. Prozessabldufe determiniert.
Nachfolgend wird aus den gewonnenen Erkenntnissen fiir jede der acht Objektgruppen der
spezifische Anforderungskatalog aus Beschaffungssicht in den Untersuchungsbereichen
abgeleitet. Vom Anforderungskatalog explizit ausgeklammert miissen der Integrationsbedarf
Internettechnologie-basierter Marktplédtze in Bezug auf die betrieblichen Anwendungssysteme
sowie die Nutzungskosten dieser Plattformen bleiben. Beide Aspekte werden aufgrund ihrer
Bedeutung fiir eine Entscheidung hinsichtlich der Marktplatznutzung eingehend untersucht.
Da sie aber stark mit der individuellen (Ausgangs-)Situation des nachfragenden Unterneh-

mens verkniipft sind, kann eine Festlegung allgemeingiiltiger Anforderungen nicht erfolgen.

Inwieweit Internettechnologie-basierte Marktplitze fiir den deutschsprachigen Raum die ab-
geleiteten Gestaltungsanforderungen erfiillen, wird im sechsten Kapitel untersucht. Basierend
auf Datenmaterial, das im Rahmen der seit Anfang 2000 am Lehrstuhl fiir Betriebswirt-
schaftslehre und Industriebetriebslehre der Bayerischen Julius-Maximilians-Universitédt lau-
fenden Studie ,,b2b—Mark‘[platzfﬁhrer“6 erhoben wurde, konnten zum 15.07.2003 79 Markt-
plitze’ einbezogen werden, die der in dieser Arbeit zugrunde gelegten Definition entsprechen.
Als problematisch erweist sich bei der Analyse die notwendige Zuordnung der Marktplatze
mit ihren Funktionalitidten und Leistungen zu den Beschaffungsobjektgruppen, so dass fiir die
Untersuchung die acht Objektgruppen zu vier Marktplatztypen zusammengefasst werden
miissen. Anhand dieser vier objektzentrierten Marktplatztypen ldsst sich nachfolgend der
Entwicklungsstand Internettechnologie-basierter Marktplitze fiir den deutschsprachigen

Raum aufzeigen.

6 Vgl. BOGASCHEWSKY, R.; MULLER, H. (2002).

Nach eigener Schétzung sind damit ca. 75 % der Marktplitze, die der dieser Arbeit zugrunde liegenden Defi-
nition entsprechen und den deutschsprachigen Raum adressieren, einbezogen.
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Der dargestellte Aufbau der Arbeit wird abschlieend in Abbildung 1-1 verdeutlicht.

1 Einleitung

2 Themenrelevante Grundlagen der Beschaffung

[

1]

betrieblichen Beschaffungsprozess

3 Elektronische Marktplitze im zwischen-

4 Beschaffungsobjektgruppierung unter
Beriicksichtigung der elektronischen
Transaktionsabwicklung

i

U

5 Anforderungen an einen Marktplatz aus Sicht der Beschaffung

Tl

6 Untersuchung des Entwicklungsstands Internettechnologie-basierter Marktplitze
fiir den deutschsprachigen Raum

7 Schlussbetrachtung

Abbildung 1-1: Aufbau der Arbeit







2 Themenrelevante Grundlagen der Beschaffung

2.1 Beschaffungsbegriff

Ein eindeutiges Verstindnis des Beschaffungsbegriffs ldsst sich in der Literatur nicht finden.
Vielfach wird sich einer Definition iiber die Betrachtung der Objekte und Aufgabeninhalte der
Beschaffung gendhert und die Auseinandersetzung mit inhaltlich verwandten Begriffsausle-
gungen, wie Einkauf, Materialwirtschaft und Logistik im deutschsprachigen oder Termen wie
»Purchasing®, , Procurement* und ,,Supply Management™ im angelsdchsischen Sprachraum,

vollzogen.'

Grundsatzlich lésst sich konstatieren, dass bei der Einschitzung hinsichtlich der Bedeutung
der Beschaffung fiir den Unternehmenserfolg in den letzten Jahrzehnten einhellig ein Umden-
ken eingesetzt hat bzw. vonstatten ging. Lange Zeit wurde die Beschaffung zum ,,Erfiillungs-
gehilfen anderer Unternehmensbereiche degradiert, um ,,...dem Betrieb die bendtigten, aber
nicht selbst erzeugten Giiter zur Verfiigung zu stellen“®.’ Bereits 1935 wies SANDIG darauf

(13

hin, dass es sich um “... ein aktives schopferisches Tétigsein, und nicht etwa um einen
zwangsldufig sich abwickelnden Vorgang...“* handelt. Es dauerte aber bis in die 70er Jahre,
bis sich dieser Gedanke aufgrund der verdndernden wirtschaftlichen Rahmenbedingungen in
den Unternehmen und der wissenschaftlichen Diskussion durchgreifend widerzuspiegeln be-
gann.” So wurde nach und nach das Begriffsverstindnis erweitert, indem die Beschaffung nun
»-..samtliche unternehmens- und/oder marktgerichtete Tatigkeiten, die darauf ausgerichtet
sind, einem Unternehmen die benétigten, aber nicht selbst hergestellten Objekte verfiigbar zu
machen...“, umfasste. Diese Wandlung hin zu einer aktiven, ganzheitlichen Fiihrungsaufgabe

wird in den letzten Jahren deutlich hervorgehoben.” Stellvertretend sei hier KAUFMANN ge-

nannt, der in seiner Definition den gezielten Beitrag der Beschaffung zur Erreichung nachhal-

! Vgl. ArRNOLD, U. (1995), S. 2 ff., ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUssING, W. (2001), S. 21 ff., BERG,
C.C.(1981), S. 11 f., CorSTEN, H. (1999), S. 632 ff., KOPPELMANN, U. (2000), S. 2 ff., GROCHLA, E.;
SCHONBOHM, P. (1980), S. 2 ff. sowie ROLAND, F. (1993), S. 3 ff.

> THEISEN, P. (1974), Sp. 494.

> Vgl. ARNOLD, U. (1995), S. 15 f. sowie KRALIJIC, P. (1977), S. 72.

* SANDIG, C. (1935), S. 176.

Vgl. zur historischen Entwicklung des Beschaffungsverstdndnisses BOGASCHEWSKY, R. (2003b), S. 15 ff.

Weitere Untersuchungen finden sich bei DOBLER, D. W.; BURT, D. N. (1996), S. 5 ff., LEENDERS, M. R ;

FEARON, H. E. (1997), S. 3 ff. (Analysen im angelsdchsischen Sprachraum) und KAUFMANN, L. (1999),

S. 5 ff. (Analyse im deutschen und angelsichsischen Sprachraum). Vgl. auch zum Bedeutungswandel der Be-

schaffung ARNOLD, U.; E8IG, M. (2000), S. 122 f., ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 31 ff.,

KRAMPF, P. (2000), S. 5 ff., MEIER, M. C. (1988), S. 46 ff. sowie SCHERER, J. (1991), S. 12 f.

6 ARNOLD, U. (1995), S. 3.

7 Vgl. DOBLER, D. W.; BURT, D. N. (1996), S. 9 ff. sowie TRENT, R. J.; MONCZKA, R. M. (1998), S. 10 f.
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tiger Wettbewerbsvorteile herausstellt.® Insbesondere die strategische Zusammenarbeit mit
anderen Unternehmensbereichen (,,cross functional teams*) und unter Umstdnden mit exter-
nen Partnern, z. B. im Rahmen des Supply Chain Management, von Make-or-Buy-Analysen

oder des Simultaneous Engineering, wird dabei immer wieder betont.’

Im Folgenden soll das der Arbeit zugrunde liegende Begriffsverstindnis iiber eine zielgerich-
tete Abgrenzung der Objekte und Aufgaben der industriellen Beschaffung'® weiter prizisiert

werden.

2.2 Objekte der Beschaffung

Bei der Diskussion, welche Objekte der Beschaffungsbereich umfasst, herrscht zwangslaufig
wie bei der Definition des Beschaffungsbegriffs ein breites Meinungsspektrum vor.'' Neben
der Abgrenzung der verschiedenen Objektgruppen untereinander differieren die Ansétze vor
allem im Umfang der beriicksichtigten Objektklassen. Hier reicht das Spektrum von weit ge-
fassten Definitionen'?, die alle an Mirkten' vorhandenen Kostengiiter — also insbesondere
auch Kapital und Arbeitskrifte — einbeziehen, bis zu sehr engen Auffassungen'®, die lediglich
das Material — zumeist unterteilt in Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe, Zulieferteile (Halb-/Fer-
tigfabrikate) und Handelswaren — im Fokus sehen. Zwischen diesen beiden Meinungsaus-

pragungen befinden sich auch eine Reihe von Autoren, die einen Mittelweg einschlagen und

¥ Vgl. KAUFMANN, L. (1999), S. 12.

? Vgl. ABMEIER, H.-L.; HEROLD, L. (1994), S. 122 ff., ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 21 f,,
DOBLER, D. W.; BURT, D. N. (1996), S. 30 ff., DREBINGER, T. (2000), S. 58 ff., LEENDERS, M. R.; FEARON,
H. E. (1997), S. 62 ff., LOCKER, A. M. (1997), S. 1 ff. sowie PEUKERT, J. (2000), S. 16 ff. Auf eine umfas-
sende Aufzidhlung und Darstellung der strategischen Ansétze und Konzepte im Beschaffungsbereich soll an
dieser Stelle verzichtet werden. Vgl. hierzu ARNOLD, U. (1995), S. 64 ff., EsiG, M. (1998), S. 29 ft.,
HARTMANN, R. A. (1997), S. 100 ff., KRAMPF, P. (2000), S. 117 ff. sowie ROLAND, F. (1993), S. 21 ff.

Im Gegensatz zu Handelsunternehmen oder Endverbrauchern flieen bei industriellen Unternehmen die Be-
schaffungsobjekte zumeist in einen Wertschdpfungsprozess ein, d. h., sie sind in der Regel durch den End-
kunden nicht mehr als eigenstindig identifizierbar. Vgl. KRAMPF, P. (2000), S. 2 f. sowie MEYER, C. (1986),
S. 25 ff.

""" Vgl. auch im Folgenden die Ausfithrungen von ARNOLD, U. (1995), S. 3 ff., CORSTEN, H. (1999), S. 633 £,
LARGE, R. (2000a), S. 6 ff. sowic ROLAND, F. (1993), S. 4 f.

2" Vgl. GROCHLA, E.; SCHONBOHM, P. (1980), S. 16 ff. und SANDIG, C. (1935), S. 176.

Es werden dabei drei bzw. vier Teilmérkte des Beschaffungsmarkts je nachdem unterschieden, ob zum Wa-
ren- und Dienstleistungsmarkt, Arbeitsmarkt sowie Geld- und Kapitalmarkt noch ein Bereich fiir Informati-
onen hinzugezahlt wird. Vgl. BICHLER, K. (1997), S. 2 sowie HARTMANN, H. (1993), S. 14.

Vgl. ARBEITSKREIS HAX DER SCHMALENBACH-GESELLSCHAFT (1972), S. 768 f., BERG, C. C. (1981), S. 11 f,,
HARTMANN, H. (1993), S. 15 f., OELDORF, G.; OLFERT, K. (2000), S. 19 ff. sowie THEISEN, P. (1970), S. 2 ff.
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neben dem Material auch Dienstleistungen, Informationen, Rechte oder Investitionsgiiter als

Objekte der Beschaffung sehen."

Beim weit gefassten Ansatz wird argumentiert, dass verschiedenste Interdependenzen zwi-
schen den einzelnen Beschaffungsobjekten bestehen, die eine umfassende Betrachtung der
Beschaffungsfunktion erfordern.'® Die Vertreter der in der Literatur deutlich vorherrschenden
engeren Sichtweise des Umfangs der Beschaffungsobjekte halten dem entgegen, dass insbe-
sondere mit Blick auf die Praxis das notwendige hohe Abstraktionsniveau die betriebliche
Realitit mit all ihren Facetten nicht mehr addquat widerzuspiegeln vermag.'” Gerade vor dem
Hintergrund dieses Arguments wird in dieser Arbeit der engeren Betrachtungsweise gefolgt,
d. h. die Bereiche Kapital und Personal sollen explizit ausgeklammert bleiben. Zwar lassen
sich Kapital-"* und Arbeitsmérkte' ebenso elektronisch unterstiitzen, jedoch werden diese
zumeist durch eigenstindige Abteilungen in den Unternehmen betreut und fallen nicht in das
Aufgabengebiet der Beschaffungsabteilung.”® Mit Blick auf die industrielle Beschaffung wer-
den daher die zu betrachtenden Beschaffungsobjektkategorien auf Material (Produktionsmate-
rial und Betriebsstoffe), Investitionsgiiter und Dienstleistungen sowie Rechte und Informatio-
nen begrenzt.”' Eine grobe Einordnung dieser Beschaffungsobjektbereiche ist der Abbil-

dung 2-1 zu entnehmen.

15 Vgl. BICHLER, K. (1997), S. 2, GROCHLA, E.; KUBICEK, H. (1976), S. 259, LARGE, R. (2000a), S. 6 f. sowie
ROLAND, F. (1993), S. 5.

' Vgl. GROCHLA, E.; KUBICEK, H. (1976), S. 262.
7" Vgl. ARNOLD, U. (1995), S. 5 sowie KOPPELMANN, U. (2000), S. 3.

Vgl. stellvertretend das XETRA-Handelssystem der Deutschen Borse AG. Vgl. http://www.xetra.de
[07.05.2003].

Vgl. stellvertretend zu elektronischen Marktplétzen zur Personal-Akquisition KLAUE, S. (2002), S. 49 ff.

Vgl. CORSTEN, H. (1999), S. 633 sowie TREIS, B. (1986), S. 133. Zwar verweisen beispielsweise GROCHLA
und KUBICEK als Vertreter der gesamtheitlichen Betrachtungsweise zu Recht darauf, dass die betriebliche
Praxis nicht als Rechtfertigung dienen konne, da die organisatorische Institutionalisierung von Aufgaben von
deren Inhalten getrennt betrachtet werden miifite, beschrénken dies jedoch in erster Linie auf die Analyse der
Beschaffungsprobleme in Forschung und Lehre. Vgl. hierzu GROCHLA, E.; KUBICEK, H. (1976), S. 260.

2 Vgl. zu diesem Vorgehen KAUFMANN, L. (1999), S. 11 f., LARGE, R. (2000a), S. 6 und S. 13, ROLAND, F.
(1993), S. 5. Handelswaren sind dabei nicht gesondert aufgefiihrt, da sie, abgesehen von ihrer unverarbeiteten
WeiterverdufBerung, keine Eigenschaften besitzen, die sie im Beschaffungsprozess von den jeweiligen Ob-
jektgruppen unterscheiden, denen sie je nach Sachlage zugeordnet werden konnten. So ist z. B. ein fremdbe-
schafftes Reparaturwerkzeug als Ergidnzung einer Werkzeugmaschine zwar der Definition nach eine Han-
delsware (vgl. LARGE, R. (2000a), S. 12), der eigentliche Beschaffungsprozess, der im Mittelpunkt dieser Ar-
beit steht, diirfte sich aber im Normalfall kaum von dem unterscheiden, bei dem ein Reparaturwerkzeug fiir
den Eigenbedarf bezogen wird.
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Wirtschaftsgiiter
l
l l
Nominalgiiter Realgiiter
l
I l
materielle Giiter immaterielle Giiter
— Produktionsmaterial | — Dienstleistungen
— Betriebsstoffe — Arbeitsleistungen
— Investitionsgiiter — Rechte
— Informationen

Abbildung 2-1: Klassifizierung der Beschaffungsobjekte’

Um die Unterstiitzungsmoglichkeiten im Beschaffungsprozess durch elektronische Handels-
plattformen in Abhingigkeit der Objekteigenschaften adéquat beurteilen zu kdnnen, erscheint
eine weitere Untergliederung der Beschaffungsobjekte notwendig. Hier soll zunédchst eine
Klassifizierung ohne explizite Beriicksichtigung der Besonderheiten der Beschaffungsunter-
stiitzung mittels elektronischer Informations- und Kommunikationskanéle abgeleitet wer-

2
den.”

Produktionsmaterial®* geht direkt in das im Unternehmen gefertigte Gut ein. In der Literatur
wird Produktionsmaterial meist anhand des Fertigungsfortschritts in Rohstoffe, Halb- und
Fertigerzeugnisse oder anhand des Wertbeitrags zum Endprodukt in Erzeugnishauptstoffe und

Hilfsstoffe unterteilt.?

Betriebsstoffe gehen nicht direkt in die fertigen Erzeugnisse ein, sondern werden bei dessen
Herstellung verbraucht. Hierzu zdhlen auch Giiter, die nicht unmittelbar der Leistungserstel-

lung dienen (z. B. Biiromaterial).”® Trotz der oftmaligen Zusammenfassung von Produktions-

2 In Anlehnung an ARNOLD, U. (1995), S. 4, LARGE, R. (2000a), S. 7, MEFFERT, H.; BRUHN, M. (1997), S. 28
und SCHERER, J. (1991), S. 25.

» Diese Untersuchungen sind Gegenstand des vierten Kapitels.

# Produktionsmaterialien werden vor allem in der Materialwirtschaftsliteratur auch als Erzeugnisstoffe

bezeichnet. Vgl. hierzu z. B. GROCHLA, E. (1992), S. 14 f.

» Vgl. GROCHLA, E. (1992), S. 14, OELDORF, G.; OLFERT, K. (2000), S. 20, ROLAND, F. (1993), S. 5 sowie
SCHERER, J. (1991), S. 25.

% Vgl. HARTMANN, H. (1993), S. 15 f. sowie OELDORF, G.; OLFERT, K. (2000), S. 20.
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material und Betriebsstoffe unter Material erscheint eine getrennte Betrachtung in dieser
Arbeit durchaus sinnvoll, da bei Betriebsstoffen mit Ausnahme der darin enthaltenen Ener-
gietriger in der Diskussion der elektronischen Unterstiitzung des Beschaffungsprozesses oft
auch von indirekten Giitern und bei Produktionsmaterial von direkten Giitern gesprochen

wird.?’

Unter Investitionsgiitern werden ,,dauerhafte* Giiter wie Werkzeuge, Maschinen und Anlagen
verstanden, die nur mit ihrer Nutzung in die Leistungserstellung eingehen.” Die Abgrenzung
zu den Betriebsstoffen erfolgt durch die Zugehorigkeit der Investitionsgiiter zum Anlagever-

mdgen, d. h., bei ihnen handelt es sich nicht um geringwertige Wirtschaftsgiiter.”’

Eine Vielzahl von Definitionen fiir Dienstleistungen finden sich in der Literatur aufgrund der
Heterogenitit dieser Beschaffungsobjektgruppe.® Exemplarisch seien hier nur Beratungs-
dienstleistungen, Entwicklungsdienstleistungen, Logistikdienstleistungen, Reinigungsdienst-
leistungen oder Lohnfertigung aufgezéhlt. Im Rahmen dieser Arbeit soll eine Definition von
MEFFERT und BRUHN zugrunde gelegt werden, die Dienstleistungen als ,,...selbstdndige,
marktfahige Leistungen, die mit der Bereitstellung und/oder dem Einsatz von Leistungsfahig-

keiten verbunden sind... ! bezeichnen.

Rechte und Informationen werden, wie oben bereits dargestellt wurde, oftmals nicht als ei-
genstindige Beschaffungsobjektgruppen in die Betrachtungen mit einbezogen. In dieser Ar-
beit erscheint es jedoch sinnvoll, sie insbesondere aufgrund des Bedeutungsgewinns moderner
Informations- und Kommunikationssysteme mit zu beriicksichtigen. So werden Beschaf-
fungsabteilungen zunehmend mit dem Einkauf von Softwarenutzungslizenzen oder Informa-
tionen aus Datenbanken konfrontiert.”* Das Hauptargument bildet jedoch die Eigenschaft der
vollstdndigen Digitalisierbarkeit von Teilen dieser Objektklasse, die Besonderheiten gegen-
tiber anderen, nicht digitalisierbaren Giitern fiir den Handel iiber elektronische Marktplitze

aufweist.>

2" Der Gebrauch des Begriffspaars ist vor allem in der Praxisliteratur verbreitet. Vgl. BARRAT, M.;

RoOSDAHL, K. (2002), S. 114, DILLMANN, R.; FICHTINGER, M.; SIOULVEGAS, N. (2000), S.116f,
DOLMETSCH, R. (1999), S. 37 ff. sowie NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 5 ff.

Vgl. ARBEITSKREIS HAX DER SCHMALENBACH-GESELLSCHAFT (1972), S. 768 f.

¥ Vgl. LARGE, R. (2000a), S. 11.

30 Vgl. LARGE, R. (2000a), S. 11 sowie insbesondere MEFFERT, H.; BRUHN, M. (1997), S. 23 ff.
' Vgl. MEFFERT, H.; BRUHN, M. (1997), S. 27.

32" Vgl. ROLAND, F. (1993), S. 5.

3 Vgl. hierzu Abschnitt 4.3.1.

28
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2.3 Aufgaben der Beschaffung

Die Aufgaben der Beschaffung orientieren sich an den Zielen des Unternechmens, da die Be-
schaffung ein Subsystem desselbigen bildet.** In der Literatur werden verschiedene von den
Unternchmenszielen abgeleitete Beschaffungsziele genannt.”> Oftmals zitiert wird beispiels-
weise der Ansatz von GROCHLA und SCHONBOHM™, die als iibergeordnetes Sachziel der Be-
schaffung die Sicherstellung der Versorgung erachten. Kostenreduzierung, Leistungsverbes-
serung und Autonomieerhaltung werden als wichtigste Formalziele genannt. MEYER®', auf
den ebenso hédufiger Bezug genommen wird, unterscheidet hingegen fiinf Zielfelder: Kosten-
ziele, Risikoziele, Flexibilititsziele, Qualitétsziele sowie gemeinwohlorientierte Ziele. Insbe-
sondere 0kologische Ziele, welche das letztgenannte Zielfeld mit umfasst, riicken zunehmend

in das Blickfeld der Betrachtung.*®

Zur Erreichung der Teilbereichsziele werden Einzelaufgaben fiir die Beschaffung definiert.
Diese sind neben den gesetzten Zielen letztendlich davon abhéngig, welcher Funktionsum-
fang der Beschaffung beigemessen wird,” so dass eine umfassende Systematik nur schwer

mbglich erscheint.* Da sich die im Unterkapitel 2.1 dargestellte Wandlung der Beschaffung

Vgl hier und auch im Folgenden CORSTEN, H. (1999), S. 639 ff. sowie HARTMANN, R. A. (1997), S. 92 ff.

Auf eine umfangreiche Diskussion soll an dieser Stelle verzichtet werden. Vgl. dazu ARNOLD, U. (1995),
S. 10 ff., BERG, C. C. (1981), S. 12 ff., DOBLER, D. W.; BURT, D. N. (1996), S. 41 ff., FRIEDL, B. (1990),
S. 83 ff., KOHLER, B. (1991), S. 30, LARGE, R. (2000a), S. 42 ff., LEENDERS, M. R.; FEARON, H. E. (1997),
S. 34 ff., MEIER, M. C. (1988), S. 91 ff. sowie ROLAND, F. (1993), S. 7 ff.

Vgl. GROCHLA, E.; SCHONBOHM, P. (1980), S. 25 ff. Sie unterscheiden Sach- und Formalziel, aus denen sich
das Zielsystem des Unternehmens zusammensetzt. Unter dem Sachziel eines Unternehmens wird dabei das
marktorientierte Erstellen von Giitern, unter dem Formalziel die Bewertung und Auswahl der dazu erforderli-
chen Aktivitdten anhand einer Préaferenzstruktur verstanden.

7 Vgl. MEYER, C. (1986), S. 94 ff.

* Vgl. COLSMAN, P. G. (2000), S. 13, CORSTEN, H. (1999), S. 645 sowie DYLLICK, T.; HAMSCHMIDT, J.
(1999), S. 366 ff.

In der betriebswirtschaftlichen Literatur und Praxis finden sich verschiedene Bezeichnungen fiir Bereiche,
die mitunter Teile der Aufgaben der in dieser Arbeit zugrunde gelegten Beschaffungsfunktion wahrnehmen.
Uberschneidungen gibt es vor allem mit der Logistik und der Materialwirtschaft. Unter Logistik wird die Pla-
nung, Steuerung und Kontrolle des Giiter- und Informationsflusses innerhalb eines Unternehmens sowie zwi-
schen dem Unternehmen und seinen Lieferanten bzw. Kunden verstanden. Die Materialwirtschaft fokussiert
die Bereitstellung des Materials am Einsatzort zum Zwecke der Leistungserstellung und umfasst neben der
Beschaffung des Materials, auch die Priifung, Lagerung, den internen Transport und die Entsorgung. Vgl. zu
den Begriffsabgrenzungen ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 21 ff., CORSTEN, H. (1999),
S. 636 ff., HARTMANN, H. (1993), S. 13 ff. und KAUFMANN, L. (1999), S. 12. Aufgrund der engen Verkniip-
fung der Materialwirtschaft und der Logistik mit der Beschaffung werden diese mitunter auch zum Versor-
gungssystem eines Unternehmens zusammengefasst und nicht getrennt voneinander betrachtet. Vgl. hierzu
ARNOLD, U. (1995), S. 8 f.

% Vgl. zu Ansitzen zur Aufgabensystematisierung ROLAND, F. (1993), S. 12 ff.

39
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letztendlich auch in der Abgrenzung der Aufgabenbereiche auf der Planungsebene widerspie-

gelt, wird zumeist zwischen operativen und strategischen Aufgaben unterschieden.”'

Unter ,,operativ werden die rein abwicklungsorientierten Aufgaben der Beschaffung sum-

miert. Die Betrachtungsweise ist dabei kurzfristig und statisch, d. h., die innerbetrieblichen

Verhiltnisse und die Faktoren des Beschaffungsmarkts werden als festgeschrieben betrachtet.

Innerhalb dieser Grenzen ist fiir die effiziente Durchfiihrung der Transaktionen zwischen Lie-

feranten und Unternehmen zu sorgen, wobei die notwendigen Teilschritte und -aufgaben in

dieser Arbeit, wie in Abbildung 2-2 dargestellt, dem operativen Beschaffungsvorgang zuge-

ordnet werden.

Vorbereitung Anbahnung Abschluss Abwicklung
e Bedarfsermittlung e Bezugsquellenermittlung e Verhandlung e Bestelliilberwachung
e Bedarfsplanung e Angebotseinholung e Vertragsabschluss e Realisation des phy-
e Angebotsanalyse e Bestellauslosung sischen gnd mone-
e Lieferantenauswahl taren Leistungsaus-
tauschs

Abbildung 2-2: Operativer Beschaffungsprozess*

Diese operativen Tétigkeiten werden hiufig auch durch die Verwendung der Begriffe ,,Ein-

kauf* bzw. ,,Purchasing® gekennzeichnet.*

41

4

43

Einige Autoren definieren zwischen strategischer und operativer noch eine taktische Ebene. Vgl. BERG, C. C.
(1981), S. 22 ff., FRIEDL, B. (1990), S. 71 f. und ROLAND, F. (1993), S. 15 f. MEIER unterscheidet wiederum
in strategisch, taktisch-operativ und dispositiv. Vgl. MEIER, M. C. (1988), S. 97. Fiir die vorliegende Arbeit
erscheint eine in diesem Grad detaillierte Unterteilung nicht notwendig, zumal die Abgrenzung der einzelnen
Aufgabengebiete in vielen Fillen von den Autoren selbst als duflerst ,,schwierig® beschrieben wird und
teilweise als fragwiirdig gelten kann.

Vgl. DOBLER, D. W.; BURT, D. N. (1996), S. 35, ROLAND, F. (1993), S. 12 f. sowie zu einer umfassenden
Darstellung der einzelnen Schritte ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 226 ff., BERG, C. C.
(1981), S. 15 ff. und GROCHLA, E.; SCHONBOHM, P. (1980), S. 159 ff. In der Literatur differiert die Anzahl
der Vorgangsschritte, je nachdem wie detailliert der Prozess betrachtet wird. Vgl. HARTMANN, R. A. (1997),
S. 41 sowie HUBMANN, H.-E. (1989), S. 45 f. Inhaltlich herrscht jedoch zumindest vom Aufsetzpunkt bis ein-
schlieBlich der Teilaufgabe der Bestelliiberwachung im Rahmen der Beschaffungsabwicklung — diese Ab-
folge wird mitunter auch als Bestellvorgang bezeichnet — weitestgehend Ubereinstimmung. Der Beschaf-
fungsprozess wird dabei zumeist von dem Unternehmensbereich initiiert, in dem der Bedarf auftritt. Vgl.
ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 226 f. sowie GEIDER, C. H. (1990), S. 258. Bei der Be-
handlung des physischen und monetiren Leistungsausgleichs finden sich hingegen verschiedene Sichtweisen
der Autoren. Hier wird der umfassenden Betrachtung von GROCHLA und SCHONBOHM gefolgt, da die effi-
ziente Durchfiihrung der Gesamttransaktion zwischen Lieferant und Unternehmen im Mittelpunkt der Arbeit
steht. Vgl. GROCHLA, E.; SCHONBOHM, P. (1980), S. 173.

Vgl. ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 22, DOBLER, D. W.; BURT, D. N. (1996), S. 37 f.,
KAUFMANN, L. (1999), S. 9 sowie LEENDERS, M. R.; FEARON, H. E. (1997), S. 6.
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Demgegeniiber bestehen die Aufgaben der strategischen Beschaffung darin, sowohl auf die
unternehmens- als auch die umfeldbezogenen Faktoren aktiv einzuwirken, um langfristige
Erfolgspotentiale zu erschlieBen und die Determinanten des operativen Beschaffungsprozes-
ses positiv zu verdndern. In der Literatur finden sich verschiedene Darstellungen der strate-

gischen Aufgaben. Es lassen sich jedoch vier Hauptaufgaben, wie in Abbildung 2-3 darge-

. .. 44
stellt, herauskristallisieren.
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Abbildung 2-3: Strategische Aufgabenfelder der Beschaffung

1) Beeinflussung des Beschaffungsprogramms:
Die Beschaffung muss die Versorgung der benétigten Giiter und Leistungen sowohl in
quantitativer als auch qualitativer Hinsicht gewéhrleisten. Dabei ist es unabdingbar, die
Kenntnisse der Beschaffung iiber die Mirkte und die beeinflussenden Faktoren bereits
frithzeitig in die Planung des Beschaffungsprogramms einzubeziehen, um die Qualitit, die
Flexibilitdt, die Versorgungssicherheit und die Wirtschaftlichkeit sicherzustellen. So kann
die Beschaffung bei der Entwicklung von neuen oder der Anderung von bestehenden Pro-
dukten als ,,Know-how-Lieferant* beitragen, in dem sie preiswertere Substitutions- oder
neue technologische Fertigungsméglichkeiten aufzeigt.”’ Insbesondere die Verbesserung
der Integrationsfdhigkeit der Beschaffungsobjekte in die Endprodukte und in die Wert-

schopfungsprozesse sollte im Mittelpunkt der Bemiihungen stehen, um die technischen

4 Vgl. hierzu und im Folgenden ARNOLD, U. (1995), S. 64 ff., GROCHLA, E.; SCHONBOHM, P. (1980), S. 49 ff.
sowie ROLAND, F. (1993), S. 13 ff.

Vgl LOCKER, A. M. (1997), S. 7 ff.



2.3 Aufgaben der Beschaffung 15

Schnittstellen zu optimieren.”® Dieses kann vor allem durch eine Reduktion der Vielfalt
und die damit verbundene Standardisierung des Beschaffungsprogramms erfolgen. Dabei
treten auch zunehmend Aspekte des Recyclings bzw. der Abfallentsorgung in den Vorder-
grund.*” Nicht zuletzt ist die Beteiligung der Beschaffung an Make-or-Buy-Analysen zur
Optimierung der Fertigungstiefe notwendig.* Den aus diesem Aufgabenfeld abgeleiteten

Strategien ist beispielsweise das Modular Sourcing zuzurechnen.

2) Beeinflussung der Aufbau- und Ablauforganisation:

Die Gestaltung der unternehmensinternen organisatorischen Voraussetzungen ist eine wei-
tere Aufgabe der strategischen Beschaffung.®” Dazu gehort neben der Aufbauorganisation
des Beschaffungsbereichs und der Eingliederung in die Unternehmensorganisation vor al-
lem die effiziente Strukturierung der Beschaffungsprozesse, wobei zahlreiche Interdepen-
denzen mit anderen Unternehmensbereichen zu beriicksichtigen sind. Speziell die Fragen
des Zentralisationsgrads bzw. Dezentralisationsgrads der Beschaffung®® und der objektspe-
zifischen Implementierung der Beschaffungsprozesse sind dabei zu beantworten. Zudem
muss fiir die Qualifikation der Beschaffungsmitarbeiter Sorge getragen werden, die sich an

die sich dndernden Bedingungen anpassen miissen.

3) Beeinflussung der Marktverhiltnisse:

Unter die MaBBnahmen zur aktiven Beeinflussung der Marktverhéltnisse fallen u. a. die Si-
cherung bestehender und die ErschlieBung neuer Beschaffungsquellen, die Initiierung hori-
zontale und vertikale Kooperationen oder die Beteiligung an bzw. der Kauf von Lieferan-
ten. Letztendlich lassen sich darunter auch die Bildung homogener Beschaffungsmairkte,
der Einsatz der beschaffungspolitischen Instrumente (Beschaffungsprogrammpolitik, Preis-
und Konditionenpolitik, Lieferantenpolitik, Kommunikationspolitik) und Lieferantenver-
handlungen zihlen.”' Exemplarisch seien hier als Strategien Single Sourcing, Multiple

Sourcing oder Global Sourcing genannt.

46

47

48

49

50

51

Vgl. ARNOLD, U. (1995), S. 65 f.

Vgl. ROLAND, F. (1993), S. 43 f. Vgl. zu den Aufgaben der Beschaffung im Rahmen der betrieblichen
Abfallwirtschaft ARNOLD, U. (1995), S. 184 ff., ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 403 ff.
sowie OELDORF, G.; OLFERT, K. (2000), S. 399 ff.

Vgl. ARNOLD, U. (1999), S. 309 ff. sowie KRAMPF, P. (2000), S. 31 ff.
Vgl. ROLAND, F. (1993), S. 15.

Vgl. LARGE, R. (2000b), S. 289 ff.

Manche Autoren ordnen diese Aufgaben der “taktischen” Ebene zu.
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4) Beeinflussung der Lieferantenbeziehung:
Zunechmend wird darauf verwiesen, dass der Wettbewerb zwischen Unternechmen durch
den Wettbewerb von Wertschopfungsketten bzw. -netzen abgeldst wird.”> Als Bindeglied
des Unternehmens zu den Lieferanten kommt dabei der Beschaffung in zweifacher Hin-
sicht besondere Bedeutung zu. Zum einen ist die aktive Beteiligung an der Planung der lo-
gistischen Beziehung zu den Lieferanten notwendig, da Konflikte zwischen Logistik- und
Beschaffungszielen auftreten kénnen.” Nicht zuletzt die verstirkte Diskussion von Steue-
rungskonzepten wie ,,Supply Chain Management* bzw. ,,Supply Net Management* spie-
gelt die Bedeutung dieses Themenbereichs wider.”* Zum anderen wird die Bedeutung der
Zusammenarbeit mit Lieferanten im Rahmen der Produktentwicklung herausgestellt. Auch
hier existieren Zielkonflikte zwischen der Beschaffung sowie der Forschung und Ent-
wicklung, so dass diese Bereiche nicht losgeldst voneinander betrachtet werden konnen.”
Eine daraus abgeleitete Strategie stellt Simultaneous Engineering dar, bei der ein bereichs-
iibergreifendes Projektteam Produktentwicklungsaktivititen parallelisiert und verzahnt.
Werden dariiber hinaus Lieferanten in diesen Prozess mit einbezogen, wird von Ent-

wicklungs- oder gar Wertschopfungspartnerschaften gesprochen.

Einige Beschaffungsaufgaben lassen sich auf dieser Abstraktionsebene mitunter nicht eindeu-
tig als strategisch oder operativ klassifizieren,’ so dass im Einzelfall eine detaillierte Betrach-
tung notwendig wird. Dies trifft beispielsweise auf die Bezugsquellenermittlung zu. Im Rah-
men des operativen Beschaffungsprozesses ist davon auszugehen, dass die zur Auswahl ste-
henden Bezugquellen bereits bekannt sind, wahrend unter strategischen Gesichtspunkten auch

. . . 57
neue, bisher unbekannte Lieferanten eruiert werden.

Um ihrer Fiihrungsaufgabe tiberhaupt gerecht werden zu kdnnen, muss die Beschaffung iiber
ein umfassendes Informationsmanagement verfiigen, denn nur durch eine aktive und zielge-
richtete Informationsversorgung der Entscheidungstriger ist es moglich, Beschaffungspro-

bleme zu erkennen, daraus Handlungsrichtlinien bzw. Strategien abzuleiten, deren Konse-

2 Vgl. PICOT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 2 ff.

3 Vgl. KOHLER, B. (1991), S. 31 f. Beispielsweise konnen aufgrund der vorherrschenden Kostensituation im

Unternehmen bei der Umsetzung von Just-in-time-Konzepten die Ziele ,,Minimierung der Lagerbestdnde®

und ,,optimale Bestellmenge* miteinander konkurrieren.

> Vagl. stellvertretend zum Supply Chain Management bzw. Supply Net Management BOGASCHEWSKY, R.

(2003a), S. 33 ff., BUSCHER, U. (2003), S. 56 ff. sowie SCHINZER, H.; BOHNLEIN, C. (2000), S. 27 ff.
» Vgl. LOCKER, A. M. (1997), S. 202 ff.

6 Vgl. KRAMPF, P. (2000), S. 17. Beispielsweise verzichtet KOPPELMANN in seinem Modellansatz aus diesem
Grund ganz auf eine Trennung. Vgl. KOPPELMANN, U. (2000), S. 332 f.

7 Vgl. FRIEDL, B. (1990), S. 72 sowie GROCHLA, E.; SCHONBOHM, P. (1980), S. 159 f.
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quenzen zu beurteilen und zu hinterfragen, sie dann umzusetzen sowie den Erfolg zu kontrol-
lieren.”® Dazu ist es notwendig, die relevanten Informationen sowohl im Unternehmen als
auch auBerhalb konsequent zu erfassen. Dem Beschaffungscontrolling®® obliegt dabei das in-
terne Informationsmanagement.®” Es muss Methoden entwickeln, um den strategischen Mana-
gementprozess, aber ebenso den operativen Abwicklungsprozess informationstechnisch ada-
quat zu unterstiitzen.®' Insbesondere den zahlreichen Interdependenzen zu anderen Unterneh-
mensbereichen ist Aufmerksamkeit zu widmen. Die Erfassung und Verarbeitung unterneh-
mensexterner Informationen ist Aufgabengebiet der Beschaffungsmarktforschung.”” Das
Riickgrat des Informationsmanagements bildet der Einsatz von Informations- und Kommuni-
kationstechnik zur Sammlung, Aggregation, Aufbereitung und Darstellung der Daten sowie
gleichzeitig zur Bereitstellung der Schnittstellen zu anderen Unternehmensbereichen und zur

zwischenbetrieblichen Transaktionsabwicklung.

In der Abbildung 2-4 werden die vielschichtigen Aufgaben der Beschaffung als Grundlage fiir

die weitere Arbeit zusammenfassend dargestellt.

Informieren/Kontrollieren

Planen/Entscheiden

_ l Beschaffungsprozesse p| Funktionsbereiche
ieferanten | o | | | | T des Unternehmens

Beschaffungsprogramm
Aufbau- und Ablauforganisation
Marktverhéltnisse
Lieferantenbeziehungen

Beschaffungscontrolling
Beschaffungsmarktforschung

Abbildung 2-4: Integriertes Modell der Beschaffungsaufgaben®

¥ Vgl. ARNOLD, U. (1995), S. 211 sowie HARTMANN, R. A. (1997), S. 4.

* Vgl. zu den Zielen und Aufgaben des Beschaffungscontrolling ARNOLD, U. (1995), S. 212 ff. sowie FRIEDL,
B. (1990), S. 99 ff.

Vgl. zu einer Darstellung des Informationsbedarfs ARNOLD, U. (1995), S. 215.
Hier wiren beispielsweise die Wertanalyse, die ABC-Analyse oder Kennzahlensysteme zu nennen.

2 Vgl. zu den Zielen und Aufgaben der Beschaffungsmarktforschung ARNOLD, U. (1995), S. 240 ff,,
ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 117 ff. und HOLBACH, D. (2002), S. 14 ff.

% In Anlehnung an ARNOLD, U. (1995), S. 212 und KOPPELMANN, U. (2000), S. 85.
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3 Elektronische Marktplitze im zwischenbetrieblichen
Beschaffungsprozess

3.1 Grundlegende okonomische Koordinationsmechanismen

Arbeitsteilig organisierte Wertschopfungsprozesse bediirfen addquater Mechanismen der Ko-
ordination.! In einer marktwirtschaftlichen Ordnung spannen die beiden extremen Koordi-
nationsformen Unternehmen und Markt einen Bereich mit verschiedenen Zwischenformen

auf’?

In Unternehmen werden die Handlungen der Prozessbeteiligten iiber aufbau- und ablaufor-
ganisatorische Vorgaben abgestimmt. Aus diesem Grund wird von hierarchischer Koordi-

nation gesprochen.’

Die Zwischenformen zwischen Hierarchie und Markt — auch als Netzwerke, Kooperationen
oder hybride Verbindungen bezeichnet' — werden von mindestens zwei rechtlich und wirt-
schaftlich selbstindigen Unternehmen gebildet, um Wettbewerbsvorteile zu nutzen, die weder
allein durch die Koordination in einer Hierarchie noch durch einen Markt erzielt werden
konnten.” Im Regelfall basieren diese Verbindungen auf gegenseitigem Vertrauen und lang-
fristig enger Vernetzung, d. h., sie sind eher durch einen Kooperationsgedanken als durch
Konkurrenz geprigt® und erstrecken sich zumeist nur auf Teilbereiche der beteiligten Unter-
nehmen.” Eine einheitliche Klassifizierung der verschiedenen Formen findet sich in der Lite-
ratur nicht, jedoch wird haufig beziiglich des vertikalen Integrationsgrads der Beziehung in
markt- oder hierarchienidhere Koordinationsformen bzw. in vertikale Kooperations- oder Be-

herrschungsformen, wie in Abbildung 3-1 dargestellt, unterteilt.®

! Vgl. PicoT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 23 ff.

2 Vgl. ARCACHE, A. (2003), S. 14 ff. sowie PicoT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 29. Diese
Betrachtung der Koordinationsformen geht in erster Linie auf den Transaktionskostenansatz zuriick, der 1937
von COASE publiziert wurde, aber erst ab Mitte der 70er Jahre durch WILLIAMSON Verbreitung fand. Vgl.
dazu MATIJE, A. (1996), S. 56, P1COT, A. (1982), S. 270 und die dort zitierte Literatur. Die Transaktionskos-
tentheorie steht als Teilgebiet der Neuen Institutionendkonomik damit im Gegensatz zur neoklassischen
Theorie, die allein den Markt in den Mittelpunkt der Betrachtungen stellt. Vgl. BUSCHER, U. (1997),
S. 101 ff. sowie SCHMIDT, R. H. (1999), S. 61 ff.

3 Vgl. HEIL, B. (1999), S. 10.

* Vgl HEIL, B. (1999), S. 11, PICOT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 289 sowie SYDOW, J.
(2001), S. 243 1.

> Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (1995), S. 162 f. sowie SYDOW, J. (2001), S. 244 f.

6 Vgl. PicoT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 289.

7 Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (1995), S. 161.

8 Vgl. BAUR, C. (1990), S. 94 ff., HEIL, B. (1999), S. 11, MATIE, A. (1996), S. 59 ff. sowie PICOT, A.;
REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 302 sowie SyDOow, J. (2001), S. 246 ff.
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Abbildung 3-1: Beispiele fiir Koordinationsformen innerhalb des Markt-Hierarchie-Kontinuums’

Unter einem Markt wird als Gegenpol zur Hierarchie allgemein ein 6konomischer Ort des
Tausches verstanden, wobei sich Preise durch das Zusammentreffen von Giiterangebot und
-nachfrage bilden.'® Ein vollkommener Markt ist in der Theorie dadurch gekennzeichnet, dass
die gehandelten Giiter homogen sind, dass keine sachlichen, riumlichen, zeitlichen oder per-
sonlichen Priferenzen vorliegen sowie dass eine vollstindige Markttransparenz herrscht.''
Somit kann allein {iber den Preismechanismus die Koordination der dezentralen Wirtschafts-
plane der Marktteilnehmer erfolgen, da der Preis alle relevanten Informationen implizit wider-

spiegelt.'?

° In Anlehnung an HEIL, B. (1999), S. 10, MATIE, A. (1996), S. 62 sowie PICOT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND,
R. T. (2001), S. 54.

19 Vgl. beispielsweise DEMMLER, H. (2001), S. 35.

""" Vgl. HANUSCH, H.; KUHN, T.; CANTNER, U. (2000), S. 54 ., THEISEN, P. (1970), S. 34 sowie WIED-
NEBBELING, S. (1997), S. 3. Wenn mindestens eine dieser Bedingungen nicht erfiillt ist, handelt es sich um
einen unvollkommenen Markt.

2 Vgl. MERZ, M. (1996), S. 7 sowie PICOT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 31.
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Traditionell sind insbesondere marktnahe Koordinationsformen in Industriegilitermérkten héu-
fig anzutreffen, da die gehandelten Giiter meist eine hohe Spezifitit aufweisen."> Beispiels-
weise muss der Anbieter bei diesen Giitern unter Umstdnden in spezielle Werkzeuge investie-
ren oder kann der Nachfrager produktionskritisches Material in der geforderten Menge und
Qualitat nicht ohne weiteres von anderen Anbietern beziechen oder substituieren. Somit ist es
notwendig, sich sowohl auf Seiten des Nachfragers als auch auf der des Anbieters iiber einen
Rahmenvertrag abzusichern, der z. B. definierte Abrufmengen garantiert oder gemeinsame

Entwicklungs- und Konstruktionsarbeiten beinhaltet.

Im Weiteren wird der Untersuchungsbereich folglich nicht allein auf den ,,reinen* Marktme-
chanismus begrenzt, da der spontane Einkauf am Markt unter anonym zustande gekommenen
Konditionen (z. B. auf Rohstoffborsen) bei der industriellen Beschaffung nur einen Teil der

Aktivititen darstellt.

3.2 Marktabgrenzung aus Beschaffungssicht

Aus dem betriebswirtschaftlichen Blickwinkel wird unter einem Markt ,,im allgemeinen die
Gesamtheit der 6konomischen Beziehungen zwischen Anbietern und Nachfragern hinsichtlich
eines Gutes oder einer Giitergruppe innerhalb eines bestimmten Gebietes und Zeitraumes*'*
verstanden. Diese abgrenzende Betrachtung ist notwendig, da in der Realitit in der Regel das
Konstrukt des vollkommenen Marktes nicht greift und sachliche, rdumliche, zeitliche und per-
sonliche Priaferenzen existieren. Diese subjektiven Einschédtzungen sowie mangelnde Markt-

transparenz miinden in Preisdifferenzierungen, so dass ein ,,objektiver Marktwert® nicht exis-
9 b

tiert.!®

Ein gezielter Einsatz des beschaffungspolitischen Instrumentariums sowie die nachfolgende
Ergebniskontrolle erfordern somit eine unternehmensindividuelle Abgrenzung der Beschaf-
fungsmirkte'® und die damit einhergehende Reduktion der Komplexitit.'” Die Festlegung
weitestgehend homogener Markte hinsichtlich der Beschaffungsobjekte sowie vorherrschen-

der Strukturen und Verhéltnisse ist folglich integraler Bestandteil des Aufgabenfelds der Be-

Vgl. hierzu und auch im Folgenden KRAHENMANN, N. (1994), S. 106 f.
' THEISEN, P. (1970), S. 30. Vgl. auch GROCHLA, E.; SCHONBOHM, P. (1980), S. 51.
"> Vgl. ROLLBERG, R. (2002), S. 1.

Aus der Sicht der Nachfrager wird dabei von Beschaffungsmérkten und aus der der Anbieter von Absatz-
mérkten gesprochen. Vgl. BRODERSEN, K. (2000), S. 34 f.

7" Vgl. ARNOLD, U. (1995), S. 46 f. sowie GROCHLA, E.; SCHONBOHM, P. (1980), S. 58.
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schaffung."® Die Erhebung der relevanten Marktdaten obliegt der Beschaffungsmarktfor-

19
schung.

Der ,,6konomische Ort des Tausches* wird insbesondere durch die folgenden sechs Faktoren

konkretisiert:>°

1) Gehandelte Objekte:

Die sachliche Abgrenzung geht in der Regel iiber die bereits eingefiihrte Klassifizierung
hinaus, die zunédchst nur der Darstellung der in dieser Arbeit grundsitzlich betrachteten
Objektgruppen dienen sollte.”’ Weitere Kriterien sind zur Bildung mdglichst homogener
Beschaffungsmérkte notwendig, wie z. B. die verfligbaren Produkt- und Produktionstech-
nologien oder erreichbare Qualititen.”> Dabei miissen gegebenenfalls auch vertikal und ho-
rizontal verbundene Miérkte, d. h. Vormérkte (Beschaffungsmirkte der Lieferanten) und
Anschlussmirkte (eigene Absatzmirkte) sowie Parallelmérkte (Beschaffungsmarkte fiir

Substitutionsgiiter) mit einbezogen werden.*

2) Beziehung zwischen Anbieter und Nachfrager:

Die strukturellen Beziehungen zwischen den Marktteilnehmern bestimmen den Handlungs-
spielraum des Nachfragers.”* Sie sind sowohl in vertikaler (Verhiltnis von Anbietern zu
Nachfragern) als auch in horizontaler Richtung (Verhiltnis zwischen Anbietern bzw. zwi-

schen Nachfragern) relevant.

Die vertikalen Beziechungen zur Marktgegenseite lassen sich nach THEISEN, wie in

Abbildung 3-2 dargestellt, in drei grundlegende Marktseitenverhiltnisse unterteilen:*

a) Kollektive Betrachtung der Nachfrager durch Anbieter: Ein einzelner Nachfrager hat
keinen Einfluss auf den oder die Anbieter. Nur gemeinsam mit den anderen Nachfra-
gern kann eine Wirkung auf das Verhalten des Anbieters erzielt werden. Preis, Qualitit

und Verkaufskonditionen werden daher zumeist einheitlich und allgemeingiiltig durch

20

21

22

23

24

25

Vgl. Unterkapitel 2.3.
Vgl. ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 117 ff. sowie THEISEN, P. (1970), S. 29.

Vgl. im Folgenden insbesondere ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 121 ff. sowie MEIER,
M. C. (1988), S. 150 ff.

Vgl. Unterkapitel 2.2.
Vgl. LARGE, R. (2000a), S. 84 f.

Vgl. ARNOLD, U. (1995), S. 47 sowie DEMMLER, H. (2001), S. 58 f. Auf diesen Mirkten vorherrschende
Verhéltnisse konnen (z. B. im Rahmen von Make-or-Buy-Analysen) eigene Entscheidungen beeinflussen
oder auch Trends (z. B. eine Rohstoffverknappung) aufzeigen.

Vgl. ARNOLD, U. (1995), S. 48.
Vgl. THEISEN, P. (1970), S. 38 ff.
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den Anbieter getroffen, die Verhandlungsmacht des einzelnen Nachfragers ist sehr ge-

.26
ring.

b) Kollektive Betrachtung der Anbieter durch Nachfrager: Hier hat der einzelne Anbieter
keinen nennenswerten Einfluss auf den Nachfrager. Dieser Fall stellt das Pendant zu a)
dar. Demzufolge ist hier die Verhandlungsmacht des einzelnen Anbieters als sehr gering

einzustufen.

¢) Gegenseitig singulire Betrachtung der Marktpartner: Die Zahl der Marktteilnehmer auf
beiden Seiten ist in etwa gleich grof, so dass sie sich gegenseitig auch im Einzelnen von
Bedeutung erscheinen. THEISEN spricht in diesem Zusammenhang von ,Mirkten des
Verhandelns*. Die marktpolitischen Entscheidungen werden nicht einheitlich und allge-
meingiiltig getroffen. Individuelle Vereinbarungen ersetzen die unter a) und b) einseitig

festgelegten Austauschbedingungen.

a) Kollektive Betrachtung ~ b) Kollektive Betrachtung c¢) Gegenseitig singuldre Betrachtung

der Nachfrager durch der Anbieter durch der Marktpartner - Mérkte des
Anbieter (ein Beispiel) Nachfrager (ein Beispiel) Verhandelns (vier Beispiele)
Anbieter Anbieter Anbieter

o0 000 00 0 oooooo
EEEEXE (o) ooo

Nachfrager Nachfrager Nachfrager

Abbildung 3-2: Marktseitenverhiltnisse nach THEISEN”’

Direkten Einfluss auf die Beziehung zwischen Anbietern und Nachfragern besitzen ebenso
die Konkurrenzbeziehungen auf den jeweiligen Marktseiten. Die traditionelle Marktfor-
menlehre geht dabei von drei verschiedenen Marktformen® jeweils auf Angebots- und

: 2
Nachfragerseite aus:>’

26

27

28

29

Vgl. hier und auch im Folgenden ARNOLD, U. (1995), S. 51.
In Anlehnung an THEISEN, P. (1970), S. 43.

Dariiber hinaus existieren noch eine Reihe von Mischformen, von denen in diesem Zusammenhang abstra-
hiert werden soll.

Vgl. u. a. DEMMLER, H. (2001), S. 36 f. sowie GROCHLA, E.; SCHONBOHM, P. (1980), S. 51 ff.
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a) Monopol und Monopson: Auf dem Markt ist jeweils nur ein grofler Anbieter bzw.
Nachfrager aktiv. Er hat weder Konkurrenten, die er merklich beeinflussen konnte, noch

hat er Konkurrenten, die einzeln oder zusammen ihn merklich beeinflussen konnten.

b) Oligopol und Oligopson: Auf dem Markt sind wenige mittlere Anbieter bzw. Nachfra-
ger vorhanden, deren Marktanteile ausreichen, dass ein Marktteilnehmer seine Konkur-
renten einzeln oder in Gesamtheit mit anderen seiner Marktseite merklich beeinflussen

kann.

¢) Polypol und Polypson: Auf dem Markt sind viele kleine Anbieter bzw. Nachfrager vor-
handen, die einzeln keinen merklichen Einfluss auf andere Konkurrenten besitzen. Nur

in der Gesamtheit konnen sie Einfluss nehmen.

Bei industriellen Beschaffungsvorgingen von Teilen und Baugruppen sind z. B. das
Marktseitenverhiltnis ¢)*° und auf der Angebotsseite ein Oligopol bzw. verwandte Misch-
formen héufig anzutreffen.’’ Erst dieses Zusammenspiel der Marktformen und des Markt-
seitenverhéltnisses ergibt ein aussagekriftiges Bild der vorherrschenden Beziehungsstruk-
tur.’? So ist beispielsweise bei Giiterverknappung die Gefahr der eigenen Bedarfsunterde-
ckung bei einer oligopolistischen Angebotsstruktur gro3, wenn wenige bzw. michtige Mit-
nachfrager am Markt existieren, da diese z. B. aufgrund ihrer Verhandlungsmacht Exklu-
sivvertrdge mit Lieferanten abschlieBen oder Kapitalbeteiligungen an vorgelagerten Unter-

. 33
nehmen erwerben konnten.

3) Raumlicher Bereich:

Die Abgrenzung beziiglich der geographischen Reichweite des Marktes erstreckt sich von
lokalen Mérkten bis hin zum Weltmarkt. So kann z. B. eine regionale Abgrenzung sinnvoll
sein, wenn die Region durch spezifische Produktionsbedingungen geprégt ist, hohe Trans-
portkosten mit den Beschaffungsobjekten verbunden sind oder produktionssynchrone Be-

schaffungsstrategien implementiert werden.**

30

31

32

33

34

Vgl. THEISEN, P. (1970), S. 44.

Vgl. ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 124. Fiir die Nachfrageseite lassen sich keine ein-
deutigen Aussagen finden.

Vgl. zur Zuordnung von Marktformen und Marktseitenverhéltnissen ARNOLD, U. (1995), S. 53 ff. sowie
THEISEN, P. (1970), S. 47 ff.

Vgl. ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 126.
Vgl. LARGE, R. (2000a), S. 85.
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4) Marktdynamik:

Beschaffungsmirkte sind keine statischen Gebilde, sondern unterliegen einer Dynamik, die
mit Strukturwandlungen einhergeht. Bei der Bewertung der momentanen Situation miissen
diese Bewegungen Beriicksichtigung finden. Hierunter fallen saisonale und konjunkturelle
Schwankungen des Angebots bzw. der Nachfrage, trendbedingte Verdnderungen sowie

auBerwirtschaftliche (politische) und zufallsbedingte Ereignisse.>

5) Zugangsmoglichkeiten:

Nicht alle Mérkte stehen grundsitzlich allen potentiellen Marktteilnehmern offen. Neben
offenen Mirkten wird noch in beschrinkt zugédngliche und geschlossene Maérkte unter-
schieden.”® Bei beschrinkt zuginglichen Mirkten wird der Markteintritt durch Patente,
Monopole, Kartelle, spezielle Steuern u. A. erschwert.”’ Durch den gezielten Marktaus-
schluss von potentiellen Marktteilnehmern (z. B. ausldndische Unternehmen) zeichnen sich

geschlossene Mirkte aus, die nur bestimmten Anbietern und Nachfragern vorbehalten sind.

6) Organisationsform:

Als weiteres Kriterium fiir die Marktabgrenzung kann zwischen organisierten und nicht
organisierten Mérkten unterschieden werden. Auf organisierten Markten werden Markt-
veranstaltungen (z. B. Auktionen oder Borsen) durchgefiihrt, d. h., das Zusammentreffen
von Angebot und Nachfrage erfolgt auf der Basis festgelegter Regeln. Auf nicht organi-

sierten Mirkten werden die Verhandlungen bilateral durchgefiihrt.*®

3.3 [Elektronische Abwicklung von Markttransaktionen

3.3.1 Transaktionsprozesse auf realen Mirkten

Da die Unvollkommenbheit realer Mirkte die Berticksichtigung aller relevanten Marktinforma-

tionen im Preis, wie es im Modell des vollkommenen Marktes unterstellt wird, verhindert,

entsteht ein iiber die Kenntnis des Preises hinausgehender Informations- und Kommunika-

tionsbedarf, der sich in einem dynamischen Prozess der Leistungskoordination, d. h. in einer

Abfolge von Interaktionssequenzen zwischen Anbieter und Nachfrager widerspiegelt.” Die-

ser Koordinationsprozess bis hin zum Vollzug des Giiteraustauschs zwischen zwei Parteien
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39

Vgl. ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 127 ff.

Vgl. MEIER, M. C. (1988), S. 151.

Vgl. WIED-NEBBELING, S. (1997), S. 5.

Vgl. DEMMLER, H. (2001), S. 36 sowie MEIER, M. C. (1988), S. 151.
Vgl. HEILL, B. (1999), S. 12 f. sowie KRAHENMANN, N. (1994), S. 160 f.
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wird in dieser Arbeit als Transaktion bezeichnet.*’ Eine Transaktion lasst sich zunichst in Pla-
nung und Vollzug des Austauschs strukturieren, geteilt durch die Manifestation des Vertra-
ges.*! In der Literatur, die sich mit der elektronisch unterstiitzten marktmiBig organisierten
Leistungskoordination befasst, wird zumeist die Planungsphase noch einmal unterteilt, so dass

sich drei Phasen ergeben:

1) Informationsphase:
In dieser Phase erfolgt die Suche nach potentiellen Marktpartnern. Dazu miissen Informa-
tionen iiber Giiter und Leistungen der Anbieter durch die Nachfrager erhoben werden. Be-
darfsstrukturen sowie Preis- und Konditionenpréiferenzen der Nachfrager stehen im Blick-
punkt der Anbieter. Die Auswertung dieser Informationen fiihrt im Anschluss gegebenen-

falls zur Abgabe eines initiativen Handelsangebots.*

2) Vereinbarungsphase:
Im Rahmen der Vereinbarungsphase nehmen die potentiellen Handelspartner Kontakt zu-
einander auf und verhandeln auf der Basis der zugrunde liegenden Angebote die Konditio-

nen der Transaktion. Diese Phase miindet gegebenenfalls in den Abschluss eines Vertrags.

3) Abwicklungsphase:
Im Mittelpunkt der Abwicklungsphase steht die Realisierung des Leistungsaustauschs. Die
Giter miissen in die Einflusssphére des Nachfragers iiberfiihrt und die vereinbarten finan-

ziellen Leistungen erbracht werden. Die Phase endet mit der Vertragserfiillung.

%" Unter einer Transaktion wird im Rahmen der Transaktionskostentheorie lediglich der Klirungs- und Verein-

barungsprozess eines Leistungsaustauschs, d. h. die Ubertragung von Verfiigungsrechtung iiber eine Leistung
verstanden. Sie geht somit dem eigentlichen Giiteraustausch voraus. Vgl. PicoT, A. (1982), S. 269. In dieser
Arbeit soll jedoch dem Begriffsverstindnis gefolgt werden, das in der Regel der Diskussion elektronischer
Mairkte zugrunde liegt. Vgl. hierzu auch BOGASCHEWSKY, R. (2002c¢), S. 752 sowie Jost, P.-J. (2001),
S. 10 f.

Vgl. KRAHENMANN, N. (1994), S. 161 f. sowie SCHLUCHTER, J. (2001), S. 10. Diese Unterteilung geht in
erster Linie auf die im Rahmen der Transaktionskostentheorie von WILLIAMSON eingefiihrte Differenzierung
in ,ex ante“- und ,ex post“-Kosten bezogen auf den Zeitpunkt des Vertragsabschlusses zuriick. Vgl.
KRAMPF, P. (2000), S. 63 f. und die dort angegebene Literatur sowie ERLEL, M.; JOST, P.-J. (2001), S. 38.

Dieses Phasenschema geht im Wesentlichen auf SCHMID zuriick. Vgl. SCHMID, B. F. (1993), S. 467 sowie zur
Einteilung und zur Erlduterung der Phasen ebenso HEIL, B. (1999), S. 13, KRAHENMANN, N. (1994),
S. 162 ff., LANGENOHL, T. (1994), S. 18 ff., LINDEMANN, M. A. (2000), S. 39, PETERS, R. (2002), S. 14 ff.,
SCHLUCHTER, J. (2001), S. 11 und WAMSER, C. (2001), S. 38 ff. Je nach Untersuchungshintergrund werden
diese drei Phasen noch weiter unterteilt. So unterscheidet ZBORNIK bei seiner Untersuchung von elektroni-
schen Handelssystemen 5 Phasen, indem er die Informations- und Vereinbarungsphase in Marktinforma-
tionsbeschaffung, Handelspartnersuche, Partnerinformationsbeschaffung und Vertragsaushandlung/-ab-
schluss verfeinert. Vgl. ZBORNIK, S. (1996), S. 138 ff. SCHMID differenziert beispielsweise wiederum in
neueren Publikationen die Informationsphase unter Riickgriff auf das Konzept autonomer Agenten weiter in
Wissens- und Absichtsphase. Vgl. SCHMID, B. F. (1999), S. 37 f. sowie SCHMID, B. F. (2002), S. 216 f.

Die Informationsphase wird daher mitunter auch als Anbahnungsphase bezeichnet. Vgl. WAMSER, C. (2001),
S. 38 sowie WIRTZ, B. W. (2001), S. 317.
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In neueren Publikationen wird dieses Phasenschema noch um eine Service- bzw. After-Sales-
Phase erweitert, die sich an die eigentliche Transaktionsabwicklung anschlieft.* Da die betei-
ligten Parteien bereits iiber den Markt verbunden sind,” scheint es folgerichtig, diese
Infrastruktur auch fiir die Erbringung von digitalisierbaren Service-, Wartungs- oder Garantie-
leistungen zu nutzen.*® Somit wird dieser Arbeit ein Transaktionsprozess bestehend aus vier

Phasen zugrunde gelegt, wie er in der Abbildung 3-3 dargestellt ist.

Information Vereinbarung Abwicklung Service

e Informationen iiber Giiter e Kontaktaufnahme e Verbringung der Giiter e Erbringung von Ser-
und Leistungen der An- e Verhandlung der in die Verfiigungsgewalt vice-, Wartungs- und
bieter Konditionen der des Nachfragers Garantieleistungen

o Informationen iiber Be- Transaktion e Erbringung der
darfsstrukturen und Prd- e Ggf. Vertragsabschluss vereinbarten finanziellen
ferenzen der Nachfrager Leistungen

e Ggf. Angebotsabgabe

Abbildung 3-3: Phasen einer Geschiiftstransaktion*’

Das Phasenschema kann grundsétzlich nicht nur auf Markttransaktionen angewendet werden,
sondern findet sich bei allen Koordinationsformen, also auch bei Hierarchien und hybriden
Formen, wieder.”® Allerdings sind die organisatorischen Abliufe bei Hierarchien bzw. auch
hierarchienahen Formen in der Art determiniert, dass Informations- und Vereinbarungsphase
oft ginzlich entfallen.” Ebenso wird die Abwicklungsphase stringent und effizient ausge-
staltet sein. Nur beim Markt und zum Teil marktnahen Koordinationsformen sind die Phasen

in vollem Umfang ausgepragt.

4 Vgl. ABRAMS, J.; UHR, W. (2001), S. 4, CLEMENT, R. (2001), S. 1176, FELD, T.; HOFFMANN, M. (2000),
S. 205 ff., KLEIN, S.; GOGOLIN, M.; DzIUK, M. (2002), S. 10, LINCKE, D.-M.; ZIMMERMANN, H.-D. (1999),
S. 204 ff., PicoT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 338 f., RICHTER, K.; NOHR, H. (2002),
S. 53 ff. sowie SCHNEIDER, D.; SCHNETKAMP, G. (2000), S. 52 ff. Diese Vorgehensweise entstammte priméar
der Betrachtung endkundenorientierter und katalogbasierter Handelssysteme. Vgl. stellvertretend SCHINZER,
H. (1998), S. 1164. Die Uberlegungen lassen sich jedoch auch fiir zwischenbetriebliche Vorginge verallge-
meinern. Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (2002c¢), S. 752 f. sowie HERMANNS, A.; SAUTER, M. (2001), S. 17 f.

* Vgl. dazu insbesondere den folgenden Abschnitt 3.3.2.

% Bei der Betrachtung von nur drei Phasen lieBe sich unterstellen, dass Serviceleistungen in der Abwicklungs-

phase implizit enthalten sind. Da Serviceleistungen zum einen bei der Beschreibung der Abwicklungsphase
in der Literatur nicht thematisiert und zum anderen zeitlich nach dem eigentlichen Leistungsaustausch er-
bracht werden, scheint die Unterteilung in bzw. Erweiterung auf vier Phasen gerechtfertigt. Zudem ist das
Ende einer Transaktion dadurch gekennzeichnet, dass der reale Allokationszustand mit dem vereinbarten
Koordinationsergebnis iibereinstimmt. Vgl. dazu KRAHENMANN, N. (1994), S. 162 f. Dies spricht fiir den
Einbezug von Serviceleistungen, auch wenn hierdurch das Ende der Transaktion schwer determinierbar wird.

In Anlehnung an BOGASCHEWSKY, R.; MULLER, H. (2002), S. 15 sowie PICOT, A.; REICHWALD, R.;
WIGAND, R. T. (2001), S. 338.

# Vgl. HEIL, B. (1999), S. 14 f.
¥ Vgl. ScHMID, B. F. (1993), S. 467.
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3.3.2 Verstindnis elektronischer Mirkte und Marktplitze

Das Verstindnis elektronischer Mérkte und insbesondere elektronischer Marktplétze ist in der
Literatur recht unterschiedlich ausgeprigt.”® Oftmals werden vor allem im angelséchsischen
Sprachraum verschiedene Informations- und Kommunikationssysteme unter dem Dach ,,elek-
tronischer Markt* zusammengefasst, ohne diese differenziert hinsichtlich des traditionellen
Marktbegriffs zu betrachten.”’ Somit erscheint es zwingend notwendig, das Begriffsverstind-
nis im Folgenden zu konkretisieren. Die Betrachtungen werden dabei auf den zwischenbe-

trieblichen (B2B-)Bereich® konzentriert.”

Die notwendige Voraussetzung fiir die Entstehung von elektronischen Mirkten bildet die
elektronische Abbildung der Kommunikationsbeziehungen im Rahmen von Markttransak-
tionen.>* Von elektronischen Mirkten im engeren Sinne wird gesprochen, wenn alle Transak-
tionsphasen unterstiitzt werden.” Es ist offensichtlich, dass diese Abgrenzung zwangslaufig
nur einen kleinen Teilausschnitt der fiir die Beschaffung relevanten Giiter einfasst — die voll-
standig digitalisierbaren Giiter. Nur fiir diese Beschaffungsobjektklasse ist der gesamte Trans-
aktionsprozess prinzipiell rein elektronisch durchfiihrbar.’® Aus diesem Grund wird die Defi-
nition zumeist weiter gefasst, so dass es sich bereits dann um einen elektronischen Markt han-
delt, wenn einzelne Phasen oder Funktionen des Transaktionsprozesses unterstiitzt werden.’’
Somit konnten jedoch bereits Lieferantendatenbanken oder Portale, die die Informationsphase

unterstiitzen, als elektronischer Markt bezeichnet werden. Das Marktgeschehen aus 6konomi-

" Die grundlegenden Abhandlungen zu elektronischen Mirkten werden allgemein im angelsichsischen Raum

MALONE, YATES und BENJAMIN (vgl. MALONE, T. W.; YATES, J.; BENJAMIN, R. I. (1987), S. 484 {f.) sowie
im deutsprachigen Raum SCHMID (vgl. SCHMID, B. F. (1993), S. 465 ff.) zugerechnet. Vgl. HAMM, V.
(1997), S. 136 sowie PICOT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 337 und zu einer Ubersicht
verschiedener Definitionsansitze GRIEGER, M. (2003), S. 282 f. sowie HEIL, B. (1999), S. 24.

! Vgl. insbesondere HEIL, B. (1999), S. 23 sowie SCHMID, B. F. (1993), S. 465 und die jeweilige dort angege-

bene Literatur.

52" Zur Charakterisierung dieses Bereichs werden in Anlehnung an die angelsichsische Literatur auch die Be-

griffe ,,Business to Business* oder verkiirzt ,,B2B* verwendet. Der Einsatz des Konzepts elektronischer
Mirkte ist dariiber hinaus auch zur innerbetrieblichen und technischen Ressourcenallokation moglich. Vgl.
HESS, T.; SCHUMANN, M. (2000), S. 560 ff., PETERS, R. (2000), S. 416 und ZELEWSKI, S. (1997), S. 231 ff.

Vgl. zu den moglichen Akteuren und Beziehungen im elektronischen Geschiftsverkehr BOGASCHEWSKY, R.;
KRACKE, U. (1999), S. 86 f. sowie HERMANNS, A.; SAUTER, M. (1999), S. 25 ff. Eine tiefergehende Diskus-
sion oftmals in diesem Zusammenhang pauschal gebrauchter Begriffe wie ,,eCommerce oder ,,eBusiness*
soll an dieser Stelle nicht erfolgen. Vgl. hierzu stellvertretend ARCACHE, A. (2003), S. 14 ff., HERMANNS, A.;
SAUTER, M. (1999), S. 16 ff., LOEBBECKE, C. (2001), S. 95 f. sowie WIRTZ, B. W. (2001), S. 32 ff.

> Vgl. HEIL, B. (1999), S. 23 sowie PICOT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 338.
> Vgl. ScHMID, B. F. (1993), S. 468.
* Vgl. LOEBBECKE, C. (2001), S. 100 sowie ILLIK, A. (1998), S. 15 f.

" Diese Erweiterung der Definition wird allgemein auf SCHMID zuriickgefiihrt. Vgl. ScHmID, B. F. (1993),
S. 468.
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scher Sicht begriindet jedoch die Vereinbarungsphase, die im Vertragsabschluss miindet.”®
Daher wird im Folgenden als Minimalanforderung an informations- und kommunikations-
technische Systeme fiir die Akzeptanz als elektronischer Markt gestellt, dass sie den Vertrags-
abschluss oder zumindest die Vorbereitung desselbigen in der Vereinbarungsphase in wesent-

lichen Teilen ermbglichen.”

Elektronische Mérkte sind an eine informationstechnische Infrastruktur gekoppelt, d. h., die
Transaktionsprozesse werden iliber Telekommunikationsdienste realisiert, die wiederum iiber
Telekommunikationsnetzwerke verfiigbar sind.”” Folglich kann bereits beim Internet von
einem elektronischen Markt gesprochen werden, da die Dienste ,, WWW* und ,,E-Mail* die
Informations- und Vereinbarungsphase abdecken.®' Der Mehrwert solcher Art von dezentra-
ler, den Marktteilnehmern obliegender bilateraler Transaktionskoordination® ist jedoch sehr
begrenzt. Zwar werden eine hohere Informationsbasis und neue Kommunikationsmittel ge-
boten, jedoch liegt keine zielgerichtete Unterstiitzung der Handelsprozesse auf dieser Ebene
vor, da lediglich traditionelle Prozesse und Strukturen auf ein neues Medium projiziert wer-
den. Im Mittelpunkt dieser Arbeit stehen daher iiber einen Mittler® zentral koordinierte
Marktmechanismen, deren Ziel in einer effizienteren Transaktionsabwicklung besteht, ver-
glichen mit der dezentralen Durchfithrung durch die Marktteilnehmer.®* Beide Szenarien sind
in Abbildung 3-4 dargestellt. Dabei wird ein Vorteil der zentralen Koordination sofort offen-
sichtlich. Die Anzahl der direkten Verbindungen der marktbeteiligten Parteien untereinander
reduziert sich von men auf m+n und der damit einhergehende technische und organisatorische
Aufwand sinkt.®® Indirekt iiber den Mittler existieren jedoch weiterhin m:n-Bezichungen der

Marktteilnehmer untereinander, d. h. im Umkehrschluss, Systeme mit 1:1-, 1:n- oder m:1-Be-

** Vgl. dazu MERZ, M. (1996), S. 7 sowie PETERS, R. (2000), S. 413.

* Vgl. HUBMANN, H.-E. (1989), S. 115 f,, RICHTER, K.; NOHR, H. (2002), S. 25 sowie SCHMID, B. F. (1999),
S. 40. Da die rechtliche Verbindlichkeit des elektronischen Vertragsabschlusses in der Praxis momentan noch
umstritten ist, wird auf die kategorische Forderung desselbigen verzichtet. Systeme, die dieser weiteren Defi-

nitionsfassung geniigen, werden auch als marktanalog bezeichnet. Vgl. HEIL, B. (1999), S. 25.

% Vgl. zu vertiefenden Ausfithrungen zur technologischen Gestaltung von Marktsystemen KRAHENMANN, N.

(1994), S. 204 ff., LANGENOHL, T. (1994), S. 91 ff. sowie ZBORNIK, S. (1996), S. 141 ff.

6! Vgl. HERMANN, M.; BIEBERBACH, F. (1999), S. 71.

62" Vgl. zur dezentralen und zentralen Transaktionskoordination auf elektronischen Mirkten HEIL, B. (1999),

S. 25 sowie ebenso die Ausfithrungen zu Organisationsformen von traditionellen Méarkten im Unterkapi-
tel 3.2.

Diese Mittler werden u. a. auch als Marktplatzbetreiber oder Intermedidre bezeichnet. Vgl. zu einer Darstel-
lung der verschiedenen Formen der Koordinationsunterstiitzung durch eine dritte Partei KOLLMANN,
T. (2001), S. 52 ff.

% Vgl. SCHLUCHTER, J. (2001), S. 13 f.

% Dabei entspricht m der Anzahl der Anbieter und n der Anzahl der Nachfrager. Vgl. SCHLUCHTER, J. (2001),
S. 14.
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ziehungen sind nicht als elektronische Mirkte zu betrachten.®® Die Offenheit eines elektroni-

schen Marktes fiir alle Anbieter und Nachfrager wird jedoch nicht gefordert.®’

ﬂilektfonischér Marktplatz\

a) dezentrale Transaktionskoordination b) zentrale Transaktionskoordination

Abbildung 3-4: Dezentrale und zentrale Transaktionskoordination®®

Analog zu einem realen Marktplatz, der an einen geographischen Ort und in der Regel an ei-

nen Betreiber gekoppelt ist, wird im Falle der zentralen Koordination iiber einen Mittler von

elektronischen Marktpldtzen gesprochen. Dabei wird unterstellt, dass eine Infrastruktur im

libertragenen Sinne einen abgegrenzten Raum darstellt. In der Literatur werden die Begriffe

des elektronischen Marktes und des elektronischen Marktplatzes oft synonym verwendet.” In

dieser Arbeit soll im Weiteren explizit unter einem elektronischen Marktplatz” ein virtueller,

abstrakter Ort des Tauschens als eine untergeordnete Instanz eines elektronischen Marktes,

der wiederum im Begriffsgebrauch der Okonomie einen Teilmarkt eines bestimmten Giiter-

markts bildet, verstanden werden.”!
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Vgl. HEIL, B. (1999), S. 25 sowie SCHLUCHTER, J. (2001), S. 33.

Vgl. ScuMmiD, B. F. (1993), S. 468. Vgl. dazu auch die Ausfilhrungen zu Zugangsmoglichkeiten zu Mérkten
im Unterkapitel 3.2.

In Anlehnung an HUBMANN, H.-E. (1989), S. 117 und ZBORNIK, S. (1996), S. 61.

Vgl. BRENNER, W.; BREUER, S. (2001), S. 143. Vgl. zum undifferenzierten Gebrauch der Begriffe stellvertre-
tend BALDI, S.; BORGMANN, H. P. (2001), S. 543 ff., HAMM, V. (1997), S. 136 f. oder auch SCHMID, B. F.
(1999), S. 32 ff. sowie SEGEV, A.; GEBAUER, J.; FARBER, F. (1999), S. 1 ff.

In diesem Zusammenhang finden auch die Begriffe virtuelle Marktplitze oder virtuelle (Handels-)Plattform-
en Verwendung. Vgl. DILLMANN, R.; FICHTINGER, M.; SIOULVEGAS, N. (2000), S. 109, KERSTEN, W. (2001),
S. 23 ff. sowie KOLLMANN, T. (2000), S. 124.

Vgl. dazu BAKOS, Y. (1998), S. 35 ff., CLEMENT, R. (2001), S. 1176, HERMANN, M.; BIEBERBACH, F. (1999),
S. 71, KOLLMANN, T. (2001), S. 34 £./39, MULLER-MERBACH, H.; KOENIG, J.; SCHULZ, S. (2001), S. 250 so-
wie REICHWALD, R.; HERMANN, M.; BIEBERBACH, F. (2000), S. 544.
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Fiir die weiteren Betrachtungen wird der Begriff des elektronischen Marktplatzes somit wie

folgt definiert:

Ein elektronischer Marktplatz ist ein durch einen Mittler betriebenes informations- und kom-
munikationstechnisches System zur Unterstiitzung der Markttransaktionen zwischen mehre-
ren, beliebig vielen Teilnehmern (m:n-Beziehung) in allen oder einzelnen Phasen, jedoch
zumindest beziiglich des Vertragsabschlusses oder der Vorbereitung desselbigen in wesent-

lichen Teilen.

3.4 Aufbau elektronischer Marktpliitze

Ausgehend von der Definition stehen im Mittelpunkt eines elektronischen Marktplatzes die-
jenigen Dienste, welche die einzelnen Phasen der Markttransaktion unterstiitzen.”” Diese
Dienste weisen eine Unabhdngigkeit vom konkreten organisatorischen Kontext eines Markt-
platzes auf, d. h., sie kdnnen in beliebigen Marktplitzen Verwendung finden. Sie werden
daher in der Literatur auch als generische Marktdienste bezeichnet.”” Angesteuert werden die
Marktdienste durch eine {ibergeordnete Organisationsebene, in der die Rollen der Marktplatz-
teilnehmer, die Protokolle und Prozesse fiir die Geschéftsabwicklung sowie der Sprachraum
(Produktbezeichnungen etc.) definiert und implementiert werden.”* Im Gegensatz zu den rein
phasenbezogenen Marktdiensten beinhaltet diese logische Sicht somit auch phaseniibergrei-
fende Elemente wie beispielsweise Zugangskontrollen zum Marktgeschehen. In der informa-
tions- und kommunikationstechnischen Ebene werden die Kommunikations-, Transaktions-
und Transportinfrastrukturen bereitgestellt. Auf dieser Basis werden die generischen Markt-
dienste implementiert, jedoch greifen darauf ebenso Elemente der Organisationsebene z. B.

im Rahmen der oben genannten Authentifizierungsverfahren zuriick.

Elektronische Marktplitze stellen Anforderungen an die Integration in die Autbau- und

Ablauforganisation sowie die Geschéftsprozesse der beteiligten Marktteilnehmer und deren

> Der im nachfolgenden beschriebene Aufbau lehnt sich eng an das Referenz- bzw. Rahmenmodell fiir elektro-
nische Mérkte von SCHMID und LINDEMANN sowie den Gestaltungsvorschlag fiir elektronische Marktplétze
von BRENNER und BREUER an. Vgl. SCHMID, B. F. (2002), S. 220 ff., LINDEMANN, M. A. (2000), S. 117 ff.
sowie BRENNER, W.; BREUER, S. (2001), S. 144 ff.

& Vgl. ScuMiD, B. F. (2002), S. 221 sowie LINDEMANN, M. A. (2000), S. 122.

* Im Gegensatz zum Modell von SCHMID werden hier ,,Gemeinschaftssicht™ und ,,Implementierungssicht™ zu-

sammengefasst, da diese Unterscheidung im Rahmen dieser betriebswirtschaftlich orientierten Arbeit nicht
notwendig erscheint. BRENNER und BREUER gehen in ihren Ausfithrungen noch einen Schritt weiter und
vereinen neben diesen beiden Sichten auch die generischen Marktdienste unter der ,,Anwendungsebene®.
Eine derartige Vermengung von phasenbezogenen und phaseniibergreifenden Elementen in einer Ebene wird
jedoch im Hinblick auf die Zielstellung der Arbeit nicht als sinnvoll erachtet. Vgl. zu einer &hnlichen
Vorgehensweise HEIL, B. (1999), S. 30 ff.
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Informations- und Kommunikationssysteme. Somit enden die drei betrachteten Ebenen nicht
an den Grenzen des Marktplatzes, sondern reichen bis in die beteiligten Unternehmen hin-
ein.”” Marktteilnehmer konnen in diesem Zusammenhang neben den Anbietern und Nach-

fragern auch Dienstleister sein, die logistische, finanzielle oder andere Leistungen offerieren.

Der charakterisierte Aufbau elektronischer Marktplétze ist in Abbildung 3-5 dargestellt. Fiir
eine weiterfiihrende Beschreibung der einzelnen Bestandteile soll an dieser Stelle auf die Aus-

fiihrungen im fiinften Kapitel verwiesen werden.

Anbieter | | Flektronischer Marktplatz | | Nachirager

(oder Dienstleister) (oder Dienstleister)

Organisationsebene

A

Marktdienstebene
L oL

A A A

Informations- und kommunikations-
technische Ebene

T 1 U
Integrations- Integrations-
anforderungen anforqerungen

h

Abbildung 3-5: Aufbau eines elektronischen Marktplatzes’®

Die im Rahmen dieser Arbeit zu untersuchenden Internettechnologie-basierten Marktplatze
stellen Systeme dar, die zur Bereitstellung der informations- und kommunikationstechnischen
Ebene Internettechnologien und -standards verwenden.”” Sie bilden somit eine Untermenge

der elektronischen Marktpléitze.78

7 Vgl. BRENNER, W.; BREUER, S. (2001), S. 145 f. sowie RICHTER, K.; NOHR, H. (2002), S. 47 f.
% In Ahnlehnung an SCHMID, B. F. (1999), S. 42 sowie BRENNER, W.; BREUER, S. (2001), S. 145.

7 Vgl. WIRTZ, B. W.; MATHIEU, A. (2001), S. 826. Internettechnologie-basierte Marktplitze sind demzufolge

vom Internet an sich abzugrenzen.

" Vor allen in der praxisorientierten Literatur werden mitunter elektronische und Internettechnologie-basierte

Marktplatze gleichgesetzt. Vgl. beispielweise DILLMANN, R.; FICHTINGER, M.; SIOULVEGAS, N. (2000),
S. 109, NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 17 oder SCHLUCHTER, J. (2001), S. 32.
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3.5 [Internettechnologie-basierte Marktpliitze

3.5.1 Potentiale und Uberlebensfihigkeit

Die Vorteile von elektronischen Marktpldtzen gegentiber traditionellen Formen der Transak-
tionsabwicklung auf Mérkten sind in Literatur und Praxis unbestritten. Zunéchst ermoglichen
elektronische Marktplidtze sowohl Anbietern als auch Nachfragern zu jeder Zeit und von je-
dem Ort, an dem Zugang zum Handelssystem besteht, am Marktgeschehen teilzunehmen
(,,Ubiquitit*).” Insbesondere das globale Internet mit seinen offenen und frei verfiigbaren

Standards bietet hier ein wesentlich groBeres Potential als proprietire Marktinfrastrukturen.®

Auf der Eigenschaft der Orts- und Zeitunabhingigkeit elektronischer Marktpldtze fullt ein

zentraler Grund fiir die Verbreitung elektronischer Marktplitze:*'

1) Kommunikationseffekt:
Elektronische Marktplédtze bedingen eine beschleunigte und weitrdumige Verbreitung von
Informationen in Verbindung mit der signifikanten Senkung der zugehorigen Distribu-
tionskosten. Unternehmen konnen rdaumliche Marktbegrenzungen iiberwinden und ihr geo-

grafisches Geschiftsgebiet deutlich erweitern.™
Neben diesem Aspekt werden noch zwei weitere in der Literatur betont:

2) Broker-/ Maklereffekt:
Die zentrale Verfligbarkeit sowie die gleichberechtigte Beriicksichtigung der Informatio-
nen aller Marktteilnehmer in einer Marktdatenbasis tragen zum Abbau von Informations-
asymmetrien bei und erhohen tendenziell die Selektionsmoglichkeiten der Anbieter und
Nachfrager sowie die Geschwindigkeit der Gebotsverarbeitung. Dies kann zum (teilwei-

sen) Ersetzen von Intermedidren wie Handlern, Brokern u. A. fithren.

3) Integrationseffekt:
Durch elektronische Marktpldtze entstehen neue informationstechnische Schnittstellen

zwischen ehemals getrennt ablaufenden Teilprozessen innerhalb der Versorgungskette, die

7 Vgl. hierzu und auch im Folgenden SCHMID, B. F. (1993), S. 468.

80 Als Beispiel fiir proprietire Marktinfrastrukturen seien an dieser Stelle als eine der ersten produktiven Platt-

formen die Flugreservierungssysteme Apollo und SABRE genannt. Vgl. dazu MALONE, T. W.; YATES, J.;
BENJAMIN, R. 1. (1987), S. 492 sowie PICOT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 342.

Dieser und die folgenden Effekte wurden bereits 1987 durch MALONE, YATES und BENJAMIN aufgezeigt.
Vgl. MALONE, T. W.; YATES, J.; BENJAMIN, R. L. (1987), S. 488 f. Vgl. dazu im Folgenden auch BAKOS, Y.
(1998), S. 39 f., BRANDTWEINER, R.; GREIMEL, B. (1998), S. 39 f., PICOT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R.
T. (2001), S. 372 f. und WIrRTZ, B. W. (2001), S. 152 ff.

2 Vgl. PicoT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 373.
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zu einer effizienteren Prozessabwicklung durch die Reduzierung von Medienbriichen fiih-

ren.83

Als Folge dieser Effekte ergeben sich eine Erhdhung der Markttransparenz und eine Verringe-
rung der Transaktionskosten. Insbesondere die Transaktionskosten in der Informations- und
Vereinbarungsphase konnen im Vergleich zum realen Marktgeschehen gesenkt, jedoch nicht
ginzlich abgebaut werden.* Da die informations- und kommunikationstechnische Vernet-
zung zudem in einer Beschleunigung der Reaktionsgeschwindigkeit der Marktteilnehmer
resultiert, ndhern sich Internettechnologie-basierte Marktplidtze dem vollkommenen Markt an,

werden aber die Modellpriamissen trotzdem nicht erfiillen konnen.*

Die in der Theorie erwiesene Vorteilhaftigkeit von Internettechnologie-basierten Marktplat-
zen gegeniiber traditionellen Mirkten soll jedoch nicht dariiber hinwegtauschen, dass die Po-
tentiale von den beteiligten Akteuren je nach deren Féhigkeiten und der vorherrschenden

Marktsituation in der Regel unterschiedlich bewertet werden.*®

Vielfach wird davon ausgegangen, dass die erhohte Transparenz Internettechnologie-basierter
Marktplétze sich in erster Linie in einer gestirkten Wettbewerbsposition der Nachfrager nie-

derschligt und Anbieter in der Folge mit Margenverlusten konfrontiert werden konnten.®’ Ein

8 Vgl. ALT, R.; SCHMID, B. F. (2000), S. 87 f., HEPP, M.; SCHINZER, H. (2000), S. 1519 sowie WAMSER, C.
(2001), S. 35 f. Neben der ursdchlichen Funktion des Zusammenfiihrens von Angebot und Nachfrage wird
die vorhanden Schnittstelle ,.elektronischer Marktplatz“ zunehmend genutzt, um dariiber die Wertschop-
fungskette zu koordinieren und die elektronisch unterstiitzte Zusammenarbeit bei Produktentwicklungen zu
ermdglichen. Vgl. hierzu BALDI, S.; BORGMANN, H. P. (2001), S. 543 f.

¥ Vgl. ScumID, B. F. (1993), S. 468.

% Vgl. BRANDTWEINER, R.; GREIMEL, B. (1998), S. 40 f., KOLLMANN, T. (2001), S. 42 sowie WAMSER, C.
(2001), S. 35 1.

Vgl. SCHLUCHTER, J. (2001), S. 105 f. Eine Studie von FORRESTER RESEARCH ergab beispielweise, dass als
Nutzungsgriinde elektronischer Marktplétze bei Nachfragern Kosteneinsparungen mit 95 % und Prozessver-
besserungen mit 54 % im Verhéltnis zu den Einschétzungen von Anbietern mit 55 % und 3 % deutlich im
Vordergrund stehen. Bei den Anbietern dominierte dahingegen die Markterweiterung als Anreiz mit 59 % im
Gegensatz zu den Nachfragern, bei denen dies nur 15 % angaben. Auffillig ist auch, dass auf beiden Seiten
ca. 50 % als Ursache den Wettbewerbsdruck vermerkten. Vgl. BARRAT, M.; ROSDAHL, K. (2002), S. 112 ff.
und die dort zitierte Studie von FAVIER mit dem Titel ,,Euro eMarketplaces Top Hype”, FORRESTER
RESEARCH, 2000.

7 Vgl. HEPP, M.; SCHINZER, H. (2000), S. 1520, HUMMEL, J. (2002), S. 724 f., KERSTEN, W. (2001), S. 27 f.,
PETERS, R. (2002), S. 17, SCHLUCHTER, J. (2001), S. 28 ff., WirTZ, B. W.; MATHIEU, A. (2001), S. 827,
WISE, R.; MORRISON, D. (2000), S. 88 sowie ZERDICK, A. et al. (2001), S.231. PicoT, REICHWALD und
WIGAND weisen allerdings auch darauf hin, dass sich im Endkundenbereich im Vergleich zum
Katalogversand noch keine wesentlichen Preissenkungen beobachten lassen, sehen darin allerdings ein
temporires Phdnomen aufgrund der momentan noch vorherrschenden Nutzercharakteristik. Vgl. PICOT, A.;
REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 374. Es lassen sich jedoch auch theoretische Modelle in der
Literatur finden, auf deren Grundlage argumentiert wird, dass elektronische Mérkte durch erleichterte
Rechercheméglichkeiten eine schnellere und bessere Ubereinstimmung zwischen den gewiinschten und den
angebotenen Eigenschaften eines Gutes herbeifiihren und als Folge hohere Anbietermargen zulassen. Vgl.
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stiarkerer Preiswettbewerb wird sich jedoch in erster Linie nur auf Mérkten widerspiegeln, auf
denen zum einen eine fragmentierte, eher polypolistische Angebotsstruktur vorherrscht und
zum anderen qualitativ vergleichbare, unspezifische Giiter gehandelt werden.*® Zum Teil ist in
diesen Bereichen in der Tat zu beobachten, dass Anbieter bewusst versuchen, sich dem elek-
tronischen Wettbewerb zu entzichen® oder eine kiinstliche Intransparenz durch uniibersichtli-
che Preisgestaltungen zu erzeugen.” Internettechnologie-basierte Marktplitze bieten Anbie-
tern jedoch zum anderen auch die Chance, die Reduktion der Gewinnspannen durch steigende
Umsitze aufgrund der erhdhten Absatzreichweite zum Teil zu kompensieren.”' Fiir eine ganze
Reihe von zwischenbetrieblichen Beschaffungsvorgéngen, die sich mit spezifischen Giitern
befassen, existiert zudem nach wie vor die Moglichkeit, durch strategische Maflnahmen und
eine Produktdifferenzierung der Vergleichbarkeit des Angebots und damit letztendlich dem
Margenverlust entgegenzuwirken.”” Begiinstigt durch die ebenso steigende Transparenz der
Nachfragerseite stehen dazu detaillierte Informationen iiber den Absatzmarkt und das
Nachfragerverhalten zur Verfiigung.”® Insbesondere der darauf basierenden Individualisierung
und Festigung der Kundenbeziehung wird ein hoher Stellenwert in der elektronischen
Geschiftsabwicklung eingeréiumt.94 Die stirkere Kundenbindung kann dabei zusitzlich
indirekt durch auf Marktplitzen auftretende Lock-in-Prozesse unterstiitzt werden.”” Die Teil-
nehmer verharren dabei gegebenenfalls im Netzwerk, da der Nutzen eines Wechsels zu einem

an sich vorteilhaftem System die Kosten nicht kompensiert, die der Wechsel bedingt.”

HEIL, B. (1999), S. 26 und die dort angegebene Literatur. Zu dhnlichen Ergebnissen kommt auch LEE in
seiner Untersuchung elektronischer Gebrauchtwagenauktionen in Japan. Vgl. LEE, H. G. (1998), S. 73 ff.

Vgl. BAKOS, Y. (1998), S. 40. So kommt eine Studie von BRYNJOLFSON und SMITH vom Februar 1998 bis
Mai 1999 zum Ergebnis, dass die Preise flir Biicher und Compact Discs im Internet verglichen mit
konventionellen Vertriebsstrukturen um 9-16 % niedriger lagen. Vgl. BRYNJOLFSON, E.; SMITH, M. D.
(2000), S. 564 f.

¥ Vagl. beispielsweise 0. V. (2000), S. 14.

90 Vgl. BACKHAUS, K. (2000), S. 117 sowie PICOT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 374.
91

88

Vgl. HEIL, B. (1999), S. 26. Eine vollstindige Kompensation allein durch die erweiterte Absatzreichweite
wird jedoch angezweifelt. Vgl. WIRTZ, B. W.; MATHIEU, A. (2002), S. 226.

%2 Vgl. BAKOS, Y. (1998), S. 41.

% Anbieter erhalten beispielsweise bei Einkaufsauktionen in der Regel eindeutigere Aussagen iiber ihre Wett-

bewerbsfihigkeit als die taktisch gepriigten AuBerungen eines Einkiufers in Verhandlungsrunden. Vgl.
KERSTEN, W. (2001), S. 28.

* Vgl. HUMMEL, J. (2002), S. 725, PETERS, R. (2002), S. 17, PicoT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T.
(2001), S. 374, SCHLUCHTER, J. (2001), S. 175 sowie ZERDICK, A. et al. (2001), S. 153. Im Endkundenbe-
reich ist beispielsweise in diesem Zusammenhang das Konzept kundenindividueller Massenfertigung (mass
customization) in der Diskussion. Vgl. stellvertretend PILLER, F. T. (2000), S. 200 ff.

% Vgl. HEIL, B. (1999), S. 27.

% Vgl. CLEMENT, R. (2001), S. 1177 sowie STELZER, D. (2000), S. 840. Bei der Integration der Handelsplatt-
formen in die betrieblichen Abldufe werden oft spezifische Investitionen, zumeist technologischer und aus-
bildungsbezogener Art, verursacht. Vgl. WIRTZ, B. W. (2001), S. 155 ff.
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Aus Nachfragersicht wird trotz der erhdhten Transparenz des eigenen Verhaltens der Abbau
der Informationsasymmetrien fast durchweg positiv beurteilt.”” Jedoch kénnen Unternchmen,
die in einem fragmentierten Beschaffungsmarkt die Moglichkeit sehen, sich Vorteile gegen-
iiber ihren Konkurrenten durch eine bessere Marktkenntnis zu erarbeiten, dies unter Umstéin-

den ebenso als Bedrohung ihrer Wettbewerbsposition betrachten.

Die Potentiale eines Internettechnologie-basierten Marktplatzes lassen sich sowohl auf Anbie-
ter- als auch auf Nachfragerseite jedoch erst dann realisieren, wenn fiir einen Teilnehmer eine
entsprechende Anzahl individuell relevanter Interaktionspartner erreichbar ist. Somit stellt bei
Marktplédtzen neben dem origindren Nutzen, der sich aus der angebotenen Funktionalitdt zur
Transaktionsabwicklung ergibt und dessen Analyse aus Sicht der Beschaffung im Mittelpunkt
dieser Arbeit steht, die Liquiditit ein entscheidendes Teilnahmekriterium dar.”® Bevor der
Marktplatz eine bestimmte Nutzeranzahl — die so genannte kritische Masse — nicht erreicht
hat, wird er von den meisten potentiellen Teilnehmern nicht in dem Malle nutzenstiftend an-
gesehen, als dass eine Beteiligung fiir sinnvoll erachtet wiirde.”

Internettechnologie-basierte Marktplétze bilden als Netzwerk ein digitales Gut, dessen Akzep-

«100

tanz und Verbreitung der so genannten , Internet-Okonomie unterliegt. Das Problem der

,kritischen Masse* wird im Rahmen der Internet-Okonomie vorwiegend auf Netzeffekte'"!

102" Auf vielen Mirkten sinkt der Wert eines Gutes mit zunehmender Verbrei-

zuriickgefiihrt.
tung, sofern die Nutzung des Gutes isoliert erfolgt. Diese negativen Riickkopplungen kehren
sich bei Netzwerken um, da hier das Gut ,Netzwerk™ nicht allein ohne weitere Teilnehmer
nutzbar ist. Der Nutzwert eines Marktplatzes steigt damit mit jedem neuen Teilnehmer.'"

Verstiarkt werden die Netzeffekte noch durch besonders stark zutage tretende Skaleneffekte

7 Vgl. HEIL, B. (1999), S. 27.
% Vgl. KAPLAN, S.; SAWHNEY, M. (2000), S. 102 sowie WIRTZ, B. W.; MATHIEU, A. (2001), S. 828.

9 Vgl. LENz, M.; OHLEN, O.; ARNI, A. (2001), S. 31 ff. sowie WIRTZ, B. W.; MATHIEU, A. (2002), S. 224. Vgl.
zu Wachstumsstrategien fiir B2B-Marktplatze SCHLUCHTER, J. (2001), S. 81 ff.

Die Begriffsvielfalt dieser ,,neuen Okonomie ist sehr breit gestreut. So wird u. a. auch von , digitaler Okono-
mie” bzw. ,digital economy*, ,new economy* oder ,knowledge economy” gesprochen. Ebenso vielfaltig
sind die Definitionsversuche. Vgl. WIRTZ, B. W. (2001), S. 21 f. Die Internet-Okonomie soll im Weiteren als
»eine im Wesentlichen digital basierte Okonomie, welche die computerbasierte Vernetzung nutzt, um Kom-
munikation, Interaktion und Transaktionen in einem globalen Rahmen zu erméglichen* (WIRTZ, B. W.
(2001), S. 23), definiert werden.

Sie werden auch als Netzwerkeffekte, externe Effekte oder Netz(werk)-Externalitdten bezeichnet.
12 Vgl. ZERDICK, A. et al. (2001), S. 214.

193 Metcalfe’s Law* (METCALFE ist Griinder der 3Com Corporation und Mitdesigner des Ethernet-Protokolls.)
besagt, dass das der Wert eines Netzwerkes (W) im Quadrat seiner Nutzer (n) steigt: W=n’-n. Vgl. CLEMENT,
R. (2001), S. 1176 sowie LOEBBECKE, C. (2001), S. 101. Fiir das Wachstum sind jedoch auch Grenzen ge-
setzt. Vgl. hierzu HEIL, B. (1999), S. 104 sowie ZERDICK, A. et al. (2001), S. 214 ff.

100

101
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bei digitalen Giitern. Diese Giiter weisen in der Regel verhiltnisméBig hohe Fixkosten sowie
relativ geringe variable Kosten auf und bedingen eine entsprechende Stiickkostendegres-
sion.'® Das ,.kritische Masse‘“-Phinomen besteht letztendlich darin, dass ab einer bestimmten
Anzahl von Marktplatzteilnehmern auf beiden Seiten,'” die Dynamik der Netzeffekte fiir ein
nahezu selbstindiges Wachstum der Teilnehmerzahlen theoretisch bis hin zur Sattigungsgren-
ze sorgt.'” Ist ein Marktplatzbetreiber in der Startphase jedoch nicht in der Lage, innerhalb
einer bestimmten Zeitspanne durch den gezielten Einsatz zusitzlicher Anreize neue Teilneh-
mer zu gewinnen und diese Schwelle zu iiberschreiten, kehrt sich der Prozess um. Das Ver-
trauen der bisherigen Anbieter und Nachfrager schwindet und die resultierende verringerte

Attraktivitét fithrt dann schnell in einer Abwaértsspirale zu sinkenden Teilnehmerzahlen.

Somit ist deutlich, dass die Ausschopfung der aufgezeigten Potentiale Internettechnologie-ba-
sierter Marktplédtze nur dann erfolgreich ist, wenn auf Anbieter- und Nachfragerseite eine ad-
dquate Nutzerzahl erreicht wird. Die Einschétzung eines Marktplatzes hangt dabei nicht allein
von der funktionellen Ausgestaltung desselbigen ab, sondern auch, wie die individuellen
Chancen und Risiken durch die Teilnehmer bewertet werden. Wenn die Teilnahme von An-
bietern oder Nachfragern am Marktplatz nicht durch den Druck des Wettbewerbs oder von
Geschiéftspartnern erzwungen wird, muss es dem Marktplatzbetreiber folglich gelingen, An-
reize zielgruppenspezifisch zu gestalten und zu kommunizieren. Nur wenn in diesem Fall
beide Seiten einen Vorteil in der Nutzung sehen, wird sich eine Handelsplattform etablieren

.. 10
konnen. '’

3.5.2 Differenzierungsmerkmale aus Beschaffungssicht

Die Realisierung der Potentiale Internettechnologie-basierter Marktplédtze wird aus Beschaf-
fungssicht zunichst dadurch bestimmt, inwieweit Teile oder unter Umstdnden sogar die Ge-
samtheit des relevanten Beschaffungsmarkts eines Unternehmens in einem Marktplatz abge-
bildet werden. Es liegt daher nahe, Internettechnologie-basierte Marktplatze zundchst nach
denselben sechs Kriterien wie traditionelle Beschaffungsmérkte voneinander abzugrenzen, um

die grundlegende Eignung eines Marktplatzes fiir ein Unternehmen einschitzen zu kénnen:'®

1% Vgl. STELZER, D. (2000), S. 837 f.

1% Vgl. zum , zweiseitigen kritische Masse-Problem* HEIL, B. (1999), S. 104 f.

1% yg]. CLEMENT, R. (2001), S. 1177.

7 Vgl. SEGEV, A.; GEBAUER, J.; FARBER, F. (1999), S. 7 f. sowie WISE, R.; MORRISON, D. (2000), S. 88.
1% Vgl. Unterkapitel 3.2.
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1) Gehandelte Objekte:
In der Literatur wird hinsichtlich der gehandelten Objekte in der Regel eine Unterteilung in
vertikale und horizontale Marktpldtze vorgenommen, jedoch ist das Verstindnis dieser
Differenzierung nicht einheitlich. Ein Teil der Autoren versteht darunter, dass es sich bei
den Giitern um branchenspezifischen (=vertikalen) oder brancheniibergreifenden

(=horizontalen) Bedarf handelt.'®

Andere Autoren prizisieren die gehandelten Objekte
noch weiter, so dass sie unter vertikalen Marktpldtzen ausschlieBlich solche fiir direkte
Giiter und unter horizontalen solche fiir indirekte Giiter verstehen.''* Alle diese Ansitze
unterstellen implizit oder explizit, dass sowohl auf der Anbieter- als auch auf der Nachfra-
gerseite diese Unterteilung gilt. Dies trifft zwar in der Mehrzahl der Félle zu, kann aber
nicht grundsitzlich verallgemeinert werden. So werden auf branchenspezifischen Markt-
plitzen, wie z. B. cc-chemplorer''!, auch indirekte Giiter angeboten oder auf nachfragersei-
tig horizontalen Marktpldtzen ausschlieBlich branchenspezifische Bedarfsobjekte nachge-
fragt, wie z. B. auf Marktpldtzen fiir Logistikdienstleistungen. Somit erscheint eine Diffe-

renzierung hinsichtlich der Ausrichtung der auf beiden Seiten beteiligten Handelsparteien

sinnvoll, so dass sich, wie in Tabelle 3-1 dargestellt, vier Grundtypen herauskristallisieren.

Nachfragerseitig Vertikal Horizontal
Branchenspezifischer Brancheniibergreifender
Anbieterseitig Bedarf Bedarf
Horizontal

Breiter vertikaler Breiter horizontaler
,,Breites*“ Sortiment/

mehrere Branchen Marktplatz Marktplatz
Vertikal Enger vertikaler Enger horizontaler
»Enges* Sortiment/eine
bzw. wenige Branche(n) Marktplatz Marktplatz

Tabelle 3-1: Differenzierung von Marktpliitzen anhand der gehandelten Objekte'"

19 ygl. ABRAMS, I.; UHR, W. (2001), S. 13 f., BARRAT, M.; ROSDAHL, K. (2002), S. 114 f., BEHRENBECK, K. et
al. (2000), S. 42, HARTMANN, E. (2002), S. 57 f., KERSTEN, W. (2001), S. 25, PREIBNER, A. (2002), S. 98 ff.,
RICHTER, K.; NOHR, H. (2002), S. 68 f., SCHNEIDER, D.; SCHNETKAMP, G. (2000), S. 102 ff. sowie WIRTZ,
B. W. (2001), S. 334.

1% Vgl. KAPLAN, S.; SAWHNEY, M. (2000), S. 98, NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 23 f. sowie MERZ,
M. (2002), S. 628.

"1 Vgl. ACKERMANN, I.; GROSS, B. (2002), S. 35.

"2 1n Anlehnung an BOGASCHEWSKY, R.; MULLER, H. (2002), S. 18. Eine dhnliche Sichtweise vertreten weitere

Autoren, auch wenn diese keine detaillierte Unterteilung des Angebots vornehmen. Vgl. KOLLMANN, T.
(2001), S. 82 ff. SOWIE LENZ, M.; ZIMMERMANN, H.-D.; HEITMANN, M. (2002), S. 104.
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2) Beziehung zwischen Anbieter und Nachfrager:

Die Machtverhéltnisse auf einem Beschaffungsmarkt, dokumentiert durch das Zusammen-
spiel von Marktseitenverhéltnis und Marktform, determinieren in hohem MaBe die Akzep-
tanz eines bestimmten Marktplatzes auf Anbieter- und auf Nachfragerseite. Dieser Sach-
verhalt wurde tiber lange Zeit insbesondere von so genannten Start-up-Unternehmen, die
sich dem Betrieb von Marktpldtzen sehr friih widmeten und sich als neutrale Instanz zwi-

schen den Handelsparteien sahen, kaum beriicksichtigt'"

und fiihrte zum Teil zwangsldu-
fig zum Scheitern, da eine ungleiche Machtverteilung oftmals die Entstehung von weiteren
Marktplétzen zeitigte, die der Kontrolle von einzelnen bzw. Gruppen von Anbietern oder
Nachfragern unterstehen. Es liegt daher nahe anzunehmen, dass in den Betreiberrollen
bzw. den Eigentumsverhéltnissen von Marktplétzen sich in der Regel die vorherrschenden
Machtverhiltnisse in diesem Segment widerspiegeln.''* Folglich lassen sich drei Markt-
platztypen voneinander abgrenzen: anbietergetriebene, nachfragergetriebene und neutrale

Plattformen.'"

Bei anbieter- und nachfragergetriebenen Plattformen sind ein oder mehrere Unternehmen
der jeweiligen Seite sowohl Betreiber bzw. Eigentiimer des Marktplatzes als auch aktive
Marktplatzteilnehmer. Hier ldsst sich weiterhin unterscheiden, ob es sich um einen privaten
oder konsortium-gefiihrten Marktplatz handelt. Im ersten Fall ist der Marktplatz im Besitz
und unter Fithrung eines einzelnen Unternehmens oder einiger nicht-konkurrierender Un-
ternehmen, wéhrend er im zweiten Fall von einer Gruppe an sich konkurrierender Unter-

nehmen betrieben und kontrolliert wird.

Aufgrund ihrer Marktmacht ist es den Anbietern oder Nachfragern moglich, den Markt-
platz entsprechend der eigenen Anforderungen zu gestalten. Dabei steht zumeist der Inte-
grationseffekt im Vordergrund, d. h. die Rationalisierung der eigenen Koordinationspro-

zesse in Abstimmung mit vor- bzw. nachgelagerten Stufen der Wertschopfungskette. Die

113

114

115

Vgl. MERZ, M. (2002), S. 614 f.

Bisher existiert noch keine umfassende Theorie, die den Erfolg eines Betreibermodells in Abhingigkeit der
Marktsituation erklirt. Erste richtungsweisende Ansétze finden sich bei BALDI, S.; BORGMANN, H. P. (2001),
S. 545 ff. KOLLMANN spricht in diesem Zusammenhang von der neuen Marktform des ,, Tripols“, da nunmehr
drei verschiedene Marktparteien Beriicksichtigung finden miiten. Vgl. KOLLMANN, T. (2001), S. 52 ff.

Vgl. hierzu und vor allem im Folgenden ABRAMS, J.; UHR, W. (2001), S. 14 ff., ARNDT, T. (2002), S. 70 ff.,
BALDI, S.; BORGMANN, H. P. (2001), S. 544 ff., BARRAT, M.; RosDAHL, K. (2002), S. 115 f., GIUNIPERO,
L. C.; SAWCHUK, L. (2000), S. 60 ff., HARTMANN, E. (2002), S.49 ff., MErz, M. (2002), S. 623 ff,,
NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 53 ff., PREIBNER, A. (2002), S. 103 f., RICHTER, K.; NOHR,
H. (2002), S. 65 ff./92 ff., SCHNEIDER, D.; SCHNETKAMP, G. (2000), S. 55 ff. sowie WIrRTZ, B. W. (2001),
S. 328 ff. Anbietergetriebene Plattformen werden in der Literatur auch als Sell-Side- und nachfragergetrie-
bene Plattformen als Buy-Side-Losungen bezeichnet.



40

3 Elektronische Marktpliitze im zwischenbetrieblichen Beschaffungsprozess

schwichere Partei wird zur Teilnahme gezwungen und muss die notwendigen informa-
tionstechnischen Anpassungen durchfiihren, da sie sonst vom Wettbewerb ausgeschlossen
bleibt. Somit wird der Koordinationsmechanismus ,,Markt* durch hierarchische Aspekte

iiberlagert.

Neutrale Plattformen, bei denen der Eigentiimer bzw. Betreiber nicht als Handelspartner
auf dem Marktplatz auftritt, haben in der Regel nur dann Aussichten auf Erfolg, wenn bei-
de Marktseiten eine hohe Fragmentierung aufweisen oder aber keine entsprechende Initia-
tive von einer Marktseite zu erwarten ist. Die Neutralitét sichert ihnen dabei oft einen Ver-
trauensvorschuss gegeniiber parteiischen Marktplitzen,''® der jedoch durch die mitunter
kaum vorhandene Branchenkenntnis relativiert wird. Bei diesen Plattformen liegt der Fo-
kus auf der ErschlieBung der Potentiale des Kommunikations- und Broker-/Maklereffekts.
Sie kommen im Allgemeinen der Theorie des vollkommenen Marktes ndher als anbieter-
oder nachfragergetriebene Formen, so dass die im vorhergehenden Abschnitt 3.5.1 darge-

stellten Wirkungszusammenhange vornehmlich hier greifen.

Als Sonderform von anbieter- und nachfragergetriebenen Plattformen kann ein Konsortium
existieren, bei dem sowohl Anbieter als auch Nachfrager gemeinsam den Marktplatz be-
treiben. Diese Form erscheint insbesondere dann erfolgversprechend, wenn sich die Macht-
verhéltnisse zwischen einigen grofleren Anbietern und Nachfragern die Waage halten. So-
mit kann jede Seite die Entwicklung des Marktplatzes paritdtisch beeinflussen und vom
Integrationseffekt profitieren. Mit der Anzahl der beteiligten Parteien steigt jedoch der Ab-
stimmungsaufwand und die damit verbundenen Koordinationskosten, so dass ab einer be-

stimmten Grenze neutrale Plattformen sinnvoller erscheinen.

Die zu erwartenden Betreiberstrukturen Internettechnologie-basierter Marktplétze sind in
Abbildung 3-6 in Abhdngigkeit der Fragmentierung der Marktseiten zusammengefasst. Da
aus Sicht der einzelnen Unternehmen zum einen in den meisten Branchen keine einheitli-
chen Machtverhiltnisse anzutreffen sind''” und zum anderen unterschiedliche strategische
bzw. wettbewerbspolitische Ziele verfolgt werden, erscheinen die Prognosen, dass pro

Branche mehrere Marktplitze auf lange Sicht iiberleben, durchaus zutreffend.''®

116

117

118

Vgl. NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 36.

So ist z. B. die parallele Existenz der Marktseitenverhéltnisse b) und c¢) moglich, wenn wenige grofe und
eine Reihe kleinerer Unternehmen auf Nachfragerseite anzutreffen sind.

Vgl. beispielsweise SPILLER, D.; WICHMANN, T. (2000), S. 38 f. So existieren z. B. in der Automobilbranche
in Deutschland zur Zeit auf der Ebene der Original Equipment Manufacturer (OEM) sowohl ein Nachfrager-
Konsortium (Covisint) als auch private Plattformen (VW, BMW) und auf der ersten Zulieferebene sowohl
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Abbildung 3-6: Betreiberstrukturen in Abhiingigkeit der Marktfragmentierung'"’

Zusitzlich wird in der Abbildung 3-6 deutlich, dass einige Betreiberstrukturen (grau unter-
legter Bereich) aufgrund ihrer Teilnehmerzahl auf Seiten der Anbieter und/oder Nachfrager
nicht eindeutig unter die Definition elektronischer Marktplétze fallen. Diese Formen sollen
daher im folgenden Unterkapitel 3.6 anhand der konkreten Ausprigungsformen gezielt

dahingehend untersucht werden, inwieweit sie von der Definition mit eingeschlossen sind.

3) Riaumlicher Bereich:

Aufgrund der globalen Verbreitung des Internet sind bei auf dieser Technologie basieren-
den Marktplitzen theoretisch keine rdumlichen Beschridnkungen hinsichtlich des Zugangs
zum Markt gesetzt. Ebenso lassen sich aufgrund der Zulassung von Teilnehmern ausge-
wihlter geografischer Gebiete oder der Implementierung von Filtermechanismen auf der
Basis teilnehmergebundener Informationen (Produktionsstandort, Liefergebiet etc.) gezielt

120

beliebige Segmente bilden. ™ In der Praxis bestehen jedoch einige Grenzen, die einer né-

heren Analyse bediirfen.'*!

119

120

121

ein Nachfragerkonsortium (SupplyOn) als auch ein neutraler Marktplatz (newtronAutomotive). Vgl. BALDI,
S.; BORGMANN, H. P. (2001), S. 545 sowie BOGASCHEWSKY, R.; MULLER, H. (2002), S. 13 f.

In Anlehnung an BALDI, S.; BORGMANN, H. P. (2001), S. 547.

Vgl. MERZ, M. (2002), S. 614. Beispielweise erfolgt bei Ausschreibungen tiber den Marktplatz WorkXL die
Eingrenzung der Lieferanten iiber Postleitzahlengebiete. Vgl. http:/www.workxl.de [08.05.2003].

Vgl. RICHTER, K.; NOHR, H. (2002), S. 70.
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4)

Damit die potentiell relevanten Geschiftspartner eines Unternehmens den Marktplatz nut-
zen bzw. nutzen konnen, muss der Marktplatz die Teilnehmer in die Lage versetzen,

'22 Ein probates Mittel

sprachliche Kommunikationsbarrieren untereinander zu iiberwinden.
ist der Einsatz international akzeptierter Sprachen wie Englisch oder Spanisch. Idealerwei-
se wird den Nutzern ein Zugriff in ihrer Muttersprache gewihrt, was jedoch entsprechende

123 -
Zudem wird angenom-

Transformations- und Ubersetzungsmechanismen voraussetzt.
men, dass Marktplétze international nur dann langfristig erfolgreich agieren konnen, wenn

sie lokal présent sind und die spezifischen regionalen Gegebenheiten beriicksichtigen.'*

Insbesondere wenn Unternehmen neue Beschaffungsmairkte iiber die Plattform erschlieBen
wollen, iiber die sie keine oder nur geringe Kenntnisse besitzen, muss beriicksichtigt wer-
den, ob der Marktplatzbetreiber seine Dienstleistung nicht nur auf die Zusammenfiihrung
von Angebot und Nachfrage reduziert, sondern auch vertrauensbildende MaBBnahmen, z. B.
durch die Uberpriifung von Teilnehmern, durchfiihrt, Fragen der Rechtsicherheit des Ver-
tragsabschlusses bewiltigt sowie die Transaktionsabwicklung — Zahlung und Logistik —
unterstiitzt. Auf diese Aspekte soll an dieser Stelle nicht weiter eingegangen werden, da

diese im flinften Kapitel detailliert diskutiert werden.

Marktdynamik:

Die Anforderungen, die aus der Dynamik des Beschaffungsmarkts resultieren, spiegeln
sich vor allem in zwei Sachverhalten wider. Zum einen muss der Marktplatz in der Lage
sein, die Marktbewegungen addquat abzubilden. So sollte beispielsweise eine Plattform,
iiber die Rohol gehandelt werden soll, Instrumente zur Ermittlung eines Preises in Abhén-
gigkeit vom zeitpunktbezogenen Verhdltnis von Angebot und Nachfrage bereitstellen,
wihrend bei einer Plattform fiir Biirobedarf weitestgehend fixierte Preise mit gegebenen-
falls wochentlicher oder monatlicher Aktualisierung ausreichend sind. Traditionell sind dy-
namische Preismechanismen auf wenige Segmente wie z. B. den Finanzsektor oder die
Rohstoffmérkte beschrankt, so dass zumeist statische Preise vorliegen, die nur verzogert
auf die tatsidchlich vorherrschenden Marktbedingungen reagieren. Elektronische Marktplét-

ze bieten hier aufgrund der reduzierten Transaktionskosten die Mdglichkeit, Verfahren zur

122

123

124

Vgl. SCHLUCHTER, J. (2001), S. 67.
Vgl. BOGASCHEWSKY, R.; MULLER, H. (2002), S. 36 f.

Vgl. LENz, M.; OHLEN, O.; ARNI, A. (2001), S. 23 ff. Diese Studie der Universitit St. Gallen ergab, dass iiber
ein Drittel aller Marktpldtze in Europa lediglich in einem Land aktiv sind, 13 % nur in zwei Landern und ein
weiteres Drittel in 3-5 Landern Niederlassungen unterhalten. Vgl. auch die Ergebnisse von Berlecon Re-
search bei SPILLER, D.; WICHMANN, T. (2000), S. 54 ff.
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S)

dynamischen Preisfindung viel breiter einzusetzen und einen ,,echten” Marktpreis zu er-

mitteln.'?

Zum anderen steigt der Informationsbedarf der Marktteilnehmer mit der Marktdynamik.
Elektronische Marktplitze, die in Marktsegmenten mit sich (schnell) &ndernden Bedingun-
gen agieren, eignen sich in hoherem Male fiir den Einsatz in Unternehmen, wenn sie In-
formationen tiiber die Entwicklung des Beschaffungsmarkts (bzw. Absatzmarkts) bieten.
Entsprechende Indikatoren, Forschungsberichte oder ad hoc-Nachrichten unterstiitzen in

diesem Fall beide Marktseiten, sich auf wechselnde Situationen einzustellen.

Sowohl die dynamische Preisfindung als auch die Informationsbereitstellung sollen zu-

ndchst nicht vertieft werden, da sie im fiinften Kapitel wieder aufgegriffen werden.

Zugangsmoglichkeit:

Marktplitze sind, wie oben bereits beschrieben, digitale Giiter, tiber deren Nutzung durch
Dritte der Eigentiimer bzw. Betreiber verfiigen kann. Je nach Interessenlage werden aus
wettbewerbspolitischer Sicht nicht alle potentiellen Marktteilnehmer zur Nutzung eines
Marktplatzes zugelassen.'*® Die iiberwiegende Mehrzahl der neutralen Plattformen und in
einer Reihe von Fillen auch konsortial-gefiihrte Plattformen sind als offene Marktplétze
sowohl Anbietern als auch Nachfragern zugénglich. Dies bedeutet jedoch nicht, dass sich
potentielle Teilnehmer keiner Uberpriifung unterzichen miissen. Werden dabei Unregel-
méBigkeiten, Bonitdtsprobleme oder dhnliches festgestellt, kann und sollte die Registrie-
rung verweigert werden, um das Vertrauen der aktiven Teilnehmer in den Marktplatz und

die angeschlossenen Handelspartner zu sichern.

In der Regel sind private und ein Teil der konsortial-gefiihrten Plattformen im Zugang fiir
potentielle Marktteilnehmer beschrinkt. Insbesondere bei nachfragergetriebenen Plattfor-
men gilt dies nicht nur fiir Wettbewerber, sondern fiir beide Marktseiten. Neben Konkur-
renten, die von der Nutzung ausgeschlossen sind, werden Lieferanten nur nach vorherge-

hender Qualifizierung zugelassen bzw. ,,eingeladen®.

125

126

Vgl. BICHLER, M. (2001), S. 7 ff. sowie RAIsCH, W. D. (2001), S. 22 f.

Vgl. KOLLMANN, T. (2001), S. 43. Beziiglich des Zugangs zu Marktpldtzen finden sich verschiedene Sicht-
weisen, die insbesondere technische und wirtschaftliche/juristische Offenheit unterscheiden. Vgl
KRAHENMANN, N. (1994), S. 206 f., PICOT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 340 ff., RICHTER,
K.; NOHR, H. (2002), S. 73 f. sowie ZBORNIK, S. (1996), S. 71 ff. Da Internettechnologie-basierte Marktplat-
ze auf einem offenen und frei verfiigbaren Standard fuBlen, kann der technische Aspekt bei den Betrachtun-
gen vernachlissigt werden.
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6) Organisationsform:
In der Regel handelt es sich aus technischer Sicht bei der Nutzung Internettechnologie-ba-
sierter Marktpldtze durch Anbieter und Nachfrager im Kern um die Nutzung einer zentra-
len Marktplatz-Software iliber ein Netzwerk, die vom Marktplatzbetreiber, der in den
meisten Fillen auch den Hardwarebetrieb {ibernimmt, zur Verfiigung gestellt wird.'*’ Inter-
nettechnologie-basierte Marktplédtze konnen jedoch ebenso in einer verteilten Systemarchi-
tektur implementiert werden. Hier lassen sich zwei Stufen unterscheiden. Im ersten Fall
wird lediglich die Datenhaltung bzw. Teile davon dezentralisiert, die Transaktionskontrolle
verbleibt damit beim Marktplatzbetreiber. Insbesondere bei wettbewerbssensitiven Daten
besteht unter Umstdnden ein Misstrauen der Marktplatzteilnehmer gegeniiber der zentralen
Datenverwaltung, auch wenn diese vor unerlaubten Zugriffen geschiitzt ist."”® Im zweiten
Fall erfolgt auch die Transaktionskontrolle dezentral. Dieser direkte Informationsaustausch
(Peer-to-Peer) zwischen den Teilnehmern wird in Anlehnung an Napster, einem System
zum Austausch von Musiktiteln, auch als ,,Napsterization* bezeichnet. Die Entwicklung
diesbeziiglicher Software, die eine zentrale Koordinationsinstanz nicht bendtigt, ist jedoch
momentan noch nicht weit fortgeschritten.'*” Obwohl diese Art von Systemen — als nicht
organisierte Marktform — im Rahmen der Arbeit nicht explizit mit abgedeckt werden, las-
sen sich viele der folgenden Betrachtungen ohne Einschrinkungen auch auf diese Systeme
iibertragen, da beziiglich der zugrunde liegenden Architektur weitestgehend abstrahiert

. 1
wird. !

In der Tabelle 3-2 sind die elementaren Abgrenzungsmerkmale Internettechnologie-basierter

Marktplitze noch einmal abschlieBend im Uberblick zusammengestellt.

127 Die Anbieter von netzbasierten Diensten werden auch als Application Service Provider (ASP) bezeichnet.
Vgl. dazu stellvertretend GUNTHER, O. et al. (2001), S. 555 ff.

128 ygl. KRAHENMANN, N. (1994), S. 207 f.

12 Vgl. SCHODER, D.; FISCHBACH, K. (2002), S. 11 sowie WIRTZ, B. W.; MATHIEU, A. (2002), S. 227. Vgl. zur
Architektur von Peer-to-Peer-basierten elektronischen Marktpldtzen GEHRKE, N.; BURGHARDT, M.;
SCHUMANN, M. (2002), S. 106 ff.

1% vgl. zu einem formalen Ansatz, unter welchen Bedingungen zentrale oder dezentrale Koordination bei elek-
tronischen Marktplétzen zu bevorzugen ist, TOMAK, K.; XiA, M. (2002), S. 86 ff.



3.6 Abgrenzung zu interorganisationalen Systemen zur Unterstiitzung des Transaktionsprozesses 45

1) Gehandelte Objekte eng/vertikal breit/vertikal eng/horizontal breit/horizontal
2) f/{e;i;:;;lﬁrglei\;véz:rl:en neutrale Plattform anbie;)tgrggﬂgbene nachfr;ii:f%erﬂebene
3) Raumlicher Bereich lokal national international global

4) Marktdynamik feste Preise dynamische Preise

5) Zugangsmdglichkeit offen bescﬁi?khgireeine geschlossen

. zentrale Koordination/
6) Organisationsform zentral dezentrale Datenhaltung dezentral

Tabelle 3-2: Elementare Differenzierungsmerkmale Internettechnologie-basierter Marktpliitze aus
Beschaffungssicht'

3.6 Abgrenzung zu interorganisationalen Systemen zur Unterstiitzung des

Transaktionsprozesses

3.6.1 Definition des Untersuchungsraums

Begriffen wie ,,elektronische Beschaffung® bzw. ,,Electronic Procurement*'>

werden héufig
eine ganze Reihe von Systemen im Beschaffungsbereich subsumiert, mitunter ohne diese be-
ziiglich ihrer Einsatzszenarien und Zielstellung exakt voneinander abzugrenzen.'*® Oftmals ist
dabei festzustellen, dass Anwendungen und Plattformen in die Ndhe von elektronischen
Marktplitzen geriickt oder sogar mit ihnen gleichgesetzt werden, ohne dass sie der oben ge-
nannten Definition geniigen. Insofern erscheint es erforderlich, im Einsatz befindliche inter-

organisationale Systeme zur Unterstiitzung des zwischenbetrieblichen Transaktionsprozesses

detaillierter zu betrachten.

Unter elektronischer Beschaffung soll im Weiteren ,,die vollkommene oder teilweise informa-

tions- und kommunikationstechnologische Unterstiitzung der Steuerung und Abwicklung von

! Eine allgemeine, nicht beschaffungsspezifische Ubersicht moglicher Differenzierungskriterien von elektroni-
schen Marktplitzen gibt ein von MULLER-MERBACH, KOENIG und SCHULZ entwickelter morphologischer
Kasten. Vgl. MULLER-MERBACH, H.; KOENIG, J.; SCHULZ, S. (2001), S. 251.

32 Gerade im Bereich des elektronischen Geschiftsverkehrs ist es zu einer Inflation der Schépfungen von ,,e%
Begriffen wie beispielsweise eSourcing oder eCollaborating gekommen. Vgl. fiir eine beispielhafte wenn
auch nicht aktuelle Auflistung ZBORNIK, S. (1996), S. 54 f. Eine Kliarung dieser Begriffsvielfalt soll nicht
Gegenstand dieser Arbeit bilden.

'3 Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (1999), S. 14.
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Beschaffungsprozessen und ihrer Interdependenzen in und zwischen Unternehmen®'** ver-
standen werden.'*” Die Unterstiitzung bezieht sich damit sowohl auf die operativen Titigkei-
ten als auch die strategischen Aufgaben des Beschaffungsbereichs. Die Losungen sollen hier
nicht in aller Breite untersucht werden, sondern im Folgenden stehen nur die vier Systemarten
— Electronic Data Interchange, katalogbasierte Systeme, Ausschreibungs- sowie Auktions-
plattformen — zur Diskussion, die wie elektronische Marktplitze wesentliche Teile des Trans-

aktionsprozesses insbesondere der Vereinbarungsphase abdecken.

Bei der Einordnung der einzelnen Losungen als elektronischer Marktplatz muss vor allem un-
tersucht werden, inwieweit ein Mittler leistungskoordinierend wirkt und wie viele Parteien auf
Angebots- und Nachfrageseite beteiligt sind. Grundsétzlich ergeben sich neben den elektroni-
schen Marktplédtzen somit noch drei weitere Klassen von Systemen, wie in Abbildung 3-7 dar-

gestellt. Dabei ist zu beachten, dass die grau hervorgehobenen Flichen mit denen in Ab-

bildung 3-6 korrespondieren.

000 (o)
5 (o) o)
%D Exklusive - o Verbin
“_5 Nachfragerplattform tlaterale Verbindung
s
4
2 000 ®
=
<
(o) (o) (0) (o) (e )(e)
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= Markiplatz Anbi;[ergf:l}c/ti‘orm
m Anzahl Anbieter (O) 1

Abbildung 3-7: Beziehungsstrukturen der zwischenbetrieblichen Transaktionsabwicklung"**

3% WEIBER, R.; MEYER, J.; EBERT, H. (2001), S. 1654.
135 ygl. zu einer Ubersicht verschiedener Definitionen WIRTZ, B. W. (2001), S. 309.
3¢ In Anlehnung an BEHRENBECK, K. et al. (2000), S. 40.



3.6 Abgrenzung zu interorganisationalen Systemen zur Unterstiitzung des Transaktionsprozesses 47

Bei bilateralen Verbindungen agieren jeweils nur ein Anbieter und ein Nachfrager gleichbe-

rechtigt miteinander."’

Zwar lassen sich auf diese Art und Weise beliebig viele Verbindun-
gen zwischen verschiedenen Geschéftspartnern aufbauen, jedoch besteht keine koordinierende
zentrale Instanz wie bei einem elektronischen Marktplatz. Exklusive Anbieter- bzw. Nachfra-
gerplattformen zeichnen sich wiederum dadurch aus, dass die organisatorische und technische

Gestaltung des Systems auf Seiten des Anbieters oder des Nachfragers liegt."®

Im Mittelpunkt der anschlieBenden Betrachtungen sollen zunéchst die Grundkonzepte der
oben genannten, im Einsatz befindlichen Systeme stehen und darauf aufbauend die Abgren-

zung zu elektronischen Marktplitzen erfolgen.

3.6.2 Electronic Data Interchange

Die bilaterale Vernetzung von betrieblichen Anwendungssystemen zwischen Unternechmen
findet bereits seit liber drei Jahrzehnten nennenswerte Anwendung und ist damit die mit Ab-
stand #lteste Form des elektronischen Geschiftsverkehrs.'* Fiir diese zielgerichtete Automa-
tisierung der zwischenbetrieblichen Informations- und Kommunikationsfliisse hat sich allge-
mein die Bezeichnung als elektronischer Datenaustausch bzw. Electronic Data Interchange
(EDI) durchgesetzt."** Durch die Verwendung von strukturierten, maschinell verarbeitbaren
Nachrichten werden Geschéftsdaten wie Bestellungen medienbruchlos und weitestgehend
ohne manuelle Eingriffe direkt zwischen den Anwendungssystemen der Geschéftspartner
transferiert.'*' Diese Prizisierung von EDI grenzt diesen zu anderen elektronisch basierten

Austauschdiensten wie E-Mail oder Telefax ab.

In der ersten Zeit entstanden eine Reihe proprietdrer Systeme zwischen den Unternehmen, die
hohe Entwicklungskosten und eine eher geringe Interoperabilitit aufwiesen, so dass die Ent-

wicklung von standardisierten Losungen vorangetrieben wurde.'*? Beim elektronischen Da-

137 Vgl. BEHRENBECK, K. et al. (2000), S. 40.

% Mitunter wird daher in diesem Zusammenhang auch von Anbieter- und Nachfragerhierarchien gesprochen.
Vgl. KOLLMANN, T. (2000), S. 133 f., MALONE, T. W.; YATES, J.; BENJAMIN, R. 1. (1987), S. 485 sowie
ZBORNIK, S. (1996), S. 59 f. Diese Systeme entsprechen jedoch in der Regel nicht dem oben eingefiihrten
Begriff der Hierarchie beziiglich der in ihnen abgebildeten zwischenbetrieblichen Koordinationsformen.

139 vgl. Lim, D.; PALVIA, P. C. (2001), S. 193 sowie PETERS, R. (2002), S. 7. Erste theoretische und praktische
Ansitze lassen sich bereits Mitte der 60er Jahre finden. Vgl. KRAHENMANN, N. (1994), S. 211 sowie
ZBORNIK, S. (1996), S. 81.

140 Vgl. SCHUPPLER, D. (1998), S. 25.

141 Vgl. CHROBOK, R. (1998), S. 108, DORFLEIN, M.; HENNING, A. (2000), S. 181, HESsS, O. (1999), S. 191 {,,
LM, D.; PALVIA, P. C. (2001), S. 194, NEUBURGER, R. (1994), S. 6, ROLLBERG, R. (1996), S. 119 sowie
ZBORNIK, S. (1996), S. 82.

142 Vgl. PETERS, R. (2002), S. 7.
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tenaustausch ergeben sich dabei zwei Abstimmungsebenen zwischen den beteiligten Parteien.
Auf der einen Seite miissen die auszutauschenden Dokumente und deren Inhalte eindeutig
festgelegt und auf der anderen Seite muss eine Kommunikationsverbindung etabliert wer-

143
den.

Ein einheitlicher internationaler Standard fiir Nachrichtenformate hat sich bislang noch nicht
durchgesetzt.'** Als brancheniibergreifende Standards dominieren momentan im nordameri-
kanischen Raum ANSI.X12'* und auBerhalb desselbigen UN/EDIFACT'*®.'*" Diese umfas-
senden Ansétze resultieren jedoch in einer sehr hohen Komplexitét hinsichtlich der Nachrich-
tentypen.'*® Aus diesem Grund existieren eine Reihe branchenspezifischer Standards, wie
Odette (Automobilindustrie) oder SWIFT (Bankensektor), bzw. wurden Untergruppen von
EDIFACT (,,subsets®) abgeleitet, die allerdings wiederum die brancheniibergreifende

Kommunikation fiir Unternehmen erschweren.'*’

Zum Austausch der Nachrichten werden zumeist geschlossene Netzwerke (VAN — Value
Added Networks) genutzt. Diese werden von speziellen Dienstleistern betrieben, die defi-
nierte Leistungsparameter, Kommunikationsnormen und Sicherheitsgarantien anbieten. Uber
eine zentrale Instanz (Clearing-Center) werden die Nachrichten automatisch verteilt und gege-
benenfalls Formate konvertiert."”® Auf diese Weise kann auf den aufwendigen Aufbau indivi-
dueller Verbindungen zwischen Anbietern und Nachfragern verzichtet werden, da jedes Un-

ternehmen nur einen Zugang zum VAN bendtigt, um dariliber alle angeschlossenen Teil-

143 Vgl. DOBLER, D. W.; BURT, D. N. (1996), S. 104 sowie NEUBURGER, R. (1994), S. 83. Vgl. zu einer Darstel-
lung der wichtigsten Nachrichtenstandards, Kommunikationsdienste und -netze fiir EDI DOLMETSCH, R.
(1999), S. 51 ff. sowie ZBORNIK, S. (1996), S. 83 ff.

'* Vgl. PETERS, R. (2002), S. 7 f.

145 ANSIL.X12 wird seit 1979 durch das Accredited Standards Committee entwickelt. Vgl. http:/www.x12.org/
x12org/about/index.cfm [08.05.2003].

14¢ Der EDIFACT-Standard (Electronic Data Interchange for Administration, Commerce und Transport) wurde
durch die United Nations seit 1985 entwickelt und 1987 von der International Standards Organisation be-
schlossen. Vgl. MERZ, M. (2002), S. 685 sowie ZBORNIK, S. (1996), S. 83 f. EDIFACT wird durch die
UN/CEFACT-Workgroup betreut. Vgl. http://www.unece.org/trade/untdid/ [08.05.2003].

47 Vgl. DOBLER, D. W.; BURT, D. N. (1996), S. 106, HESS, O. (1999), S. 192 sowie MATTES, F. (1999), S. 100.
Mittlerweile existiert eine Vereinbarung zwischen den beiden fiir die Standards verantwortlichen Organisa-
tionen, zukiinftig die Entwicklungen gemeinsam voranzutreiben. Vgl. http://xml.coverpages.org/
coreComponents.html [08.05.2003].

%8 Vgl. NEUBURGER, R. (1994), S. 84 f.

149 ygl. CHROBOK, R. (1998), S. 308 f. sowie HARTMANN, R. A. (1997), S. 76.

130 Vgl. KRAHENMANN, N. (1994), S. 216 sowie PETERS, R. (2002), S. 7.
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nehmer zu erreichen. Allerdings sind diese Netzwerke in der Regel nicht untereinander kom-

patibel, da sie in Konkurrenz stehen.'”!

EDI hat sich in der beschriebenen Form nicht in dem Mafle durchgesetzt, wie es allgemein
erwartet wurde, da eine grole Anzahl Geschiftstransaktionen erforderlich ist, um die Wirt-
schaftlichkeit von EDI-Lésung zu gewihrleisten.'”” Insbesondere kleine und mittelstindische
Unternehmen, die jedoch einen Grofiteil der Geschéftsbeziehungen auf sich vereinen, waren
mit der Komplexitit und den Kosten iiberfordert.'”® So konnte sich EDI letztendlich nur in
Branchen wie der Automobilindustrie etablieren, in denen Unternehmen durch ihre Markt-

macht ihre Handelspartner zum Einsatz von EDI zwingen konnten.'>*

Mit dem Internet hat sich eine preisglinstige Kommunikationsplattform entwickelt, die die
Einstiegsbarriere fiir EDI deutlich verringert.”> Mit Hilfe der Dienste E-Mail (SMTP — Sim-
ple Mail Transfer Protocol), Dateitransfer (FTP — File Transfer Protocol) oder WWW (HTTP
— Hypertext Transfer Protocol) lassen sich EDI-Nachrichten kostenglinstig empfangen und
versenden. Allerdings bestehen dabei erhebliche Probleme hinsichtlich der Sicherheit und der
Qualitédt der Datentibertragung. Um die Sicherheit zu gewéhrleisten, lassen sich Verschliisse-
lungs- und Authentisierungsverfahren bilateral oder fiir den Aufbau geschlossener Netzwerke
im Internet (VPN — Virtual Private Networks) nutzen.'”® Kritischer sind die Verfiigbarkeit
und Kapazitit des Internet insbesondere fiir zeitabhingige Vorgédnge zu beurteilen, da infolge
des nicht iibergreifenden Netzwerkmanagements keine definierten Bandbreiten und Ubertra-

gungszeiten garantiert werden konnen."”’

Hinsichtlich der Strukturierung von Nachrichten ist aus der Verbreitung des Internet ebenso
ein innovativer Ansatz erwachsen. Der Erfolg des Internet fult zweifelsohne u. a. auf dem

Konzept der plattformiibergreifenden Seitenbeschreibungssprache Hypertext Markup Lan-

11 ygl. BOGASCHEWSKY, R.; KRACKE, U. (1999), S. 92.
152 Vgl. EYHOLZER, K. (1999), S. 7 f., LINDEMANN, M.; KLEIN, S. (1997), S. 514 sowie MATTES, F. (1999),
S. 101.

133 Vgl. DORFLEIN, M.; HENNING, A. (2000), S. 181, KUAN, K. K. Y.; CHAU, P. Y. K. (2001), S. 508, MERZ, M.
(2002), S. 688 sowie STEFANSON, G. (2002), S. 136.

13 Vgl. RASSAMEETHES, B.; KUROKOWA, S.; LEBLANC, L. J. (2000), S. 288 ff.

'35 Vgl. hierzu und im Folgenden BOGASCHEWSKY, R.; KRACKE, U. (1999), S. 92 ff., DORFLEIN, M.; HENNING,
A. (2000), S. 193 ff., HESS, O. (1999), S. 194 f., LINDEMANN, M.; KLEIN, S. (1997), S. 515 ff. sowie MERZ,
M. (2002), S. 690 ff.

3¢ Vgl. zu den Grundlagen von Verschliisselungsverfahren und zur technischen Umsetzung bei VPNs stellver-
tretend CONWAY, D. G.; KOEHLER, G. J. (2000), S. 668 ff. sowie FUHRBERG, K. (2000), S. 81 ff./169 ff.

7 Fiir die Nutzung im geschiftlichen Umfeld werden zunehmend geschlossene Netzwerke auf Basis der Inter-
nettechnologie aufgebaut, wie beispielsweise ENX (European Network Exchange) als eine Initiative der eu-
ropdischen Automobilhersteller. Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (2002a), S. 12 f. sowie LAIB, H. (1999), S. 204 f.
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guage (HTML), welche jedoch lediglich das Erscheinungsbild von Dokumenten determi-

. 158
niert.

Fir die Entwicklung komplexer Anwendungen war es notwendig, eine Be-
schreibungssprache zu kreieren, mit der auch der Inhalt von Dokumenten festgelegt werden
kann. Die eXtensible Markup Language (XML) wurde im Dezember 1997 offiziell vom
World Wide Web Consortium (W3C) verabschiedet."”® Mit Hilfe des zentralen Elements der
Document Type Definition (DTD) wird die zugrunde liegende Struktur eines XML-Doku-
ments definiert. Zwar bedeutet dieses allein noch keine Standardisierung von Nachrichtenty-
pen, jedoch steht ein Hilfsmittel zur Verfligung, um Dokumentenstrukturen flexibel und
anwendungsbezogen zu gestalten. Die Problematik der Standardisierung besteht trotzdem
weiter'® und wird durch den Ausbau von bilateralen hin zu multilateralen elektronischen
Geschiftsbeziehungen sogar noch verstirkt, da weitere Nachrichtentypen notwendig wer-

161
den.

Traditionell wird der elektronische Datenaustausch in erster Linie mit der Unterstiitzung der
Abwicklungsphase verbunden, da zunichst eine Transformation historisch gewachsener Han-
delsdokumente, wie z. B. Lieferabrufe, Lieferscheine, Rechnungen oder Zahlungsanweisun-

gen, in die elektronische Form erfolgte.'®”

EDI kann aber grundsitzlich in allen Phasen der
zwischenbetrieblichen Transaktion Einsatz finden, sofern die Informations- und Kommunika-
tionsprozesse vollautomatisch zwischen den Anwendungssystemen der Anbieter und Nach-
frager abgebildet werden konnen.'® Somit bildet EDI im Grunde das ,,Riickgrat* der in der
Folge beschriebenen interorganisationalen Systeme zur Unterstiitzung des zwischenbetrieb-
lichen Transaktionsprozesses insbesondere auch von elektronischen Marktplitzen.'** Aller-
dings wird die Bezeichnung ,.elektronischer Datenaustausch® auch weiterhin mit abwick-

lungsorientierten Prozessen bzw. mit Planungs- und Steuerungsprozessen innerhalb der

Wertschopfungskette assoziiert bleiben.'®

Zusammenfassend ist festzustellen, dass sowohl beim klassischen EDI als auch beim Internet-

basierten EDI die eigentliche Prozesslogik in den Anwendungssystemen auf Seiten der An-

18 Vgl. hierzu und im Folgenden OLLMERT, C. (2000), S. 210 ff.

13 ygl. DOLMETSCH, R. (1999), S. 96 ff. sowie WEBBER, D. R. R. (1998), S. 38 ff.

10 vgl. HEPP, M.; THOME, R. (2003), S. 510 f.

181" Auf verschiedene Standardisierungsvorhaben wird im Abschnitt 5.5.3 eingegangen.

12 Vgl. KRAHENMANN, N. (1994), S. 214 sowie NEUBURGER, R. (1994), S. 4.

19V gl. DORFLEIN, M.; THOME, R. (2000), S. 52 ff. sowie NEUBURGER, R. (1994), S. 42 ff.
1% ygl. NEUBURGER, R. (1994), S. 45 ff.

195 ygl. stellvertretend beziiglich des aktuellen EDI-Verstindnisses in der Literatur GUNASEKARAN, A. et al.
(2002), S. 187.
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bieter und der Nachfrager abgebildet wird. Zwar lassen sich liber EDI m:n-Beziehungen auf-
bauen, jedoch handelt sich es selbst bei einem VAN trotz eines zentralen Nachrichten-Mittlers
letztlich nicht um einen elektronischen Marktplatz, da die eigentliche Transaktionskoordina-

tion den Teilnehmern dezentral {iberlassen bleibt.

3.6.3 Katalogbasierte Systeme

Mit Ausnahme von fungiblen Giitern, deren Beschaffenheit allgemein bekannt ist, miissen die
Eigenschaften der Beschaffungsobjekte im Rahmen der Informationsphase prizisiert werden.
Dabei ldsst sich grundsitzlich unterscheiden, ob die Initiative hinsichtlich einer Handelsof-
ferte entweder vom Anbieter oder vom Nachfrager ausgeht.'® Im ersten Fall unterbreitet der
Anbieter Handelsgebote ohne eine direkte Aufforderung des Nachfragers, d. h., er bietet Gii-
ter mit definierten Eigenschaften und zumeist auch festgelegten Konditionen an. Diesem
Segment sind im Rahmen der elektronischen Geschéftsabwicklung vorwiegend die katalogba-
sierten Systeme zuzurechnen. Im zweiten Fall beschreibt der Nachfrager eine bestimmte
Leistung gegeniiber dem Anbieter, der darauthin ein Handelsangebot unterbreitet. Bei diesem
Szenario wird von einer Ausschreibung gesprochen. Nachfolgend sollen zunichst die kata-
logbasierten Systeme vertiefend untersucht werden, wihrend die Betrachtung von Ausschrei-

bungsplattformen im anschlieBenden Abschnitt 3.6.4 erfolgt.

Katalogbasierte Systeme haben seit Mitte der 90er Jahre eine umfangreiche Diskussion sowie
schnelle Akzeptanz und Verbreitung in der Praxis erfahren. Zum einen versuchten Unterneh-
men mit dem Betrieb von Online-Shops iiber das Internet einen kostengiinstigen neuen Ver-
triebskanal aufzubauen. Viel entscheidender war zum anderen jedoch die Erkenntnis auf Sei-
ten der Beschaffung, dass mit der Internettechnologie ein neues Hilfsmittel zur Verfiigung
stand, um das in einigen Unternehmen zum Teil eklatante Missverhéltnis zwischen den Ein-
standskosten und den Beschaffungsprozesskosten bei indirekten Giitern zu beseitigen.'®’

Diese Diskrepanz war in erster Linie darauf zurlickzufiihren, dass sich die Ausgestaltung des

operativen Beschaffungsprozesses vielfach an den Gegebenheiten fiir Produktionsmaterial

1% Vgl. ZBORNIK, S. (1996), S. 111 f.

17 Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (2000a), S. 83 f. In diesem Zusammenhang wird héufig auf eine 1997 durchgefiihr-
te Studie der Unternehmensberatung KPMG (vgl. KPMG UNTERNEHMENSBERATUNG GMBH (1997), mittler-
weile unter BearingPoint firmierend) verwiesen, die in einer Befragung von 150 Unternehmen verschiedener
Branchen und Unternehmensgréfen durchschnittliche Beschaffungsprozesskosten — unabhéngig vom Waren-
wert — fiir indirekte Giiter von 176 DM ermittelten. Vgl. stellvertretend WILKING, G. (2001), S. 28 ff. Eines
der ersten erfolgreichen und in Deutschland meistzitierten Projekte ist die Einfithrung eines katalogbasierten
Beschaffungssystems bei der Flughafen AG, Frankfurt/Main. Vgl. FEHR, B. (1999), S.274 ff. sowie
KONHAUSER, R. (1999), S. 77 ff.
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orientierte.'®®

Mit Hilfe katalogbasierter Systeme konnte auf der Grundlage der Internettech-
nologie die Bedarfserfassung dem Bedarfstrager dezentral iibertragen und der operative Be-
schaffungsprozess bis hin zur Realisation des physischen und monetiren Leistungsaustauschs
durch die Hinterlegung von Budget- und Genehmigungsinformationen, aber auch durch den
bewussten Verzicht auf einzelne Prozessschritte sowie die konsequente Bereinigung des Lie-

feranten- und Produktportfolios weitestgehend automatisiert werden.'®

Da der Bedarfstriager
direkt von seinem Arbeitsplatz bestellt, werden diese Anwendungen auch als ,,Direct-Pur-
chasing®“- oder ,,Desktop-Purchasing“-Systeme (DPS) bezeichnet.'”’ Die Beschaffungsabtei-
lung ist dabei im Bestellprozess nicht mehr unmittelbar involviert, sondern schafft lediglich
die Rahmenbedingungen, etwa in dem sie die entsprechenden Sortimente definiert und Rah-

menvertrige aushandelt.'”!

Die Grundlage dieser Anwendungssysteme bilden elektronische Kataloge. Papierbasierte Ka-
taloge bieten seit Jahrzehnten eine strukturierte und geordnete Présentation von Produkten an.
Mit der Migration zu neuen, elektronischen Medien wie CD-ROM oder Internet wurde der
Funktionsumfang, der Katalogen zugeordnet wird, kontinuierlich erweitert, so dass Internet-
technologie-basierte Kataloge durch folgende Eigenschaften in der Literatur charakterisiert
werden, wobei die Grenzen zwischen Produktkatalog und Anwendungssystem verschwim-

men: 172

1) Management von Produktinformationen:
Elektronische Kataloge dienen der strukturierten, in der Regel multimedialen Darstellung

und Verarbeitung von Produktinformationen.'”

Die Nutzung von Katalogen erfolgt inter-
aktiv, d. h., die Prasentation der Informationen kann durch den Anwender beeinflusst wer-

den. Zudem lassen sich Beratungsfunktionen, wie etwa die Berechnung von Nutzungsko-

18 ygl. DOLMETSCH, R. (1999), S. 1 f. sowie EYHOLZER, K. (1999), S. 2 ff.

' Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (2000a), S. 84, EYHOLZER, K. (1999), S. 6 f. sowie WIRTZ, B. W.; ECKERT, U.
(2001), S. 154 f. Eine Diskussion der Vor- und Nachteile katalogbasierter Beschaffungssysteme aus Nachfra-
gersicht soll an dieser Stelle nicht erfolgen. Vgl. dazu stellvertretend DORFLEIN, M.; THOME, R. (2000),
S. 63 ff. sowie EYHOLZER, K. (1999), S. 19 ff. Vgl. auch zu einer Ubersicht der mitunter konkurrierenden
Zielvorstellungen von Anbietern und Nachfragern, die mit elektronischen Katalogen verbunden sind, BARON,
J. P.; SHAW, M. J.; BAILEY, A. D. (2000), S. 390 ff.

170 Vgl. BRENNER, W.; ZARNEKOW, R. (2001), S. 493 sowie DOLMETSCH, R. (1999), S. 5.
17! Vgl. DORFLEIN, M.; THOME, R. (2000), S. 55.

72 Vgl. DORFLEIN, M.; THOME, R. (2000), S. 52, STANOEVSKA-SLABEVA, K. (2000), S. 526 f. und WILKING, G.
(2001), S. 17 ff. sowie die dort angegebene Literatur.

'3 Unter ,,Produkten* werden dabei sowohl materielle Giiter als auch Dienstleistungen zusammengefasst. Vgl.
zu einer Ubersicht der Datenbereiche elektronischer Produktkataloge (Katalog-Metadaten, Strukturierungs-
daten, Produktdaten, Produktbeziehungsdaten) DORLOFF, F.-D.; LEUKEL, J.; SCHMITZ, V. (2002), S. 370.
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sten oder Produktkonfiguratoren,'” und Beziehungen zwischen Sortimentsbestandteilen
(z. B. Zubehér) abbilden.'” Die Produktinformationen kénnen zumeist dynamisch aktuali-

siert werden (z. B. bei Preisdnderungen).

2) Suchfunktionalitiiten:
Die Datenbestinde sind in Katalogen in der Regel hierarchisch klassifiziert. Neben diesem
Zugriff werden Recherchefunktionalititen zur Verfiigung gestellt, um auf der Basis der
Produktinformationen und gegebenenfalls zusétzlicher Schlag- bzw. Stichwdrter die ge-

wiinschten Artikel identifizieren zu konnen.

3) Dezentralitit:
Internettechnologie-basierte Kataloge sind iiber ein Netzwerk, d. h. Internet, Intranet oder

Extranet dezentral verfligbar, wobei die Produktinformationen zentral verwaltet werden.

4) Schnittstellen (zu Teilprozessen der Abwicklungsphase):
Internettechnologie-basierte Kataloge bieten groBtenteils Schnittstellen zu den Teilprozes-
sen der Abwicklungsphase der zwischenbetrieblichen Transaktion an. Uber eine Waren-
korbfunktionalitdt kann die Bestellung ausgeldst werden, die dann gegebenenfalls automa-
tisch in die Anwendungssysteme des Lieferanten iibernommen wird und weitere Prozesse

bis hin zur Zahlung nach sich zieht.

Obwohl Kataloge in erster Linie zur Angebotsprisentation dienen, basieren diese und die ver-
bundenen Anwendungssysteme nicht zwangsldufig auf exklusiven Anbieterplattformen, son-
dern werden aufgrund der dargestellten erweiterten Eigenschaften je Betreibermodell iiber

verschiedene Architekturen implementiert:'

1) Exklusive Anbieterplattformen:
Zum Vertrieb der eigenen Produkte {iber das Internet setzen Anbieter ,,Shops®, d. h. elek-
tronische Lidden ein. Bei diesen Systemen obliegt dem Anbieter bzw. einem von diesem
beauftragten Dienstleister die Verwaltung des Systems und insbesondere des Katalogs. In
der Regel unterstiitzen diese Vertriebslosungen nicht die Informations- und Kommunika-

tionsfliisse des gesamten Beschaffungsprozesses, da sie zumeist nicht in die Anwendungs-

7% Vgl. MAUTNER, R.; THOME, R. (2002), S. 4 ff.
!> Vgl. DORLOFF, F.-D.; LEUKEL, J.; SCHMITZ, V. (2001), S. 1528 sowie HEPP, M. (2003), S. 81 ff.

176 ygl. hierzu und insbesondere im Folgenden BARON, J. P.; SHAW, M. J.; BAILEY, A. D. (2000), S. 397 f.,
BRENNER, W.; ZARNEKOW, R. (2001), S. 494 ff., DOLMETSCH, R. (1999), S. 126 ff., EYHOLZER, K. (1999),
S. 9 ff., HENTRICH, J. (2001), S.51 ff., HEpp, M.; SCHINZER, H. (2000), S. 1515, RENNER, T. (1999),
S. 118 ff. sowie WILKING, G. (2001), S. 23 ff./39 ff. Zu einer Ubersicht zu Softwareanbietern in den einzel-
nen Bereichen vgl. EYHOLZER, K. (1999), S. 23 ff. sowie WILKING, G. (2001), S. 41 ff.
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systeme der Nachfrager integriert werden. Somit sind manuelle Eingriffe erforderlich und
Medienbriiche zu Teilprozessen wie z. B. zu Buchungs- oder Zahlungsvorgéngen entste-
hen. Einfache Shop-Ldsungen bieten zudem selten die Moglichkeit, verhandelte Preise so-
wie Budget- und Genehmigungsinformationen zu hinterlegen, und umfassen nur ein be-
grenztes Produktangebot, so dass Nachfrager gezwungen sind, auf verschiedene Plattfor-
men mit verschiedenen Oberfldchen zuzugreifen. Sie eignen sich daher nur bedingt fiir den

Einsatz zur Unterstiitzung der dezentralen Beschaffung in Unternehmen.

Zum Teil offerieren Anbieter ihren Kunden auch bewusst weiterreichende Losungen, um
die Kundenbindung zu erhéhen.!”’ Fiir Nachfrager ergibt sich daraus der Vorteil, dass ihm
keine Kosten fiir das System oder die Verwaltung der Kataloge entstehen. Zudem kénnen
durch Schnittstellen des Shops zum Warenwirtschaftssystem des Lieferanten die aktuelle
Verfiigbarkeit von Artikeln abgefragt sowie auf Grundlage des anbieterspezifischen Wis-
sens auch komplexe, konfigurierbare Produkte abgebildet werden.'”® Um die Verbindung
zu den eigenen betrieblichen Anwendungssystemen zu schaffen, miissen jedoch auf der
anderen Seite spezifische Investitionen getdtigt werden, die wiederum von Anbietern letzt-

endlich beabsichtigte Lock-in-Effekte bewirken.

2) Exklusive Nachfragerplattformen:
Die oben bereits genannten Desktop-Purchasing-Systeme sind in erster Linie den exklusi-
ven Nachfragerplattformen zuzurechnen. Hierbei werden das System und die Kataloge ent-
weder durch das beschaffende Unternehmen selbst oder durch einen beauftragten Dienst-
leister betrieben und gewartet. Die Unterstiitzung der internen, dezentralen Beschaf-
fungsabwicklung steht im Fokus der Systeme und die Entscheidung, welche Anbieterka-
taloge Aufnahme finden, liegt beim Nachfrager. Jedoch verursacht der eigene oder fremd-

vergebene Betrieb korrespondierende Kosten.

In der Regel werden bei Desktop-Purchasing-Systemen die Kataloge der verschiedenen
Lieferanten in einem einheitlichen Multi-Lieferantenkatalog zusammengefiihrt. Diese Ka-

talogverwaltung'” bereitet zumeist die groBten Probleme, da noch nicht alle Anbieter in

177 Vgl. BARON, J. P.; SHAW, M. J.; BAILEY, A. D. (2000), S. 390.

78 Vgl. beispielsweise den Konfigurator fiir Computersysteme der Firma DELL unter http:/www.dell.de
[08.05.2003].

' Die Katalogverwaltung wird in der Literatur auch als Content-Management bezeichnet. Vgl. DOLMETSCH, R.
(1999), S. 145 ff. sowie EYHOLZER, K. (1999), S. 16.
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der Lage sind, Katalogdaten in ausreichender Qualitit zu liefern,'™ und eine Reihe pro-
prietdrer Katalogaustauschformate verschiedener Softwareanbieter und verschiedener Pro-
duktklassifikationssysteme existieren, die das Konvertieren der Kataloge erschweren.'™'
Um das Problem der Katalogverwaltung zu umgehen, werden Strategien diskutiert, die Ka-
taloge bei den Anbietern verbleiben zu lassen, jedoch iiber ein so genanntes ,,Punch out*

182

die relevanten Daten in die eigenen Beschaffungssysteme zu iibernehmen. ** Die Versu-

che, offene Standards zu etablieren wie beispielsweise im Rahmen der Initiative Open

Buying on the Internet (OBI), haben bisher keine durchgreifenden Erfolge gezeigt.183

3) Katalogbasierte Marktplitze:

Fiir eine Reihe von Nachfragern ist es nicht zweckmiBig bzw. aufgrund ihrer Wettbe-
werbsposition unmoglich, fiir bestimmte oder gar alle Produktgruppen, deren dezentrale
Abwicklung in einem Anwendungssystem sinnvoll wire, individuelle Rahmenvertrage mit

184 bzw

Anbietern auszuhandeln. Es liegt daher nahe, dass sich so genannte Cybermediére
Intermedisre'™ etablieren, die iiber ihre Plattform allgemein zugingliche Kataloge, entwe-
der ausschlieBlich oder zusitzlich zu spezifischen Rahmenvereinbarungen zwischen An-
bieter und Nachfrager, bereitstellen. In diesen Féllen handelt es sich bereits um elektroni-

sche Marktplétze, da die 1:n- bzw. m:1-Beziehung durch den Mittler aufgebrochen wird.

Im einfachsten Fall werden standardisierte Shops in einer Art elektronischem Einkaufszen-
trum, auch als Online-Malls bezeichnet, vermietet.'*® Die Anbieter bleiben dabei in der Re-
gel weiterhin selbst verantwortlich fiir ihre Kataloge bzw. Angebote.'®” Dem Nachfrager
werden neben der Erweiterung der Angebotspalette zumeist noch weitere Funktionen wie

etwa gebiindelte Auslieferung oder Rechnungskonsolidierung angeboten, jedoch sind fiir

180

181

182

183

184

185

186

187

Vgl. allgemein zur ,,eReadiness* deutscher Lieferanten ARNOLD, U.; KARNER, H. (2003). Der Studie liegt
eine empirische Erhebung unter 125 Unternehmen unterschiedlicher Betriebsgréfien und Branchen zugrunde.

Eine der in Deutschland verbreitetsten Standards sind fiir den Katalogaustausch ,,BMEcat* und fiir Produkt-
klassifikationssysteme ,,eCl@ss“. Vgl. BRENNER, W.; ZARNEKOW, R. (2001), S. 497. Vgl. auch die Bewer-
tung der wichtigsten branchenunabhingigen Standardisierungsinitiativen im elektronischen Geschiftsverkehr
hinsichtlich der Eignung zum Katalogdatenaustausch bei DORLOFF, F.-D.; LEUKEL, J.; SCHMITZ, V. (2001),
S. 1532 ff. sowie dazu und zu den wichtigsten Produktklassifikationssystemen VAN BLOMMESTEIN, F.;
BOEKHOUDT, P. (2001), S. 16 ff. sowie Abschnitt 5.4.2.

Vgl. das Konzept der ,,PunchOut“-Kataloge bei c XML, dem Austauschformat von Lésungen im Bereich der
elektronischen Beschaffung von Ariba. Vgl. DORLOFF, F.-D.; LEUKEL, J.; SCHMITZ, V. (2001), S. 1533 sowie
HENTRICH, J. (2001), S. 56 f.

Vgl. DORFLEIN, M.; THOME, R. (2000), S. 67 ff. sowie DOLMETSCH, R. (1999), S. 127/146 ff.
Vgl. BRENNER, W.; ZARNEKOW, R. (2001), S. 496.

Vgl. DORFLEIN, M.; THOME, R. (2000), S. 57.

Vgl. SCHINZER, H. (1998), S. 1164 f.

Vgl. HEIL, B. (1999), S. 119 f.
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gewoOhnlich wie bei einzelstehenden Shop-Losungen keine Schnittstellen zu den Anwen-
dungssystemen der Nachfrager vorhanden. Online-Malls finden daher nur sehr begrenzt

Einsatz in der industriellen Beschaffung.188

Insbesondere Dienstleister, die fiir Unternechmen Desktop-Purchasing-Systeme betreiben
und die nachfragerspezifischen Kataloge verwalten, d. h., die individuellen Preise einpfle-
gen oder nicht in den Vereinbarungen enthaltene Artikel eliminieren, gehen dazu {iiber, ih-
ren Kunden auch iiber deren bestehende Rahmenvertridge hinaus ergédnzende Kataloge zu-
meist einhergehend mit der umfassenden Unterstiitzung der Logistik und der Zahlungsab-
wicklung sowie des Reklamationswesens bereitzustellen. Im Extremfall bietet ein Interme-

1% Diese Vor-

didr ausschlieBlich einen allgemein nutzbaren Multi-Lieferantenkatalog an.
gehensweise unterscheidet sich insofern von einer Online-Mall, da der Intermediér fiir die
Ausgestaltung der Kataloge verantwortlich zeichnet. Damit erfiillen die Betreiber dieser
katalogbasierten Marktplidtze unter Umstdnden alle Funktionen, die dem Handel zugerech-
net werden, d. h., sie libernehmen die Sortimentsgestaltung, die Beratungsfunktion, die lo-
gistische und finanzielle Transaktionsabwicklung sowie Verbunddienstleistungen. Es ent-

190 parallel bietet der traditionelle GroBhandel seinen

stehen somit ,,neue Zwischenhéndler.
Kunden entsprechende Systeme an, um sich der Konkurrenz der ,,neuen* Zwischenhindler
zu erwehren und durch die Generierung einer starkeren Kundenbindung der prognostizier-
ten Disintermediation, d. h. dem Ausschalten von Handelsstufen, durch die elektronische
Geschiftsabwicklung entgegenzuwirken.191 Sicherlich ist eine klare Abgrenzung dieser
Ansidtze zu exklusiven Anbieterplattformen schwer moglich, jedoch sollen sie an dieser
Stelle bewusst mit unter elektronische Marktplédtze gezéhlt und die Mittlerfunktion des

GroBhandels zwischen Hersteller und Nachfrager betont werden.

188

189

190

191

Vgl. BOGASCHEWSKY, R.; KRACKE, U. (1999), S. 118.

Vgl. als ein Systembeispiel CaDirect, eine Losung, die von CaContent angeboten wird, unter
http://www.cadirect.de [08.05.2003]. Vgl. auch die Ausfithrungen zu einem weiteren Beispiel PBSeasy.de
bei BECK, R. (2001), S. 632.

Vgl. BRENNER, W.; ZARNEKOW, R. (2001), S. 497. Vgl. zu den Funktionen des Handels insbesondere unter
Beriicksichtigung der elektronischen Geschiftsabwicklung ALBERS, S.; PETERS, K. (1997), S. 70 f. sowie
HubpETZ, K. (2000), S. 18.

Es wird argumentiert, dass durch die vereinfachte Informationsbeschaffung bei der elektronischen Geschéfts-
abwicklung Anbieter und Hersteller direkt unter Ausschaltung von Zwischenstufen miteinander kommuni-
zieren. Vgl. ALBERS, S.; PETERS, K. (1997), S.71 ff., BENJAMIN, R.; WIGAND, R. (1995), S. 67 ff,,
BOGASCHEWSKY, R.; KRACKE, U. (1999), S. 128 f., HUDETZ, K. (2000), S. 18 f., KOLLMANN, T. (2001),
S. 60 f. sowie ZERDICK, A. et al. (2001), S. 227 ff. Diese Disintermediation ist jedoch bisher noch nicht in
dem Malle zu beobachten, wie sie erwartet wurde, bzw. beschrénkt sich auf bestimmte Branchen. Vgl. PICOT,
A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 378 ff. Vgl. als ein Systembeispiel SyntraNet, eine Losung,
die von Corporate Express angeboten wird, unter http://www.syntranet.de [08.05.2003].
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3.6.4 Ausschreibungsplattformen

Im Rahmen des operativen Beschaffungsprozesses muss eine Ausschreibung, d. h., die Auf-
forderung an einen Lieferanten ein Gebot flir eine Leistung abzugeben, immer dann durchge-
fiihrt werden, wenn bei einem konkreten Bedarfsfall kein Rahmenvertrag vorliegt, d. h., die
Lieferantenauswahl nicht bereits vorab durchgefiihrt wurde, oder auf anderweitige, aktuelle
Offerten von Lieferanten nicht zuriickgegriffen werden kann, wie z. B. bei oben beschriebe-
nen Katalogen."” Dariiber hinaus sind Lieferantenanfragen auch Bestandteil anderer Vorgin-
ge, wie z. B. beim Einholen von Informationen fiir die Forschung und Entwicklung oder zum
Zweck der Beschaffungsmarktforschung.'” Traditionell werden drei verschiedene Grundty-

pen der Anfragegestaltung unterschieden:'**

1) Informationsanfrage — RFI (Request for Information):
Das Ziel dieser Anfrage besteht darin, unverbindlich Informationen iiber Produkte und
Dienstleistungen eines Anbieters einzuholen. Dabei muss es sich nicht zwangslaufig um
aktuelle Bedarfsfille handelt, sondern stehen vielmehr auch Fragestellungen im Rahmen
der qualitativen Bedarfsermittlung oder der Wertanalyse im Fokus, wenn z. B. technische
oder physikalisch bzw. chemische Eigenschaften von Materialien und Produkten zu kliren

sind.!*

2) Anfrage eines Losungsvorschlags — RFP (Request for Proposal):
Wenn der zu vergebende Bedarf noch nicht vertragssicher formuliert werden kann, kommt
dieser Anfragetyp zum Einsatz. Das zumeist als verbindlich erachtete Angebot eines Liefe-
ranten bildet die weitere Verhandlungsgrundlage.'® Aus diesem Grund muss das Angebot
in den meisten Fillen explizit eine Preiskalkulation bzw. Kostenaufstellung enthalten.'’
Ahnlich wie bei Informationsanfragen kommen Anfragen hinsichtlich eines Losungsvor-
schlags nicht ausschlieBlich bei konkreten Bedarfsfallen zum Einsatz, sondern ebenso in
Forschungs- und Entwicklungsprojekten wie beispielsweise im Rahmen von Simultaneous

. . 198
Engineering.

192 ygl. stellvertretend LARGE, R. (2000a), S. 191.
193 vgl. stellvertretend HARTMANN, H. (1993), S. 427.

1% Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (2002a), S. 11 sowie MONCZKA, R. M.; TRENT, R. J.; HANDFIELD, R. B. (2002),
S.232 1.

195 Vgl. ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 226 f. Hier wird dieser Anfragetyp als Innovationsan-
frage bezeichnet.

1% ygl. MONCZKA, R. M.; TRENT, R. J.; HANDFIELD, R. B. (2002), S. 37.
7 Vgl. LEENDERS, M. R.; FEARON, H. E. (1997), S. 338.
' Dieses Vorgehen wird mitunter auch als Konzeptwettbewerb bezeichnet. Vgl. REINELT, G. R. (1998), S. 134.



58 3 Elektronische Marktpliitze im zwischenbetrieblichen Beschaffungsprozess

3) Aufforderung zur Angebotsabgabe — RFQ (Request for Quotation):
Eine Aufforderung zur Angebotsabgabe erfolgt, wenn der Bedarf gegeniiber dem Lieferan-
ten exakt spezifiziert werden kann. Wihrend Informationsanfragen und selbst Anfragen
beziiglich eines Losungsvorschlags je nach Sachverhalt in der Gestaltung sehr unterschied-
lich ausgeprégt sein konnen, werden bei der Aufforderung zur Angebotsabgabe zumeist

nahezu identische Informationen von den Lieferanten erbeten.'”

Die angeforderten An-
gaben beziehen sich neben dem Preis nur noch auf eine begrenzte Menge von Parametern
wie Liefermenge, -qualitit, -zeit und -bedingungen.”” Das Angebot des Lieferanten ist in
der Regel verbindlich. Da hiufig der Bestellentscheidung auch in diesem Fall noch Verga-
beverhandlungen vorausgehen, werden RFQ und RFP in Unternehmen oftmals synonym

verwendet und unter dem Begriff ,, Ausschreibung® zusammengefasst.*"’

Die bisher dargestellten Anfragearten werden im Rahmen der elektronischen Geschiftsab-

wicklung um eine weitere erginzt:*"

4) Aufforderung zur Teilnahme an einem Bietverfahren — RFB (Request for Bids):
Diese Aufforderung entspricht im Grunde der zur Angebotsabgabe, jedoch werden die Lie-
feranten direkt zu einer Vergabeverhandlung in Form eines dynamischen Bietverfahrens
eingeladen. Die Behandlung dieser Auktionsformen erfolgt gesondert im nachfolgenden

Abschnitt 3.6.5.

Die elektronische Abbildung soll die Effizienz der operativen Anfrage- bzw. Ausschreibungs-
prozesse durch die automatisierte und medienbruchfreie Informationsverarbeitung erhéhen.””?
Die Reduktion der Prozesskosten und Durchlaufzeiten ermoglicht wiederum aus strategischer
Sicht eine Verschiarfung des Wettbewerbs, da die Anzahl der angefragten Lieferanten und
damit die Markttransparenz erhoht werden kann. Obwohl die Formalisierbarkeit der Anfrage-
arten stark differiert, sollten sie bei der elektronischen Abbildung nicht losgeldst voneinander
betrachtet werden, da sie im Prozess der Lieferantenauswahl aufeinander aufbauen. In bestim-
mten Fillen werden sogar alle Anfragearten sukzessiv durchlaufen, wobei ausgehend von den

Informationen der Vorstufe die Lieferanten fiir die spezifizierte Anfrage selektiert werden.”*

' Vgl. DOBLER, D. W.; BURT, D. N. (1996), S. 67 f., GROCHLA, E.; SCHONBOHM, P. (1980), S. 162 sowie
MONCZKA, R. M.; TRENT, R. J.; HANDFIELD, R. B. (2002), S. 37 f.

2% ygl. ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 227.
21 ygl. MONCZKA, R. M.; TRENT, R. J.; HANDFIELD, R. B. (2002), S. 37.
22 Vgl. BICHLER, M. (2001), S. 153 sowie BOGASCHEWSKY, R. (2002b), S. 34.

203 Vgl. BRENNER, W.; ZARNEKOW, R. (2001), S. 498, BUCHWALTER, J. (2001), S. 34 f. sowie NENNINGER, M.;
LAWRENZ, O. (2001), S. 133.

2% ygl. BOGASCHEWSKY, R. (2002a), S. 11.
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Die Charakteristik von Ausschreibungen, dass ein Nachfrager mit mehreren Anbietern kom-
muniziert, bedingt, dass Ausschreibungsplattformen nicht als exklusive Anbieterplattformen
existieren. Zwar konnen beispielsweise im Rahmen von Shop-Ldsungen Anfragesysteme von
Lieferanten betrieben werden, jedoch handelt es sich dann nicht um ein in sich geschlossenes

System, bei dem ein Nachfrager Anfragen bei mehreren Lieferanten tatigen kann.

Die einfachste Form einer exklusiven Nachfragerplattform fiir Ausschreibungen — die zu-
gleich Mitte der 90er Jahre den Ausgangspunkt diesbeziiglicher Entwicklungen darstellte — ist
die so genannte Einkaufshomepage. Die Idee besteht darin, iiber eine WWW-Seite die Be-
darfe eines Unternehmens zu publizieren und die Angebote potentieller Lieferanten je nach
Lésung in mehr oder weniger strukturierter Form entgegenzunehmen.”” Der Erfolg einer sol-
chen Vorgehensweise ist jedoch sehr stark abhidngig von der Grofe und dem Bekanntheits-
grad des ausschreibenden Unternehmens, so dass fiir die meisten, insbesondere kleine und
mittelstindische Unternehmen dieser Weg letztendlich verschlossen bleibt.””® Die Einkaufs-
homepage wird daher heute in der Regel nur zur Bereitstellung von allgemeinen Informati-
onen wie Kontaktadresse, Lieferbedingungen oder Qualitdtsanforderungen sowie zur Liefe-

rantenselbstauskunft genutzt.207

Einige Unternehmen haben den Gedanken der passiven Angebotsaufforderung der Einkaufs-
homepage zu Ausschreibungssystemen mit direkter Lieferanteninformation weiterentwickelt.
Zumeist handelt es sich dabei um komplexe Anwendungen, die sdmtliche Informations- und
Kommunikationsfliisse zwischen den Lieferanten und dem Nachfrager von der gemeinsamen

1.2% Da viele

Produktentwicklung, {iber Ausschreibungen bis hin zu Lieferabrufen abbilden sol
Nachfrager die notwendige Marktmacht fiir eine exklusive Plattform nicht besitzen, bilden
Ausschreibungsmechanismen einen integralen Bestandteil vieler Marktplitze. Durch die zu-
sammengefasste Prisentation der Bedarfe verschiedener Nachfrager steigt die Attraktivitat
dieser Plattform fiir Anbieter, so dass auch kleine und mittelstindische Unternehmen von den

Vorteilen elektronischer Ausschreibungen profitieren konnen.

Ausschreibungssysteme in Form von exklusiven Nachfragerplattformen geniigen nicht der

Definition eines elektronischen Marktplatzes hinsichtlich der Anzahl der auf beiden Seiten

2% ygl. BOGASCHEWSKY, R.; KRACKE, U. (1999), S. 120 sowie BLOCK, C. H. (2001), S. 91 ff.
296 v/g]. KERSTEN, W. (2001), S. 25.

27 Vgl. PREIBNER, A. (2002), S.148ff. Vgl. als Beispiel die Einkaufshomepage von BMW unter
http://zulieferer.bmw.de [08.05.2003].

2% ygl. beispielsweise die Lieferantenplattform von Volkswagen unter http:/www.vwgroupsupply.com
[08.05.2003]. Vgl. zu diesem Beispiel auch ARNDT, T. (2002), S. 62 f.
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beteiligten Parteien.””’ Bei einer rein funktionellen Untersuchung des Transaktionsprozesses,
spielt jedoch die Anzahl der weiteren an einer Plattform beteiligten Nachfrager aus Sicht der
Beschaffung keine Rolle, da sich die Betrachtung auf eine m:1-Beziehung verengt. Somit

werden die meisten Ergebnisse dieser Arbeit auch auf diese Losungen iibertragbar sein.

3.6.5 Auktionsplattformen

Historisch ist der Begriff Auktion mit dem Versteigern eines Gutes durch einen Verkdufer un-
ter mehreren potentiellen Kiufern verbunden.”'® Einige Autoren sehen daher die Auktion als
Spiegelbild der Ausschreibung.*'' Allerdings handelt es sich dabei nicht um die in der Litera-
tur vorherrschende Meinung. Dabei werden Auktionen in Verkaufs- (Forward Auctions) und
Einkaufsauktionen (Reverse Auctions) unterteilt, je nachdem ob ein Objekt bzw. eine Leis-
tung durch mehrere Nachfrager ersteigert oder mehrere Anbieter Gebote abgeben, um ein

Objekt bzw. eine Leistung zu verkaufen.?

Zwar wird die enge Verwandtschaft von Einkaufs-
auktion und Ausschreibung betont, beide Formen werden aber differenziert betrachtet. Zu-
nichst wird als Unterschied herangezogen, dass es den Anbietern bei einer Einkaufsauktion
im Gegensatz zur Ausschreibung moglich ist, Gebote in einem vorgegebenen, gemessen an
tiblichen Ausschreibungsfristen kurzen Zeitraum (in der Regel wenige Stunden) sowie zu-
meist im Wissen um die Parameter von Konkurrenzgeboten kontinuierlich nachzubessern.?"
Zudem ist die Komplexitidt der Gebote, insbesondere bei der Berilicksichtigung qualitativer
Faktoren, bei Auktionen begrenzt, damit {iber einen fiir die Auktionsteilnehmer transparenten

Algorithmus eine Reihenfolge der Gebote ermittelt werden kann.*'

In der Literatur werden in der Regel vier Auktionsmechanismen unterschieden, die nachfol-

gend aus der Sicht der Verkaufsauktion beschrieben werden:*"

% Hierbei wird unterstellt, dass die Rolle des Mittlers in diesem Fall vom nachfragenden Unternehmen

eingenommen wird.
219 ygl. stellvertretend zur Geschichte der Auktionen AMOR, D. (2000), S. 19 ff.

21 Vgl. PicoT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S.347, REICHWALD, R.; HERMANN, M.;
BIEBERBACH, F. (2000), S. 542 sowie WIRTZ, B. W. (2001), S. 459 f.

212 ygl. HEYDENREICH, G. (2001), S. 552 f., MCAFEE, R. P.; MCMILLAN, J. (1987), S. 701, MERZ, M. (2002),
S. 775 sowie PETERS, R. (2000), S. 417 f.

213 ygl. BLOCK, C. H. (2001), S. 96 sowie BRENNER, W.; ZARNEKOW, R. (2001), S. 499.

1% ygl. BICHLER, M. (2001), S. 11 f., NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 132 /136 ff., MERZ, M. (2002),
S. 779 sowie PREIBNER, A. (2002), S. 138.

213 ygl. AMOR, D. (2000), S. 47 ff., BICHLER, M. (2001), S. 11, MERZ, M. (2002), S. 773 ff., PICOT, A.;
REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 345 ff.,, PETERS, R. (2002), S. 81 ff., PREIBNER, A. (2002),
S. 137 f., RaiscH, W. D. (2001), S. 135 sowie RICHTER, K.; NOHR, H. (2002), S. 77 ff.
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1) Englische Auktion:
Bei diesem Auktionsmechanismus wird vom Auktionator ein Mindestgebot bestimmt. Da-
von ausgehend geben die Auktionsteilnehmer Gebote ab, die iiber dem zu diesem Zeit-
punkt giiltigen Hochstgebot liegen miissen. Der Bieter, der das letzte Gebot abgibt, erhélt
den Zuschlag.

2) Holléindische Auktion:
Hier wird vom Auktionator ein Hochstpreis vorgegeben, der schrittweise in regelméfBigen
Absténden gesenkt wird. Der Bieter, der als erster den aktuellen Preis akzeptiert, erhdlt den

Zuschlag.

3) Hochstpreisauktion:
Bei der Hochstpreisauktion geben die Bieter verdeckt ihr Gebot ab. Die Gebote werden pro
Bietrunde gesammelt und nach Abschluss verdffentlicht. Die Auktion kann dabei iiber nur
eine oder auch mehrere Runden laufen. Am Ende der Auktion erhélt das Hochstgebot den

Zuschlag.

4) Vickrey Auktion:
Eine Vickrey Auktion funktioniert prinzipiell wie die Hochstpreisauktion. Auch hier erhélt
der Meistbietende den Zuschlag, allerdings muss er nur den Preis des zweitbesten Gebots
zahlen. Allgemein wird davon ausgegangen, dass bei dieser Auktionsform der Anreiz fiir
die Bieter hoher als bei den vorhergehend beschriebenen ist, ihre Gebote in Hohe der eige-
nen Zahlungsbereitschaft oder leicht dariiber abzugeben, da im Falle des Zuschlags ein nie-

drigerer Preis zahlbar wird.

Diese vier Mechanismen kommen grundsétzlich auch bei Einkaufsauktionen zum Einsatz, je-
doch besteht hier das Ziel in der Verringerung des Preises, so dass sie lediglich ,,umgekehrt*

,reverse®) ablaufen. Einkaufsauktionen unterliegen hinsichtlich des Zuschlags jedoch keinen
gesetzlichen Regelungen wie Prasenzauktionen, da es sich bei ihnen im Grunde aus juristi-
scher Sicht um eine Art der Ausschreibung und nicht um eine Versteigerung im Sinne der Ge-
werbeordnung®'® handelt. Dem Nachfrager steht oftmals frei, ob er iiberhaupt und an welchen
Anbieter er den Auftrag vergibt. Entscheidend fiir den wiederholten Erfolg von Auktionen ist

jedoch neben der Marktsituation?'’, dass klare und transparente Regeln im Vorfeld vereinbart

216 Vgl. § 34 b GewO.

217 ygl. fir Einsatzmoglichkeiten von Auktion bei unterschiedlichen Marktsituationen NENNINGER, M.;
LAWRENZ, O. (2001), S. 134 sowie zu einer informationsdkonomischen Analyse und Auswahl der optimalen
Auktionsform BEIBEL, J. (2002), S. 79 ff.
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sowie spiter umgesetzt werden, die insbesondere aus Sicht der Anbieter fiir einen ,,fairen*
Wettbewerb sorgen. Ein dhnliches Bild ergibt sich fiir Online-Verkaufsauktionen, bei denen

die rechtliche Verbindlichkeit des Zuschlags ebenso umstritten ist.*'®

Die Ziele von Auktionen bestehen letztendlich in der Preismaximierung(/Leistungsminimie-
rung) bei Verkaufsauktionen und in der Preisminimierung(/Leistungsmaximierung) bei Ein-

219

kaufsauktionen.”~ Die Nutzung der aufgefiihrten Mechanismen bietet sich daher an, wenn

entweder der Marktpreis a priori schwer bzw. gar nicht bestimmbar ist oder nur durch auf-

220 Elektronische Auktions-

wendige bilaterale Verhandlungsrunden ermittelt werden kann.
plattformen ermoglichen dabei eine simultane und effiziente Verhandlungsabwicklung, so
dass aufgrund der Transaktionskostenreduktion der Einsatz auch in Bereichen moglich ist, in
denen physische Prdsenzauktionen bisher aufgrund der damit verbundenen Kosten nicht
durchgefiihrt wurden.”?' Zusitzlich ist zu beobachten, dass durch den transparenten Gebots-
verlauf der Wettbewerb unter den Bietern gegeniiber bilateralen Verhandlungen intensiviert
wird.**

Obwohl die Verhandlungsabwicklung tiber Auktionsplattformen eine hohe Effizienz aufweist,
gestaltet sich die Vorbereitung und Durchfiihrung insbesondere von Einkaufsauktionen mit-
unter sehr komplex. Neben der Einschitzung der grundsétzlichen Eignung von Giitern fiir
Auktionen unter den vorherrschenden Marktbedingungen sind der addquate Auktionsmecha-
nismus zu wihlen, Bieter zu evaluieren u. v. a. m. Aus diesem Grund werden in der Praxis

Auktionen hiufig in Zusammenarbeit mit entsprechenden Dienstleistern durchgefiihrt.*

Fiir Auktionsplattformen gelten hinsichtlich der Einordnung als elektronischer Marktplatz
dieselben Aussagen wie bei den Ausschreibungsplattformen. Durch Mittler bzw. Dienstleister
betriebene Plattformen werden grundsétzlich erst dann elektronischen Marktplitzen zugerech-
net, wenn auf beiden Marktseiten mehrere Parteien aktiv sein konnen. Stellt der Betreiber da-
bei allerdings nur die technischen bzw. virtuellen Auktionsrdume und keine Moglichkeit einer

auktionsraumiibergreifenden Teilnehmerverwaltung zur Verfiigung, so dass dem einzelnen

218 vgl. GEIs, I. (2001), S. 447.

19 Vgl. HEYDENREICH, G. (2001), S. 552.

220 ygl. NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 131 f. sowie PREIBNER, A. (2002), S. 135.
221 ygl. BICHLER, M. (2001), S. 9, MERZ, M. (2002), S. 773 sowie PETERS, R. (2002), S. 18 f.

m Vgl. NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 132. In diesem Zusammenhang wird bei Auktionen vom
“Fluch des Gewinners* (,,winner’s curse®) gesprochen. Dieses Phdnomen besagt, dass Bieter am Ende einer
Auktion einen hoheren Preis zahlen bzw. einen Auftrag zu einem niedrigeren Preis akzeptieren, als dies vor-
her geplant war. Vgl. AMOR, D. (2000), S. 69 f. sowie HEYDENREICH, G. (2001), S. 551.

2 ygl. BRENNER, W.; ZARNEKOW, R. (2001), S. 499 sowie MERZ, M. (2002), S. 776.
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Auktionsveranstalter — je nach Form entweder anbietendes oder nachfragendes Unterneh-
men — ausschlieBlich und individuell die Einladung und Zulassung der Teilnehmer obliegt,
handelt es sich letztendlich um exklusive Plattformen. Solche Plattformen fallen prinzipiell in
dieser Arbeit nicht unter die Definition eines elektronischen Marktplatzes, jedoch werden bei
der ausschlieBlichen Betrachtung aus Beschaffungssicht die meisten Aussagen der Arbeit

zumindest auf nachfragerseitig betriebene exklusive Plattformen groftenteils anwendbar sein.

3.6.6 Zusammenfassende Einordnung der Systemansitze

Die in den vorgehenden Abschnitten beschriebenen Systemansétze sind in Tabelle 3-3 zusam-

menfassend eingeordnet.

Plattform Beziehungsstruktur | Charakter

EDI 1:1 Bilaterale Beziehungen
Online-Shop

Privates Auktionssystem l:n Exklusive Anbieterplattform

(Privates Anfragesystem)

Desktop-Purchasing-System
Privates Ausschreibungssystem m:1 Exklusive Nachfragerplattform
Privates Auktionssystem

Katalogbasierter Marktplatz
Ausschreibungssystem m:n Marktplatz

Auktionssystem

Tabelle 3-3: Einordnung interorganisationaler Systeme zur Unterstiitzung des Transaktionsprozesses

Die drei dargestellten Formen zur Unterstiitzung des zwischenbetrieblichen Transaktionspro-
zesses im dunkelgrau markierten Bereich — katalogbasierter Marktplatz, Ausschreibungs- und
Auktionsplattform — fallen unter die Definition eines elektronischen Marktplatzes. Fiir sie
kann somit die uneingeschriankte Relevanz der in den nachfolgenden Kapiteln ermittelten Er-
gebnisse konstatiert werden. Die hellgrau hervorgehobenen exklusiven Nachfragerplattformen
entsprechen zwar nicht der hier vertretenen Definition elektronischer Marktplétze, jedoch
kann davon ausgegangen werden, dass bei einer rein funktionellen Betrachtung aus Be-
schaffungssicht, der grofite Teil der Erkenntnisse fiir Marktpldtze auch auf diese Systeme

ibertragbar sein sollte, wenngleich sie nicht explizit betrachtet werden.

Die bisher vorgestellten drei Marktplatzformen geben einen ersten Anhaltspunkt, was unter
einem elektronischen Marktplatz verstanden wird. Bei der weiteren Untersuchung ist es je-

doch nicht sinnvoll, diese Formen als komplexe Gesamtsysteme hinsichtlich der Anforderun-
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gen der verschiedenen Beschaffungsobjekte zu analysieren, da in der Praxis in der Regel
Mischformen aus diversen Instrumenten zur Unterstiitzung des Transaktionsprozesses auf
Marktpldtzen implementiert werden. Daher scheint eine differenzierte Betrachtung ange-
bracht, bei der der Transaktionsprozess dekomponiert wird und die Erfordernisse an die ,,ato-
maren” Bestandteile vor dem Hintergrund der objektgebundenen Beschaffungssituation
analysiert werden. Fiir die objektgebundene Beschaffungssituation ergibt sich danach eine
idealtypisch unterstiitzte Funktionalitdt, die fiir die Bewertung von Marktpldtzen herange-
zogen werden kann. Vor dieser Aufgabenstellung ist jedoch zunichst eine eingehende Unter-
suchung im folgenden Kapitel notwendig, welche Kriterien zur Klassifizierung von Beschaf-

fungsobjekten unter besonderer Beriicksichtigung des elektronisch unterstiitzten Transak-

tionsprozesses herangezogen werden sollten.



4 Beschaffungsobjektgruppierung unter Beriicksichtigung der
elektronischen Transaktionsabwicklung

4.1 Ziele und idealtypisches Vorgehen bei der Bildung von Beschaffungs-
objektgruppen

Die genaue Kenntnis der Beschaffungsobjekte bildet eine unabdingbare Grundlage der Erfiil-
lung der operativen und strategischen Aufgabenstellungen der Beschaffungsabteilung.' In In-
dustrieunternehmen ist jedoch in der Regel die Anzahl der Beschaffungsobjekte so hoch, dass
eine Einzelbetrachtung der Objekte nicht moglich ist.” Beschaffungsobjekte werden aus die-
sem Grund zu Gruppen zusammengefasst, die bezliglich des Entscheidungsproblems mdog-
lichst homogene Eigenschaften aufweisen.’ Durch diese Komplexititsreduktion wird eine ef-
fiziente Umsetzung und Kontrolle der strategischen Aufgaben, wie etwa die Untersuchung der
Lieferantenstruktur, die Abgrenzung der Beschaffungsmairkte, die Planung der Aufbau- und
Ablauforganisation der Beschaffungsabteilung sowie nicht zuletzt des Beschaffungspro-
gramms, erst ermdglicht.* Die Analyse der Objektstruktur bildet somit zugleich die notwen-

dige Voraussetzung fiir die Beschaffungsmarktforschung und das Beschaffungscontrolling.

Die Bildung von Beschaffungsobjektgruppen wird nach SCHERER idealtypisch in vier Schrit-

ten vollzogen:”

1) Entscheidungsbezug:
Im ersten Schritt erfolgt die Abgrenzung des Entscheidungsproblems, um ein zielgerichte-

tes Vorgehen innerhalb des relevanten Untersuchungsraums zu gewahrleisten.

2) Merkmalsermittlung:
Die nichste Aufgabe besteht in der Sammlung der fiir den Untersuchungszweck bedeutsa-
men Merkmale und deren Auspridgungen. Dabei ist es weder moglich noch notwendig
samtliche Objekteigenschaften zu erfassen. Es sollte vielmehr gegeneinander abgewogen
werden, dass die Merkmale zum einen tiberschaubar, aber zum anderen an den verschie-
denen, in der Praxis vorkommenden Objekttypen orientiert bleiben. Das Ergebnis dieses

Schrittes besteht in einem vorerst unstrukturierten Merkmalspool.

Vgl. Unterkapitel 2.3.

Vgl. BLOECH, J. (1992), S. 36 sowie LARGE, R. (2000a), S. 59.

Vgl. LARGE, R. (2000a), S. 57.

Vgl. LARGE, R. (2000a), S. 58.

> Vgl. SCHERER, J. (1991), S. 48 ff. und die dort angegebene Literatur. Vgl. auch LARGE, R. (2000a), S. 58 ff.

EN w [§) —_



66 4 Beschaffungsobjektgruppierung unter Beriicksichtigung der elektronischen Transaktionsabwicklung

3) Merkmalsverdichtung:
Nachfolgend sind die ermittelten Merkmale auf Mehrfacherfassung bzw. Interdependenzen
zu untersuchen. Darauf aufbauend werden Merkmalsbiindel derart gebildet, dass die ent-
halten Merkmale eine relativ enge Verwandtschaft aufweisen. Eigenschaften, die sich hin-

sichtlich des Entscheidungsproblems als irrelevant erweisen, sind zu eliminieren.

4) Objektgruppenbildung durch Merkmalsverkniipfung:
Im letzten Schritt miissen sinnvolle, praxisbezogene Eigenschaftskombinationen ermittelt
werden. Grundsétzlich bieten sich dabei zwei Vorgehen an: Bei der Synthese werden aus-
gewdhlte Merkmale miteinander verkniipft. Die entstandenen Kombinationen sind darauf
folgend auf ihre Realitdtsnéhe zu iiberpriifen und gegebenenfalls unbrauchbare fiir die wei-
teren Untersuchungen auszuschlieBen. Im Gegensatz dazu werden bei der Analyse ausge-
hend von praktischen Erfahrungen spezifische Objekttypen in einer Art Top-Down-Ansatz

in charakteristische Merkmalsauspriagungen zerlegt.

Im Ergebnis dieses Prozesses liegt eine entscheidungsproblembezogene Beschaffungsobjekt-
struktur vor, wobei zu beachten ist, dass die Erstellung zeitpunktbezogen erfolgt, d. h., auf

Anderungen im Zeitablauf zu priifen ist.

In der Literatur liegen eine Reihe von Ansétzen vor, die Objektgruppen zur Unterstiitzung von
verschiedenen Entscheidungen im Beschaffungsbereich bilden. Um sicherzustellen, dass alle
potentiell relevanten Merkmale Berticksichtigung finden, sollen zunichst kurz die wichtigsten
traditionellen Verfahren und die dort verwendeten Merkmale diskutiert werden, bevor danach
der direkte Bezug zu Entscheidungsproblemen der elektronischen Transaktionsabwicklung
hergestellt wird. Dabei erfolgt im Weiteren eine Differenzierung hinsichtlich der Anzahl der
beriicksichtigten Merkmalsbiindel in ein-, zwei- und mehrdimensionale Ordnungsverfahren.’®
Im Anschluss werden die ermittelten Objektmerkmale verdichtet und eine problemadédquate

Klassifizierung der Beschaffungsobjekte erstellt.

Um einen ersten Eindruck zu vermitteln, welche Breite das Spektrum der in der Literatur ge-
nannten Objekteigenschaften aufweist, ist in Tabelle 4-1 der von SCHERER erarbeitete Merk-
malspool dargestellt, der auf der Basis einer umfangreichen Literaturanalyse allerdings wei-
testgehend ohne explizite Berlicksichtigung mit der elektronischen Transaktionsabwicklung

verbundener Entscheidungsprobleme erarbeitet wurde. ’

6 Vgl. SCHERER, J. (1991), S. 43 f.
7 Vgl. SCHERER, J. (1991), S. 59 ff. sowie ROLAND, F. (1993), S. 50 ff.
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Angebotsgefahrdung (grof3)
Angebotskonkurrenz (hoch)
Angebotskonzentration (hoch)
Angebotsweite (hoch)
Application (standard, novel)
Auftragsmenge (hoch)
Bedarf (einzel, sporadisch,
konstant)
Bedarfsdringlichkeit (dringend,
langfristig geplant)
Bedarfsgeschwindigkeit (hoch)
Bedarfsintensitét (grof3)
Bedarfsmenge (grof3)
Bedarfsschwankungen (grof3)
Bedarfsvolumen (groB, gering)
Bedeutung fiir Produktqualitit,
Gewinn, Unternehmenswachs-
tum
Beschaffungshéufigkeit (hoch,
gering)
Beschaffungskonkurrenz (hoch)
BeschaffungsregelmaBigkeit
(hoch, gering)
Beschaffungsrhythmus (haufig,
einmalig)
Beschaffungssicherheit (hoch,
gering)
Beschreibbarkeit (gut, schlecht)
Beziehungen zwischen Lieferan-
ten und Beschaffer
Eigenfertigungsmoglichkeit
Einkaufsmenge
Einmaliger Bedarf
Entfernung zum Lieferanten
Erhiltlichkeitsbeschrankungen
Erhéltlichkeitsrisiken
Ernteabhingigkeit
Erstbeschaffung/-kauf (ja/nein)
Fertigungsprozesstyp (Einzel-,
Serienfertigung)
Fertigungsqualitdt (Massenware,
Einzelstiicke)
Fertigungssynchrone Anlieferung
Folgebeschaffung (ja/nein)
Fungibles Beschaffungsobjekt

Funktionsteil wesentlich (ja/nein)
Gestaltungsvorgaben (weit)
Grundstoffe des Beschaffungsob-
jekts
Herkunftsgleichgiiltigkeit
Image der Produktteile (stark)
Importabhéngigkeit
Individualisiertes Beschaffungs-
objekt
Individualitdt des Beschaffungs-
vorgangs
Innovationsgrad (hoch)
Komplexititsgrad (hoch)
Konditionen (marktiiblich,
Sonder-)
Kontinuierlicher Bedarf
Lagereigenschaften/-risiken
Leistungsdeterminanten (stark)
Leistungsniveau (hoch)
Leistungsproblematik (hoch)
Leistungsschwankungen
(moglich)
Leistungstoleranz (eng)
Leistungsvarianten (stark)
Leistungswandel (schnell)
Lieferantenanzahl
Lieferantenbindung (ja/nein)
Lieferantenkreis (Stammlieferant,
neu)
Lieferzeitbedeutung (hoch)
Make Up (simple, complex)
Marktbezugsmoglichkeiten
(Standardware, Spezialanferti-
gung)
Marktraum (regional,
iiberregional)
Marktstellung (fiihrender, nach-
rangiger, Grenznachfrager)
Material-/Produktteilevarianten
(moglich)
Mengenanpassungsfahigkeit
(bedeutsam)
Mengenflexibilitéit (hoch)
Mengenschwankungen

Nachfragekonzentration (hoch)

Nachfrageranzahl

Novitét des Beschaffungsobjekts
(vollkommen, partiell)

Objektart (Material, Teile)

Objektart (standardisiert,
individuell)

Objektgefahrlichkeit (hoch)

Politische Instabilitét

Preishdhe

Preisinstabilitét (hoch)

Preisschwankungen (bedeutsam)

Preisschwankungen (stark)

Preistoleranz (gering)

Produktgefahr (hoch)

Produktionsbedeutung

Spezifitdt (gering, hoch)

Standardisiertes Beschaffungs-
objekt (standard, nonstandard)

Substituierbares Beschaffungsob-
jekt

Substitutionalisierungsgrad (hoch)

Substitutionsmdglichkeit

Technische Merkmale beim Be-
schaffungsgut

Ubiquitét

Verfiigbarkeit

Verwendungszweck

Verwundbarkeit der Beschaffung
(gering, hoch)

Vorhandensein von Normungen
(haufig, kaum)

Vorratshaltung

Wert, relativ (hoch, niedrig)

Wert, absolut (hoch, niedrig)

Wertigkeit (hoch, gering)

Wiederholungskauf (modifiziert,
rein)

(...) in der Literatur genannte Aus-
pragungen

Tabelle 4-1: Beschaffungsspezifischer Merkmalspool nach SCHERER®

8

In Anlehnung an SCHERER, J. (1991), S. 191. SCHERER ermittelte noch wesentlich mehr Merkmale in der

Literatur, diese wurden jedoch bereits hinsichtlich des Objekt- und Entscheidungsbezugs gefiltert und sinn-
verwandte Begriffe zusammengefasst. Vgl. auch dazu ROLAND, F. (1993), S. 52 f.
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4.2 Objektgruppenbildung bei traditionellen Entscheidungsansiitzen im

Beschaffungsbereich

4.2.1 Ordnungsmethoden auf Basis eines Merkmals

Neben der bereits in Unterkapitel 2.2 zur Abgrenzung der Aufgaben der Beschaffung darge-

stellten Gruppierung, die auf der funktionalen Bedeutung der Objekte hinsichtlich des End-

produkts basiert, finden sich eine Reihe weiterer eindimensionaler Ordnungsmethoden. Im

Folgenden sollen die beiden bekanntesten Ansétze in der Literatur und Praxis kurz diskutiert

werden, die sich mit den Objektmerkmalen Beschaffungswert und Verbrauchsstruktur befas-

9

sen:

1) ABC-Analyse:

Die Ressourcen der Beschaffungsabteilung gestatten es im Allgemeinen nicht, das gesamte
Spektrum der Beschaffungsobjekte mit gleicher Intensitit zu behandeln.'” Vor diesem Hin-
tergrund stellt die ABC-Analyse ein Hilfsmittel dar, um die wirtschaftliche Bedeutung von
Beschaffungsobjekten zu bestimmen. Die Beschaffungsaktivititen kdnnen so gezielt auf
Bereiche mit hohem Erfolgseinfluss gelenkt und der Aufwand in den weniger relevanten

. .. e 11
Segmenten durch RationalisierungsmafBnahmen minimiert werden.

Bei der ABC-Analyse werden die betrachteten Beschaffungsobjekte nach ihrer relativen
Bedeutung in der Regel in drei Klassen unterteilt, wobei A-Teile die hochste und C-Teile
die niedrigste Prioritdt besitzen. Die Objektmerkmale, die in die Bewertung einflief3en,
kénnen je nach Entscheidungsproblem vielfiltig sein.'? In der Praxis wird jedoch hiufig
vom Beschaffungswert ausgegangen, da sich dieser als leicht quantitativ ermittelbar dar-
stellt. Dabei werden die Beschaffungsobjekte hinsichtlich ihres Anteils am Gesamtbeschaf-

fungsvolumen absteigend geordnet. Die prozentualen Anteile der Beschaffungsobjekte

Des Weiteren werden in der Literatur beispielweise physische Objekteigenschaften zur Gruppenbildung he-
rangezogen. Da diese aber hauptsdchlich vor dem Hintergrund logistischer Entscheidungsprozesse erfolgt,
werden sie mit Blick auf die Themenstellung nicht vertieft. So unterscheidet PANICHI bei Untersuchungen
iiber die Wirtschaftlichkeit von Just-in-Time-Zulieferungen zwischen groB3- (L-Teile), mittel-(M-Teile) und
kleinvolumigen (N-Teile) Artikeln. Vgl. PANICHI, M. (1996), S. 15 ff. Ebenso kann nach chemischen und
physikalischen Eigenschaften unterschieden werden, z. B. in Feststoffe, Fliissigkeiten oder Gase. Vgl.
LEENDERS, M. R.; FEARON, H. E. (1997), S. 175.

Vgl. ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 38 f. sowie BICHLER, K. (1997), S. 92 f.
Vgl. HARTMANN, H. (1993), S. 142/150 f. sowie SCHERER, J. (1991), S. 91.

Vgl. zu entsprechenden Ubersichten ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 42, HARTMANN, H.
(1993), S. 149 sowie SCHERER, J. (1991), S. 94.
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werden im Anschluss in der ermittelten Reihenfolge kumuliert. Anhand festgelegter Gren-

zen lassen sich danach die Beschaffungsobjektgruppen bestimmen.'

2) XYZ-Analyse:
Insbesondere um die Auswahl geeigneter Dispositionsverfahren (z. B. Just-in-Time- oder
Vorratsbeschaffung) zu unterstiitzen, wurde die XYZ-Analyse entwickelt.'* Die Beschaf-
fungsobjekte werden dabei in solche mit konstantem (X-Teile), mit trendméBig bzw. sai-
sonal schwankendem (Y-Teile) und unregelmiBigem Verbrauch (Z-Teile) untergliedert."
Die XYZ-Analyse wird in der Praxis in der Regel mit der ABC-Analyse gekoppelt, um die

Anstrengungen auf die wesentlichen Objektgruppen konzentrieren zu konnen.'

4.2.2 Ordnungsmethoden auf Basis zweier Merkmale

Zweidimensionale Ordnungsmethoden finden scheinbar insbesondere aufgrund der Moglich-
keit, dass die Problemstellung in der Darstellungsform der Matrix gut visualisierbar und ver-

mittelbar ist, hdufig Anwendung in Literatur und Praxis.

Die bereits oben angesprochene Kombination von ABC- und XY Z-Analyse stellt eine der be-
kanntesten zweidimensionalen Ordnungsmethoden dar. Durch die Verzahnung beider Eintei-
lungen ergeben sich neun verschiedene Objektgruppen, die es Unternehmen ermdglichen, in
erster Linie Schwerpunkte bei der Ausgestaltung der operativen Beschaffungsprozesse zu set-
zen, aber auch verschiedene beschaffungspolitische Ziele zu verfolgen.'” So kann beispiels-
weise eine Folgerung aus den Eigenschaften von AX-Teilen (hoher Verbrauchswert und hohe
Vorhersagegenauigkeit) implizieren, diese Objekte EDV-gestiitzt iiber ein Produktionspla-
nungs- und Steuerungssystem ,,Just-in-Time* abzuwickeln, wihrend CZ-Teile (niedriger Ver-
brauchswert und niedrige Vorhersagegenauigkeit) mittels einfacher Verfahren bzw. Sammel-

bestellungen nach Moglichkeit durch den dezentralen Bedarfstriger geordert werden.'®

Vgl. zum Vorgehen bei der Analyse stellvertretend ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 39 ff.
Die Einteilung der Grenzen erfolgt dabei unternehmensspezifisch. Als allgemeine Richtwerte fiir Industrieun-
ternehmen werden in der Praxis erachtet, dass A-Giter bei dem dargestellten Verfahren ca. 80 % des gesam-
ten Beschaffungsvolumens und B-Giiter weitere 15 % ausmachen. Vgl. BICHLER, K. (1997), S. 94.

14 Vgl. ARNOLD, U. (1995), S. 220 f., ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 44 sowie SCHERER, J.
(1991), S. 95.

> Vgl. ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 43 sowie HARTMANN, H. (1993), S. 155. Die Bestim-
mung der Grenzen zwischen den Objektgruppen obliegt im Verhiltnis zur ABC-Analyse zu einem hdheren
Grad der subjektiven Einschitzung. Vgl. SCHERER, J. (1991), S. 95.

Vgl. dazu die Ausfiihrungen im folgenden Abschnitt 4.2.2.
7 Vgl. ARNOLD, U. (1995), S. 220 f. sowie ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 44 ff.
'8 Vgl. ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 45.
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GroB3e Verbreitung haben in den letzten drei Jahrzehnten Portfolio- bzw. portfoliodhnliche
Ansitze in der Beschaffung gefunden, die ebenfalls den zweidimensionalen Ordnungsmetho-
den zuzurechnen sind. Dieses urspriinglich aus dem finanzwirtschaftlichen Bereich stammen-
de Verfahren wurde vielfach fiir die strategische Unternehmensplanung modifiziert."” Die

erste Adaption fiir die strategische Beschaffungsplanung wird dabei KRALJIC zugeordnet.*

Der Grundgedanke von Portfolios — insbesondere auch im Beschaffungsbereich — besteht
darin, dass Unternehmensentscheidungen sowohl von internen als auch externen Faktoren ab-
hingig und demzufolge beide Dimensionen in die Untersuchung einzubeziehen sind. Daher
werden hinsichtlich des Entscheidungsproblems zwei (unabhéngige) Schliisselfaktoren — je-
weils ein interner und ein externer — extrahiert.”' Beide Schliisselfaktoren komprimieren dabei
in der Regel mehrere heterogene Merkmale. Zumeist werden den Faktoren dann bipolare Aus-
pragungen (z. B. hoch/niedrig) zugewiesen, so dass sich bei einer Matrixdarstellung vier Fel-
der ergeben. Fiir jedes dieser Felder werden anschlieBend Norm- bzw. Standardstrategien
entwickelt, welche die Basis fiir Entscheidungen hinsichtlich einzelner Problemelemente bil-

den.??

Exemplarisch sollen die am weitesten verbreiteten Portfolios in der Beschaffungsplanung —
das Marktmacht-Portfolio und das Risiko-Portfolio — im Folgenden kurz dargestellt werden,

wobei hauptséchlich auf die einbezogenen Objektmerkmale eingegangen wird.”

Portfolio-Ansétze werden auf MARKOWITZ zuriickgefiihrt, der sich mit Techniken beschiftigte, um die Aus-
gewogenheit eines Wertpapierportfeuilles sowohl hinsichtlich der Ertrags- als auch der Risikostruktur sicher-
zustellen. Vgl. MARKOWITZ, H. (1952), S. 77 ff. Stellvertretend fiir eine groBe Anzahl von Arbeiten hinsicht-
lich der Ubertragung dieses Gedankens in andere Unternehmensbereiche soll das absatzorientierte Markt-
wachstum-Marktanteil-Portfolio der BOSTON CONSULTING GROUP genannt werden, das einen der bekanntes-
ten Ansdtze darstellt. Vgl. stellvertretend NELLORE, R.; SODERQUIST, K. (2000), S. 246 sowie ROLAND, F.
(1993), S. 127 ft.

Vgl. KrRALIIC, P. (1977), S. 72 ff. Dabei ist zu beachten, dass eines der Hauptziele von Portfolios — die ,,Aus-
gewogenheit® — im Beschaffungsbereich in der Regel nicht angestrebt werden kann, sondern es stehen in der
Regel vielmehr die Visualisierung des Ist-Zustands und Strategieempfehlungen im Mittelpunkt. Vgl.
ROLAND, F. (1993), S. 144 f.

Dieser Grundgedanke der Portfolio-Technik wird jedoch bei vielen Ansétzen nicht trennscharf aufrecht erhal-
ten. Vgl. dazu auch die nachfolgend dargestellten Konzepte.

20

21

22 Vgl. zum Vorgehen bei der strategischen Planung mit Hilfe der Portfolio-Technik insbesondere im Beschaf-

fungsbereich ARNOLD, U. (1995), S. 86, ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 315 f., KRALIJIC,
P. (1977), S. 74 ff., ROLAND, F. (1993), S. 127 f. sowie SCHERER, J. (1991), S. 113 ff.

In der Literatur finden sich noch eine Reihe weiterer Portfolios. Vgl. DUBOIS, A.; PEDERSEN, A.-C. (2002),
S. 38, FROHLING, O. (1999), S. 478 ff., NELLORE, R.; SODERQUIST, K. (2000), S. 246 ff., ROLAND, F. (1993),
S. 142 f. sowie die dort angegebene Literatur. Diese stiitzen sich jedoch zu groflen Teilen auf die beiden ge-
nannten Ansétze bzw. gehen hinsichtlich der beriicksichtigten Schliisselfaktoren nicht {iber den dargestellten
Merkmalspool von SCHERER hinaus.

23
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Mit Hilfe des Marktmacht-Portfolios sollen die Krifteverhdltnisse zwischen den Marktpart-
nern in Abhéngigkeit der Beschaffungsobjekte ermittelt und adidquate Strategien zur Gestal-
tung der Lieferantenbezichung abgeleitet werden.** Als Schliisselfaktoren fungieren dabei die
Stiarke des Lieferanten und die des Nachfragers. In der Literatur finden sich eine Vielzahl von
Kriterien, die in diese Faktoren einflieBen, ohne diese jedoch zu operationalisieren. Eine

Ubersicht genannter Kriterien enthilt Tabelle 4-2.

Lieferantenstiirke Nachfragerstirke

e Wettbewerbssituation/Struktur des Angebots | ¢ Wettbewerbssituation/Struktur der Nachfrage

e Marktgrofle im Verhiltnis zur Lieferantenka- | ¢ Einkaufsmenge im Verhéltnis zur Kapazitét
pazitit der wichtigsten Produktionseinheiten

e Marktwachstum im Verhiltnis zu den Mog- | e Nachfragewachstum im Verhéltnis zur Kapa-
lichkeiten einer Kapazititsausweitung zitdtsausweitung

e Konjunkturlage o Kapazititsauslastung der wichtigsten Produk-

e Kapazititsauslastung oder Engpassrisiken tionseinheiten

e Kosten- und Preisstruktur e Ergebnisbeitrag der wichtigsten Folgepro-

e Gewinnschwelle im Verhiltnis zur dukte
Kapazititsauslastung e Kosten- und Preisstruktur

e Finzigartigkeit des Produkts e Kosten bei Lieferausfall

e Markteintrittsbarrieren e Moglichkeiten zur Eigenfertigung

e [ogistische Situation e Umstellungskosten

Tabelle 4-2: Kriterien zur Analyse der Stiirke der Marktpartner®

Durch die Kombination von Lieferanten- und Nachfragerstirke ergibt sich die in Abbil-
dung 4-1 dargestellte Matrix. Den einzelnen Bereichen werden dabei die aufgefiihrten Stan-
dardstrategien zugewiesen, auf deren detaillierte Erlduterung an dieser Stelle verzichtet

werden soll.%°

2 Vgl. ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 316 sowie ROLAND, F. (1993), S. 133.

» Vgl. ARNOLD, U. (1995), S. 87 f., HEEGE, F. (1987), S. 16 ff., KRALIIC, P. (1977), S. 74 sowie ROLAND, F.
(1993), S. 134.
% ygl. hierzu ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 317 ff. sowie ROLAND, F. (1993), S. 135 ff.

KRALIJIC unterscheidet hingegen in seinem Ansatz neun Felder, denen er drei Strategien zuordnet. Vgl.
KRrALJIC, P. (1977), S. 76.
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Abbildung 4-1: Marktmacht-Portfolio

Risiko-Portfolios dienen zur Untersuchung der Gefahr marktbedingter Lieferunterbrechungen
und der betrieblichen Anfilligkeit gegeniiber Versorgungsstorungen. Auch hier werden beide
Schliisselfaktoren durch verschiedene Einzelkriterien bestimmt gesehen, wie in Tabelle 4-3

aufgefiihrt, ohne dass dieser Einfluss in der Literatur als exakt messbar wiedergegeben wird.

Marktbedingte Versorgungsstorungen Betriebliche Anfilligkeit bei Versorgungsstorungen
e Gefahr politisch bedingter Angebotsstorun- | ¢ Hohe der Fehlmengenkosten
gen e Auswirkungen von Preiserh6hungen bei Be-
o Langfristig befiirchteter Rohstoffmangel schaffungsobjekten
o Gefahr kiinstlich erzeugter Angebotsver- e Mboglichkeiten der Substitution, diesbeziigliche
knappung Zeitbedarfe und Mehrkosten
e Fragmentierung des Beschaffungsmarkts e Moglichkeiten der Eigenfertigung,
e Technologischer Fortschritt diesbeziigliche Zeitbedarfe und Mehrkosten
e Leistungsfahigkeit des gewéhlten Lieferan- | ® Machtstellung im Beschaffungsmarkt
ten
e Storanfilligkeit des Transportwegs

Tabelle 4-3: Kriterien zur Risikoanalyse®’

Das daraus resultierende Versorgungsstorungen-Anfilligkeits-Portfolio™ wird jedoch hiufig
in abgewandelter Form dargestellt. Dabei werden die Gefahr marktbedingter Versorgungssto-

rungen und die betriebsinterne Anfilligkeit weitestgehend zur Dimension ,,Versorgungsrisi-

7 Vgl. FIETEN, R. (1979), S. 20, HEEGE, F. (1987), S. 62 ff., KRALJIC, P. (1986), S. 76 ff. sowie ROLAND, F.
(1993), S. 25/138.

2 Vgl. zu einer Erliuterung des Portfolios und der abgeleiteten Strategien HEEGE, F. (1987), S. 61 ff. sowie
ROLAND, F. (1993), S. 138 f.
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ko* zusammengefasst,” dem die wirtschaftliche Bedeutung der Beschaffungsobjekte fiir das

Unternehmen™ gegeniibergestellt wird.’' Die Matrix des Versorgungsrisiko-Portfolios zeigt

Abbildung 4-2.%
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Abbildung 4-2: Versorgungsrisiko-Portfolio

Der Erfolg der Portfolio-Ansitze im Beschaffungsbereich liegt letztendlich in der einfachen

und tibersichtlichen Darstellung begriindet, die schnell nachvollziehbar gestaltet ist und Hand-

lungsalternativen erkennen ldsst, jedoch eine starke Reduktion komplexer Zusammenhénge

voraussetzt.”> Vor allem dieses notwendige Abstraktionsniveau erfihrt Kritik in der Litera-

tur

3% Zwei Dimensionen werden allgemein nicht als ausreichend erachtet, ein differenziertes

29

30

31

32

33

34

Bei einigen Ansdtzen mit vergleichbaren Strategieempfehlungen wird das Beschaffungsrisiko auch auf rein
marktbedingte Faktoren (,,Komplexitit des Beschaffungsmarkts®) reduziert. Vgl. KRALIIC, P. (1986), S. 76.

Die wirtschaftliche Bedeutung der Beschaffungsobjekte fiir das Unternehmen wird héufig auf der Grundlage
der ABC-Analyse gemessen. Vgl. ARNOLD, U. (1995), S. 90 f., ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W.
(2001), S. 319 f., HEEGE, F. (1987), S. 82 ff. sowie ROLAND, F. (1993), S. 141. Aufgrund der im Rahmen der
ABC-Analyse bereits beschriebenen objektgebundenen Aufgabendifferenzierung der Beschaffung wird diese
Dimension in einigen Publikationen auch mit ,strategischer Bedeutung™ gleichgesetzt. Vgl. DUBOIS, A.;
PEDERSEN, A.-C. (2002), S. 38, KRALIJIC, P. (1986), S. 76 ff. sowie OLSEN, R. F.; ELLRAM, L. M. (1997),
S. 103 f.

Vgl. HARTMANN, H. (1993), S. 158 f.

Vgl. zu einer Erlduterung der abgeleiteten Strategien ARNOLD, U. (1995), S. 91 f., ARNOLDS, H.; HEEGE, F.;
TUSSING, W. (2001), S. 320 f. sowie HARTMANN, H. (1993), S. 159.

Vgl. DUBOIS, A.; PEDERSEN, A.-C. (2002), S. 37 sowie KRAMPF, P. (2000), S. 92.

Vgl. ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 321 f., ARNOLD, U. (1995), S. 86, NELLORE, R.;
SODERQUIST, K. (2000), S. 246 sowie ROLAND, F. (1993), S. 144 ff. Dariiber hinaus werden dort noch wei-
tere, allerdings im Rahmen dieser Arbeit nicht erérterungsbediirftige Diskussionspunkte genannt, z. B. hin-
sichtlich der Strategiegenerierung und entsprechender Umsetzungsempfehlungen oder der Operationalisier-
barkeit von spezifischen Schliisselfaktoren.
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Bild der Entscheidungsprobleme der Beschaffung zu vermitteln. Vielmehr besteht hier die
Gefahr, dass durch die methodisch erzwungene Aggregation Faktoren mit hoher Bedeutung
tibersehen bzw. nachrangig behandelt und Unterschiede zwischen Beschaffungsobjekten ver-

schleiert werden.

4.2.3 Ordnungsmethoden auf Basis mehrerer Merkmale

Ansitze zur mehrdimensionalen Merkmalsbeschreibung von Beschaffungsobjekten versuchen
das Abstraktionsniveau weiter zu verringern, um zu einer realitdtsnahen Darstellung zu gelan-
gen. Im Unterschied zu den bisher beschriebenen Ordnungsmethoden werden dabei die unter-
suchungsrelevanten Merkmale nicht in ein ein- oder zweidimensionales Korsett von iiberge-
ordneten Merkmalsklassen gepresst, sondern es werden Verfahren angewandt, die es ermdgli-
chen, diese Merkmale direkt zur Bildung von Objektgruppen heranzuziehen. Die ersten An-
sdtze fanden sich einerseits im Rahmen der Beschaffungsmarktforschung, um auf der Basis
verschiedener Merkmale und zumeist unter Riickgriff auf Punktbewertungsverfahren (Scor-
ing-Modelle) marktforschungsrelevante Objekte zu extrahieren, und andererseits zur Ablei-
tung von Handlungsempfehlungen hinsichtlich einzelner (isolierter) Entscheidungen im Be-
schaffungsprozess.” Mit dem zunchmenden Wandel der Beschaffung zur aktiven, ganz-
heitlichen Fiihrungsaufgabe steht bei spéteren Konzepten vor allem die problemadiquate
Beschaffungsstrategiewahl im Vordergrund.*® Auf eine ausfiihrliche Darstellung der Ansitze
wird hier verzichtet, da diese Untersuchungen spezifische Entscheidungssituationen fokussie-

ren, die nicht unmittelbar mit der Zielstellung dieser Arbeit korrespondieren.”’

Besondere Beachtung soll in diesem Zusammenhang jedoch die Arbeit von SCHERER finden,
der von einer konkreten Entscheidungssituation im Beschaffungsprozess bei seinen Analysen
abstrahiert und eine objektgruppenneutrale, merkmalsumfassende Zusammenstellung der ob-
jektspezifischen EinflussgroBen anstrebt.”™® Auf der Basis einer umfangreichen Literaturana-

lyse sammelte er zahlreiche Objektmerkmale, die in Tabelle 4-1 dargestellt sind. Diese

% Vgl. dazu und zu einer Ubersicht entsprechender Ansitze SCHERER, J. (1991), S. 96 ff. Auch in neueren Pub-

likationen werden entsprechende Konzepte entwickelt, die jedoch nicht iiber den abgeleiteten Merkmalspool
von SCHERER hinausgehen. Vgl. stellvertretend das von BRODERSEN entwickelte Model zur Beschaffungs-
marktwahl (BRODERSEN, K. (2000), S. 115 ff.) und die Ausfithrungen von UTERMARCK zur Wahl von Art,
Lieferant und Bevorratung von Rohstoffen (UTERMARCK, J. (1996), S. 4 ff.).

Stellvertretend seien hier die Ausfithrungen von ROLAND genannt. ROLAND untersucht u. a. unter Riickgriff
auf die Ergebnisse von SCHERER die EDV-gestiitze problemadédquate Beschaffungsstrategicauswahl. Vgl.
RoLAND, F. (1993), S. 49 ff.

Entscheidungsorientierte Ansdtze hinsichtlich der elektronischen Unterstiitzung von Transaktionsprozessen
werden gesondert im nachfolgenden Unterkapitel 4.3 behandelt.

** Vgl. auch im Folgenden SCHERER, J. (1991), S. 123 ff.

36

37
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Sammlung wurde nachfolgend insbesondere unter der Mallgabe bereinigt und verdichtet, dass
die Merkmale objektspezifisch sind sowie einen Entscheidungsbezug aufweisen.” In einem
Zwischenschritt erhidlt SCHERER 20 Kriterien, die in die drei Gruppen rein bedarfsinduzierte,
bedarfs- und -marktinduzierte sowie rein marktinduzierte Objektmerkmale untergliedert wer-

den, wie Abbildung 4-3 zeigt.

Marktinduzierte
Objektmerkmale

Bedarfsinduzierte
Objektmerkmale

Leistungsbedeutung Objektersetzbarkeit Angebotsstruktur
Preisbedeutung Objektgefiahrdung Angebotsdistanz
Beschaffungsmenge Objektindividualitit Angebotsleistungswandel
Bedarfsstetigkeit Objektkomplexitat Leistungsverfiigbarkeit
Bedarfsdringlichkeit Objektleistungsniveau | Mengenverfligbarkeit
Bedarfsiiblichkeit Objektpreisniveau Preisstabilitét

Nachfragestruktur Marktreife

Abbildung 4-3: Struktur der Beschaffungsmerkmale nach SCHERER"

AnschlieBend werden durch synthetische und analytische Verkniipfungen die folgenden
sechs, an der Praxis orientierten Beschaffungsobjekttypen aus den Merkmalen Bedarfsiiblich-

keit, Objektindividualitit, Leistungs- und Preisniveau sowie Marktreife gebildet:*'

o billige Massenobjekte,

o leistungsstarke Spitzenobjekte,

e Dbewihrte Beschaffungsobjekte,

e innovative Beschaffungsobjekte,

o standardisierte Beschaffungsobjekte und

o spezialisierte Beschaffungsobjekte.

3 Vgl. SCHERER, J. (1991), S. 192 ff.
" In Anlehnung an SCHERER, J. (1991), S. 238. Vgl. zum Verstindnis und zur Erlduterung der einzelnen Merk-
male SCHERER, J. (1991), S. 204 ff.

*1 Vgl. SCHERER, J. (1991), S. 243 ff. KOPPELMANN, der den Ansatz von SCHERER iibernimmt, fiihrt zusitzlich
das ,,Katalogprodukt“ ein, ohne jedoch diese Typenbildung ndher zu charakterisieren. Vgl. KOPPELMANN,
U. (2000), S. 52 ft.
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Im Ergebnis legt SCHERER eine Matrix vor, mit deren Hilfe Beschaffungsmafinahmen objekt-
spezifisch abgeleitet werden konnen.*> Dabei werden die zu betrachtenden Beschaffungsob-
jekte in einem zweischrittigen Verfahren zunichst einem Beschaffungsobjekttyp zugewiesen

und danach durch die 15 verbliebenen nicht verkniipften Merkmale spezifiziert.*

Zusammenfassend kann festgestellt werden, dass iiber die von SCHERER beriicksichtigten
Merkmale hinaus in Verfahren zur Objektgruppenbildung ohne Bezug zu Problemen der elek-
tronischen Transaktionsabwicklung keine weiteren wesentlichen Kriterien Verwendung fin-
den. Daher sollen die in Abbildung 4-3 aufgefiihrten, losgeldst von konkreten Entscheidungs-
problemen ermittelten Merkmale als Untersuchungsgrundlage dienen. Jedoch ist im Weiteren
zu priifen, welchen Einfluss der Bezug zur elektronischen Transaktionsabwicklung aufweist,
um die in den ,traditionellen* Objektmerkmalen implizit enthaltene Komponente ,,Informa-

tion* detailliert zu betrachten.**

4.3 Objektgruppenbildung bei Entscheidungsansdtzen mit Bezug zur

elektronischen Transaktionsabwicklung

4.3.1 Ordnungsmethoden auf Basis eines Merkmals

In der Literatur lésst sich feststellen, dass vor dem Hintergrund der elektronischen Transak-
tionsabwicklung vor allem der Verwendungszweck im Wertschopfungsprozess des Unterneh-

mens und die Digitalisierbarkeit eines Objekts fokussiert werden.

Die bereits im Unterkapitel 2.2 angesprochene Einteilung hinsichtlich des Verwendungs-
zwecks in direkte und indirekte Beschaffungsobjekte entstammt in erster Linie der Diskussion
zum Einsatzgebiet katalogbasierter Systeme.*’ Die Unterteilung gibt zwar einen Anhaltspunkt
zur Abgrenzung, ist jedoch sehr unscharf.*® Meist werden die indirekten Beschaffungsobjekte
auf den Bereich MRO (Maintenance, Repair and Operations) reduziert.”” Weitere indirekte

Beschaffungsobjekte wie Energietrdger, Investitionsgiiter oder bestimmte Dienstleistungen

2 Vgl. SCHERER, J. (1991), S. 268 f.

¥ Vgl. SCHERER, J. (1991), S. 259 f.

Vgl HARTMANN, R. A. (1997), S. 54 sowie HUBMANN, H.-E. (1989), S. 27.
¥ Vgl. Abschnitt 3.6.3.

*vgl. WILKING, G. (2001), S. 25 f.

47 Vgl. EYHOLZER, K. (1999), S. 3 sowie PEUKERT, J.; GHAZVINIAN, A. (2001), S. 197. Der aus dem englisch-
sprachigen Bereich iibernommene Begriff MRO steht im eigentlichen Sinne nur fiir Beschaffungsobjekte im
,kerngeschiftsnahen* Bereich also nicht fiir Biirobedarf und Ahnliches. Vgl. stellvertretend LEENDERS,
M. R.; FEARON, H. E. (1997), S. 87. Aus diesem Grund definiert beispielsweise DOLMETSCH die Objektgrup-
pe als ,,Indirekte/MRO-Produkte®, um darauf hinzuwiesen, dass auch Dienstleistungen und typische Giter
des administrativen Bereichs mit eingefasst sind. Vgl. DOLMETSCH, R. (1999), S. 40 f.
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werden entweder ganz ausgegrenzt oder nur in Teilen bertlicksichtigt. Hierzu erfolgt eine wei-
tere Prizisierung von Objekteigenschaften in den Untersuchungen. Hiaufig werden ein gerin-
ger materieller Wert, eine geringe strategische Bedeutung und ein unregelmifiger Bedarf der
Beschaffungsobjekte genannt.”® Diese Merkmale sowie eine entsprechende Handlungsem-
pfehlung in Form der Forderung nach Effizienzsteigerung der Beschaffungsprozesse dieser
Objektklassen lassen sich letztendlich auf bereits bekannte, traditionelle Verfahren wie die
ABC- bzw. XYZ-Analyse zuriickfiihren.”” Andere in diesem Rahmen zusitzlich spezifizierte

«30 oder ,,Standardisierbarkeit“51 lassen zudem dar-

Objekteigenschaften wie ,,Katalogfahigkeit
auf schlieBen, dass die Unterteilung nach dem Verwendungszweck die informationstechni-
schen Eigenschaften der elektronischen Transaktionsabwicklung nicht beriicksichtigt und

demzufolge als zusitzliches entscheidungsrelevantes Merkmal ausgeschlossen werden kann.>

Die Besonderheiten digitaler Giiter liegen aus Sicht der Beschaffung™ darin begriindet, dass
der Transaktionsprozess komplett elektronisch unterstiitzt werden kann, wéhrend dies bei
physischen Giitern in der Abwicklungs- und zum Teil in der Servicephase aufgrund der Lo-
gistik oder beispielsweise manueller Wartungsaufgaben nicht moglich ist.”* Obwohl die Digi-
talisierbarkeit eines Gutes eine informationstechnische Eigenschaft ist, scheint sie als Merk-
mal zur Bildung einer iibergeordneten Objektgruppe fiir die weiteren Untersuchungen den-
noch ungeeignet, da sie letztendlich in der Vereinbarungsphase, die den Marktplatzbegriff in
dieser Arbeit determiniert, keine prozessorientierte Differenzierung begriindet und dariiber
hinaus nur einen sehr geringen Teil der Beschaffungsobjekte in industriellen Unternehmen

klassifiziert.>

48 Vgl. DORFLEIN, M.; THOME, R. (2000), S. 55, EYHOLZER, K. (1999), S. 3 sowie NENNINGER, M.; LAWRENZ,

0. (2001), S. 5.

Vgl. PEUKERT, J.; GHAZVINIAN, A. (2001), S. 201 f. In verschiedenen Publikationen werden daher auch
indirekte Beschaffungsobjekte weitestgehend mit C-Giitern gleichgesetzt. Vgl. ARNDT, T. (2002), S. 57,
NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 5, MERZ, M. (2002), S. 608, PREIBNER, A. (2002), S. 80 f. sowie
WIRTZ, B. W. (2001), S. 316.

30 Vgl. PEUKERT, J.; GHAZVINIAN, A. (2001), S. 197.
1 Vgl WIRTZ, B. W. (2001), S. 319.

52

49

Zudem besteht aus rein informationstechnischer Sicht z. B. kein Zusammenhang des Beschaffungswerts und
der ,,Katalogfahigkeit* bzw. ,,Standardisierbarkeit* von Giitern. Vgl. DOLMETSCH, R. (1999), S. 41.

Vgl. zur Diskussion im Rahmen der Internet-Okonomie von Effekten digitaler Giiter Abschnitt 3.5.1 und die
dort angegebene Literatur.

> Vgl. KLEIN, S.; GOGOLIN, M.; DzIUK, M. (2002), S. 223, LUXEM, R. (2001), S. 24, PICOT, A.; REICHWALD,
R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 355 ff. sowie ZERDICK, A. et al. (2001), S. 224. Auf eine Darstellung moglicher
Differenzierungsgrade der Digitalisierung von Giitern wird hier verzichtet. Vgl. hierzu ILLIK, A. (1998),
S. 15 1.

Die Auswirkungen digitaler Giiter in der Abwicklungs- und Servicephase werden in den Abschnitten 5.3.3.2
und 5.3.4.1 diskutiert.

53

55
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4.3.2 Ordnungsmethoden auf Basis zweier Merkmale

Ebenso wie bei traditionellen Ansétzen finden sich eine ganze Reihe von zweidimensionalen
Ordnungsmethoden unter Berilicksichtigung der elektronischen Transaktionsabwicklung. Da-
bei werden zum einen Strategieempfehlungen aus bekannten Portfolio- bzw. portfoliodhnli-
chen Ansdtzen aufgegriffen und adaptiert sowie zum anderen Versuche unternommen, dem
Einfluss der Objektkomponente ,,Information” Bedeutung beizumessen. Grundsétzlich lassen
sich hinsichtlich der Zielrichtung der Ordnungsmethoden zwei Arten unterscheiden. Auf der
einen Seite wird sich abstrahierend von der konkreten Implementierungsform der elektroni-
schen Transaktionsabwicklung mit der Problemstellung auseinandergesetzt, welche Gegeben-
heiten bestimmte 6konomische Koordinationsformen unter Beriicksichtigung des Einflusses
der Informations- und Kommunikationstechnik zeitigen. Auf der anderen Seiten dienen An-
sitze der Abgrenzung von Werkzeugen der elektronischen Beschaffung hinsichtlich des

objektgebundenen Einsatzgebiets.

1) Abgrenzung von okonomischen Koordinationsformen

Eine erste objektzentrierte Auseinandersetzung findet sich bereits in den grundlegenden Aus-
fiihrungen von MALONE, YATES und BENJAMIN zu elektronischen Mirkten und Hierarchien.>®
Bei ihren auf die Transaktionskostentheorie gestiitzten Untersuchungen unterstellen sie ein
durch die elektronische Transaktionsabwicklung bedingtes Verschieben von der hierarchi-
schen Koordination hin zum Markt (,Move to the market“-Hypothese’’). Bei den zu
analysierenden Faktoren liegt der Fokus folglich auf denjenigen, die sich durch den Einsatz
von Informations- und Kommunikationstechnologie verdndern. Im Ergebnis werden, wie in
Abbildung 4-4 dargestellt, neben der Objektspezifitit, der eine zentrale Bedeutung bereits im
Rahmen der Transaktionskostentheorie zugewiesen wird,”® mit der Komplexitit der Objektbe-
schreibung eine weitere Eigenschaft extrahiert. Beide Merkmale bilden im Wesentlichen den

Einfluss der Komponente ,,Information auf die Organisationsform ab.””

Die Spezifitit eines Objekts ,,bezieht sich im Allgemeinen auf die Marktgingigkeit von Res-

sourcen“®, d. h., es handelt sich dabei um ein MaB fiir die Einzigartigkeit des Objekts in Be-

% Vgl. auch im Folgenden MALONE, T. W.; YATES, J.; BENJAMIN, R. 1. (1987), S. 485 ff.

7 Vagl. stellvertretend HEIL, B. (1999), S. 18. KLEIN, S.; GOGOLIN, M.; DzIUK, M. (2002), S. 13 sowie auch
Abschnitt 3.5.1.

* Val. stellvertretend PICOT, A. (1982), S. 271 f.
" Vgl. hierzu auch HARTMANN, R. A. (1997), S. 43 sowie HUBMANN, H.-E. (1989), S. 27.

% HUBMANN, H.-E. (1989), S. 27. HUBMANN weist explizit darauf hin, dass die Spezifitit sich nicht allein auf
die physischen Objekteigenschaften, sondern auch auf den Einfluss beziliglich des Beschaffungsprozesses be-
zieht und unterscheidet als Betrachtungsfelder die physische, die Raum-Zeit-, die organisatorische und die
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zug auf andere gehandelte Giter. Je hoher die Spezifitit (und damit geringer der Standardisie-
rungsgrad) eines Objekts ist, desto geringer ist letztendlich die informationstechnische ,,Stabi-
litat* der Transaktionsprozesse. Demgegeniiber bildet die Komplexitidt der Objektbeschrei-
bung ein Maf} fiir den Informationsbedarf, der zur eindeutigen Charakterisierung eines Be-
schaffungsobjekts notwendig ist.”" Die Beschreibbarkeit von Beschaffungsobjekten wird all-
gemein als Grundvoraussetzung fiir die elektronische Unterstiitzung des Transaktionsprozes-
ses angeschen.”” Als Indikatoren fiir dieses Merkmal werden die Detailliertheit einer sinn-
vollen Objektdekomposition, die Kommunizierbarkeit gegeniiber Transaktionspartnern sowie
die Anzahl und Bedeutung quantitativer, d. h. exakt definierbarer Entscheidungskriterien
genannt.*> Zwar wird in der Literatur davon ausgegangen, dass vereinzelte Zusammenhinge
zwischen der Komplexitét und der Spezifitit eines Objekts bestehen, gleichzeitig aber betont,

dass sie trotzdem als weitestgehend unabhingig voneinander erachtet werden kénnen.®*
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Abbildung 4-4: Einfluss von Objekteigenschaften auf die Form der Koordination®

Human-Ebene. Vgl. HUBMANN, H.-E. (1989), S. 27 {f., der den Ansatz von MALONE, T. W.; YATES, J,;
BENJAMIN, R. I. (1987), S. 466 aufgreift und um die organisatorische Betrachtungsebene erweitert. Vgl. zur
Spezifitdt auch MERZ, M. (2002), S. 606 f. sowie SCHERER, J. (1991), S. 219 ff.

' Vgl. HARTMANN, R. A. (1997), S. 56, HUBMANN, H.-E. (1989), S. 31 f., MERZ, M. (2002), S. 607 sowie
SCHERER, J. (1991), S. 221 f.

62 Vgl. SCHLUCHTER, J. (2001), S. 39.

5 Vgl. HARTMANN, R. A. (1997), S. 56, HUBMANN, H.-E. (1989), S. 33 sowie SCHERER, J. (1991), S. 222.
64 Vgl. HARTMANN, R. A. (1997), S. 56 sowie HUBMANN, H.-E. (1989), S. 31.

% In Anlehnung an MALONE, T. W.; YATES, J.; BENJAMIN, R. I. (1987), S. 487.
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Aus Sicht der Beschaffung greift diese idealtypische Darstellung jedoch zu kurz, da die Wahl
der Koordinationsform durch weitere unternehmensinterne und -externe Faktoren determiniert
wird. So wird es in einer Reihe von Fillen fiir ein Unternehmen durchaus sinnvoll erscheinen,
die rein marktorientierte Koordination fiir Beschaffungsobjekte mit geringer Spezifitdt und
Beschreibungskomplexitit zugunsten hierarchisch gepragter Formen einzuschrianken, wenn es

sich beispielsweise um geringwertige oder produktionskritische Giiter handelt.

Andere Ansétze weichen diesbeziiglich von der rein informationstechnischen Sicht ab. So
stellen BAKER et al. in ihrer ,,E-Sourcing Positioning Matrix* wie in Abbildung 4-5 der Ob-
jektspezifitit® den objektbezogenen Anteil am Beschaffungsmarkt gegeniiber und leiten Stra-
tegien fiir die elektronische Beschaffung ab.®” Eine gewisse Ahnlichkeit in der Wahl der Ein-
flussgrofen und der Strategieempfehlungen zum Marktmacht-Portfolio ist dabei nicht von der
Hand zu weisen, da zum einen der Anteil am Beschaffungsmarkt einen dominanten Faktor be-
ziiglich der Nachfragerstirke darstellt und zum anderen davon ausgegangen werden kann,

dass tendenziell eine Korrelation zwischen Objektspezifitit und Lieferantenstirke besteht.®®

% A
o) .
< E-Collaboration
. . . Verbesserte Kommuni-
(nicht eindeutig) kation und effizienter
= Datenaustausch mit aus-
b= gewdhlten Lieferanten
3
==
Z
>
g Market Sourcing| Market Making
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Abbildung 4-5: E-Sourcing Positioning Matrix nach BAKER et al.”’

BAKER et al. gebrauchen hierfiir den Begriff ,,Level of Customization®.
7 Vgl. BAKER, H. et al. (2000), S. 109 ff.

8 Vgl. Tabelle 4-2.

% In Anlehnung an BAKER, H. et al. (2000), S. 110.
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KAJUTER und RUHLAND bezichen neben dem Standardisierungspotential”® die Determiniert-
heit der Kunden-Lieferantenbeziehung aus Sicht des Nachfragers in ihre Analysen mit ein.”"
Wie aus Abbildung 4-6 ersichtlich, unterteilen sie je nach Konstellation zwischen Hierarchie
(bilateraler Handel) und Markt (Marktpldtze) sowie einer Zwischenform (Héndler). Dabei
verdeutlichen sie, dass die Motivation fiir eine hierarchische Koordination durchaus auf ver-
schiedenen Beweggriinden basiert. So liegt das Augenmerk bei beziehungsgetriebener Ge-
schiftsabwicklung im Bereich mit geringem Standardisierungspotential vor allem auf der
verbesserten Interaktion wihrend des Produktlebenszyklusses (z. B. wihrend der Produkt-

entwicklung), wihrend im Sektor mit hohem Standardisierungspotential eher die Integration

in die Versorgungskette im Vordergrund steht.

hoch

Elektronischer
Marktplatz

Elektronischer Handler

Standardisierungs-
potential

Bilaterale elektronische

2 Geschiftsabwicklung
k5
=
v
‘Transaktion Beziehungr
Nachfragerfokus auf

Abbildung 4-6: Strukturierung der elektronischen Geschiftsabwicklung nach KAJUTER und RUHLAND "

Kritisch zu beurteilen ist jedoch die Vorwegnahme der Entscheidung hinsichtlich der Deter-
miniertheit der Kunden-Lieferantenbeziehung, da es sich dabei nicht um ein dem Objekt
anhaftendes Merkmal, sondern vielmehr um eine aus verschiedenen Eigenschaften abgeleitete
Beschaffungsstrategie handelt. Diesbeziiglich ist davon auszugehen, dass die elektronische

Abbildung von Transaktionen traditionelle Organisationsformen verdndert. Folglich stehen

" Das Standardisierungspotential kann dabei als direkt durch die Objektspezifitit und die Komplexitit der Ob-

jektbeschreibung beeinflusst erachtet werden. Je hoher die Objektspezifitdt und -komplexitdt desto geringer
ist das Standardisierungspotential.

' Vgl. KAJUTER, H.; RUHLAND, D. (2000), S. 253 f.
> In Anlehnung an KAJUTER, H.; RUHLAND, D. (2000), S. 254.
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die elektronischen Koordinationsmechanismen in einem Wirkungszusammenhang mit der
Analysedimension und gestatten keine riickkopplungsfreie Untersuchung. Fiir eine Struk-
turierung und Visualisierung verschiedener Szenarien kann dieses Vorgehen akzeptiert wer-
den, im Sinne der entscheidungsorientierten Zielstellung der Arbeit ist es jedoch unabdingbar,
dass die Faktoren, die zur Objektgruppenbildung herangezogen werden, nicht von den zu
wihlenden Entscheidungsalternativen beeinflusst sind. Somit kdnnen allein ursdchliche

Objektmerkmale oder direkt daraus gebildete Merkmalsbiindel Berticksichtigung finden.

2) Abgrenzung des Einsatzgebiets von Werkzeugen der elektronischen Beschaffung

Im Mittelpunkt der Untersuchung sollen zunichst Ansitze stehen, die in den erfassten Merk-
malen zur Objektgruppenbildung keinen expliziten Bezug zu informationstechnisch bedingten
Eigenschaften herstellen. BOGASCHEWSKY zieht zur Einordnung der Werkzeuge der elektroni-
schen Beschaffung das Versorgungsrisiko-Portfolio heran.”” Wie in Abbildung 4-7 darge-
stellt, werden anhand der aus dem Portfolio abgeleiteten Strategien die entsprechenden Sys-

temlosungen gegentibergestellt.
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2 * Engpass-Produkte * Strategische Produkte
=
Markt- Kollaborativ
informations- orientierte
§ Systeme Systeme
:2 eMarktplitze: Virtuelle Transaktions
:.m- - RFI plattformen, SCM,
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Abbildung 4-7: Einordnung von Werkzeugen der elektronischen Beschaffung nach BOGASCHEWSKY ™

Ahnliche Ansitze betrachten neben der wirtschaftlichen Bedeutung des Objekts die Kom-

plexitit des Beschaffungsmarkts.” Letztendlich fithren sie zu vergleichbaren Ergebnissen, da

3 Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (2002a), S. 9 ff.
™ In Ahnlehnung an BOGASCHEWSKY, R. (2002a), S. 9.
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unterstellt werden kann, dass das Versorgungsrisiko mit der Komplexitit des Beschaffungs-

markts steigt.

Die Ausfiihrungen im Abschnitt 4.3.1 zur Unterteilung von Beschaffungsobjekten hinsichtlich
direkter und indirekter Giiter unterstreicht die in Abbildung 4-8 wiedergegebene ,,B2B-Ma-
trix* von KAPLAN und SAWHNEY, die Internettechnologie-basierte Marktplédtze hinsichtlich
dem Verwendungszweck von Objekten und der Art der Transaktion klassifizieren.”® Die den
Matrixfeldern zugeordneten Transaktionsmechanismen verdeutlichen, dass die Einteilung
hinsichtlich des Verwendungszwecks aus Sicht der elektronischen Transaktionsabwicklung
(nahezu) keine spezifischen Besonderheiten beriicksichtigt. Bei der ,,Art der Transaktion*
handelt es sich nicht um eine urséchliche Objekteigenschaft, sondern eine aus Objektmerk-
malen abgeleitete Beschaffungsstrategie. KAPLAN und SAWHNEY vertiefen die Transaktions-
arten nicht. Sie sprechen lediglich von lang- und kurzfristigen Kunden-Lieferantenbeziehun-
gen,”’ so dass ihre Betrachtungen auf einem undifferenzierten und unvollstindigen Abbild der

industriellen Beschaffung basieren.”®

* MRO Hubs * Yield manager
5]
=
o) Beschaffungs-
Y’ E Katalog auktion
g B Borse Schwarzes Brett
E b= Borse
7)) L
on
=
=]
=
5  Catalog Hubs * Exchanges
£ 5
> = Beschaffungs-
> O Katalo auktion
2 .. g Verkaufsauktion
4 Borse
2 Schwarzes Brett
A Borse
Systematische Kéufe Spotkdufe
Art der Transaktion

Abbildung 4-8: ,,B2B-Matrix“ nach KAPLAN und SAHWNEY”’

7 Vgl. NENNINGER, M.; GERST, M. (1999), S. 288 sowie WIRTZ, B. W. (2001), S. 314 f.
6 Vgl. KAPLAN, S.; SAWHNEY, M. (2000), S. 98 ff.

77 Vgl. KAPLAN, S.; SAWHNEY, M. (2000), S. 98.

" Vgl. RICHTER, K.; NOHR, H. (2002), S. 97.

" In Ahnlehnung an KAPLAN, S.; SAWHNEY, M. (2000), S. 99. Die zugeordneten Transaktionsmechanismen
wurden in Ahnlehnung an RICHTER, K.; NOHR, H. (2002), S. 87 und der dort angegebenen Literatur erginzt.
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Die bisher vorgestellten Ansétze vernachlidssigen hinsichtlich der Merkmalsauswahl die infor-
mationstechnische Sicht, weisen aber implizit den Objektgruppen spezifische Eigenschaften
hinsichtlich der elektronischen Abbildung zu. Beispielsweise wird davon ausgegangen, dass
Routine-Produkte gut beschreibbar und standardisiert am Markt verfiigbar sind. Insofern kon-
nen zwar insbesondere die aus dem Versorgungsrisiko-Portfolio abgeleiteten Ansitze unbe-
stritten Handlungsrichtlinien vermitteln und die Aktivitdten gezielt auf Bereiche der elektroni-
schen Beschaffung lenken, fiir eine Entscheidungsunterstiitzung hinsichtlich konkreter Sys-
temauspragungen scheint eine Betrachtung des Einflusses der Objektspezifitdt und -komple-

xitdt*® bzw. darauf basierender Merkmalsbiindel unumginglich.

Beide Eigenschaften finden in verschiedenen Ansdtzen zwar Eingang, jedoch ohne sie als
allein stehendes Merkmal heranzuziehen oder explizit zu thematisieren. So entwickelt
WEIBER einen Portfolio-Ansatz zur Ableitung von Maflnahmen der elektronischen Beschaf-
fung in Abhingigkeit der Beschaffungskomplexitit und der Bestellhdufigkeit.*' Eine exakte
Definition, was unter ,,Beschaffungskomplexitit verstanden wird, findet sich bei WEIBER
nicht. Aufgrund seiner Ausfithrungen ldsst sich jedoch schlussfolgern, dass sie in erster Linie
durch die Objektkomplexitit und -spezifitit determiniert wird.*” Die in der Abbildung 4-9
suggerierte trennscharfe Zuordnung der einzelnen Instrumente der elektronischen Beschaf-
fung diirfte sich in realen Entscheidungssituationen nicht aufrecht erhalten lassen. Gleichwohl
wird jedoch deutlich, welche Schwerpunkte bei elektronischen Marktplitzen als ,,Universal-

beschaffungsinstrument* gesetzt werden sollten.

Die Bestellhdufigkeit als Analysedimension muss jedoch kritisch hinterfragt werden, da es
sich bei ihr, wie bei anderen, bereits weiter oben beschriebenen Konzepten, nicht um ein ei-
genstindiges Objektmerkmal handelt, sondern sie einer Vielzahl von Strategien hinsichtlich
der Disposition unterliegt. Zwar ist durchaus nachvollziehbar, dass die Systemansitze eine
entsprechende Transaktionshdufigkeit aus Kostengriinden bedingen, jedoch kann der Um-

kehrschluss aus der objektspezifischen Bestellhdufigkeit nur schwerlich gezogen werden.™

% In der Literatur wird zumeist von der Komplexitit der Objektbeschreibung gesprochen, um den Aspekt ,.Be-

schreibbarkeit™ zu betonen. In dieser Arbeit wird davon ausgegangen, dass die Objektkomplexitdt und die
Komplexitit der Objektbeschreibung weitestgehend korrespondieren.

81 Vgl. WEIBER, R. (2001), S. 58.

2 Vgl. WEIBER, R. (2001), S. 57 ff.

% Dies wird beispiclsweise bei der Betrachtung traditioneller Verfahren wie der Bestellmengenrechnungen

deutlich. Bei der Anwendung dieser Verfahren miissen letztendlich Annahmen {iber die elektronische Ab-
wicklung getroffen werden, um die Bestellkosten korrekt zu bestimmen. Damit muss jedoch ex ante eine Zu-
ordnung der Instrumente der elektronischen Beschaffung stattfinden, wozu dieses Modell keine Ansatzpunk-
te bietet. Es prisentiert letztendlich nur das Ergebnis dieses Schritts.
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Abbildung 4-9: Ableitung von MaBnahmen der elektronischen Beschaffung nach WEIBER*

Die KPMG®™ schlidgt zum Aufspannen eines Analyserasters fiir die Einfithrung von Werkzeu-

gen der elektronischen Beschaffung, wie Abbildung 4-10 zeigt, neben der wirtschaftlichen

Bedeutung® die Dimension Automatisierungspotential vor.*’ Letzteres wird dabei durch die

Faktoren Komplexitidt des Beschaffungsprozesses, dessen Standardisierungsgrad und die

Bedarfsstetigkeit in Verbindung mit der Objektspezifitit determiniert gesehen.®® Die gewiéhlte

Einteilung der Beschaffungswerkzeuge legt jedoch nahe, dass der hier betrachtete Automati-

sierungsgrad im Wesentlichen durch die Bedarfsstetigkeit determiniert wird.* Letztendlich

beruht der marginale Einfluss der Objektspezifitit und -komplexitét in der undifferenzierten

Zusammenfassung in einer Analysedimension, die die verschiedenen voneinander unabhén-

gigen Eigenschaftsausprigungen unterdriickt.
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In Anlehnung an WEIBER, R.; MEYER, J.; EBERT, H. (2001), S. 1658.
Die KPMG firmiert seit 2002 unter BearingPoint.
Im Ansatz findet als Bezeichnung dieser Dimension ,,strategische Bedeutung* Verwendung. Da zur Bestim-

mung jedoch ausschlieBlich der Riickgriff auf die ABC-Analyse erfolgt, wird im Begriffsverstindnis dieser
Arbeit von wirtschaftlicher Bedeutung gesprochen.

Vgl. NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 4 f.
Letztlich weist diese Analysedimension eine enge Verwandtschaft mit den von WEIBER herangezogenen
Merkmalen auf.

Bei einer Betrachtung der angegebenen Beispiele fallt beispielsweise auf, dass tendenziell Getriebe eine
hohe, Bleche wie Biiromobel dahingegen eine eher geringe Spezifitit und Komplexitdt aufweisen konnen.
Allein die Bedarfsstetigkeit kann somit die Einordnung in die einzelnen Quadraten erkliren.
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Abbildung 4-10: Strukturierung von Werkzeugen der elektronischen Beschaffung nach KPMG”

4.3.3 Ordnungsmethoden auf Basis mehrerer Merkmale

Strukturierungsansitze im Umfeld der elektronischen Beschaffung beschrianken sich zumeist
auf zwei Dimensionen. Nur wenige Ansétze versuchen sich der Thematik durch mehrdimen-
sionale Ordnungsmethoden zu nidhern. Dies scheint vor allem darin begriindet zu liegen, dass
das Anliegen der Untersuchungen mehr der Abgrenzung der Einsatzgebiete einzelner Werk-
zeuge der elektronischen Beschaffung als der differenzierten objektgebundenen Betrachtung
des Transaktionsprozesses gilt. Dies verdeutlicht beispielsweise die Typisierung elektroni-
scher Mirkte von KLEIN, GOGOLIN und DzIUK. Bei diesem Ansatz wird die B2B-Matrix von
KAPLAN und SAWHNEY mit der Komplexitit der Objektbeschreibung eine dritte Dimension
zugewiesen, ohne dass verdeutlicht wird, welche Auswirkungen diese Eigenschaft hinsicht-

lich der vier von KAPLAN und SAWHNEY definierten Grundtypen hat.”!

Tiefergehende Analysen zur objektabhingigen Ausgestaltung dieser Hilfsmittel finden sich
nur vereinzelt. HAMM entwickelt einen Beschaffungsobjektwiirfel zur Ableitung von flinf
Informationstechnik-basierten Referenzprozessen® des industriellen Einkaufs. Er verkniipft

hierzu die ABC-XYZ-Analyse und das Versorgungsrisiko-Portfolio {iber die Dimension wirt-

% Vgl. NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 4.
o Vgl. KLEIN, S.; GOGOLIN, M.; DzIuk, M. (2002), S. 11 f.

2 HaMM unterscheidet zwischen marktorientiertem, bedarfstriigergetriebenem, risikoinduziertem, lieferanten-
getriebenem und beziehungsgetriebenem Beschaffungsprozesstyp. Vgl. HAMM, V. (1997), S. 111 ff.
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schaftliche Bedeutung.” Zwar weist HAMM den einzelnen Phasen dieser Referenzprozesse
abschlieBend verschiedene elektronische Unterstiitzungswerkzeuge zu,”* zur Definition der
Prozesse vernachldssigt er jedoch die notwendigen informationstechnischen Voraussetzungen
der Beschaffungsobjekte. Er stellt ausschlieBlich auf ,traditionelle” Objektmerkmale und

daraus resultierende Strategieempfehlungen fiir die Beschaffung ab.

Die wohl im Rahmen dieser Arbeit interessanteste Untersuchung findet sich bei HUBMANN,
der eine konzeptionelle Gesamtsicht der Informationsverarbeitung in der Beschaffung vor
dem Hintergrund elektronischer Markte und Hierarchien entwickelt, die er neben den im Fol-
genden zu vertiefenden Beschaffungsobjekttypen auf die Koordination der Informationsver-

arbeitung sowie die Informationsaktivititen im Beschaffungsprozess stiitzt.”

HUBMANN bildet zunéchst aus der Objektspezifitit und der Komplexitit der Objektbeschrei-
bung, die er als ,,primdre®, d. h., direkt durch das Beschaffungsobjekt bestimmte Merkmale

ansicht, vier Grundtypen von Beschaffungsobjekten, wie Abbildung 4-11 zeigt.”®
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Abbildung 4-11: Primiire Objekttypen nach HUBMANN’’

% Vgl. HAMM, V. (1997), S. 77 ff.

" HAMM bezeichnet dies in seiner Arbeit als ,,IT-Support-Analyse*.

% Vgl. auch im Folgenden HUBMANN, H.-E. (1989), S. 17 ff. Vgl. auch zum Ansatz von HUBMANN die Ausfith-
rungen von HARTMANN, R. A. (1997), S. 54 ff sowie SCHERER, J. (1991), S. 117 ff.

Diese Unterteilung geht letztendlich auf die grundlegenden Ausfiihrungen zu elektronischen Mérkten von
MALONE/YATES/BENJAMIN zuriick, die auf dieser Basis den Einfluss von Objektmerkmalen auf die Form der
elektronischen Koordination (Hierarchie vs. Markt) abbildeten. Vgl. MALONE, T. W.; YATES, J.; BENJAMIN,
R. L. (1987), S. 485 ff. sowie BICHLER, M. (2001), S. 3 ff. und DANIEL, E.; KLIMIS, G. M. (1999), S. 320 f.

7 In Ahnlehnung an HUBMANN, H.-E. (1989), S. 37.

96
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Objekttyp A zeichnet sich durch eine niedrige Spezifitit sowie gute Beschreibbarkeit aus.
HUBMANN sieht in ihm die ,klassischen* Beschaffungsobjekte, fiir die tendenziell in Unter-
nehmen ein permanenter Bedarf besteht, wobei die Bedarfshohe recht unterschiedlich sein
kann, je nachdem ob es sich beispielsweise um normiertes Produktionsmaterial oder um Bii-
robedarf handelt. Es existieren fiir diese Objekte in der Regel viele potentielle Anbieter, so
dass die kostengiinstige Beschaffung im Vordergrund steht. Der Objekttyp B reprisentiert die
Situation, dass das Bedarfsproblem schwierig zu kommunizieren ist, am Markt jedoch Lsun-
gen durchaus bereits verfiigbar sind. Der Objekttyp C weist eine gute Beschreibbarkeit, aber
eine hohe Spezifitit auf. Der Bedarfsfall ist in der Regel gegeniiber dem Marktpartner gut dar-
stellbar. Problematisch erweist sich in diesem Bereich, dass keine informationstechnische
Konstanz der Prozesse gegeben ist. Insofern muss der Beschaffungsvorgang die notwendige
Flexibilitdt aufweisen. Der Objekttyp D stellt schlieBlich die hochsten Anforderungen an die
Beschaffung. HUBMANN vermutet bei diesen Objekten einen einmaligen, verwendungsspezifi-
schen Bedarf (z. B. Prototypen) fiir dem im Grenzfall nur ein Anbieter zur Verfligung steht

und geht daher von langfristigen Kunden-Lieferantenbeziehungen in diesem Segment aus.

Diese Grundtypen werden anschlieend in einem zweiten Schritt anhand von ,,sekundiren‘
Eigenschaften, die unternehmensinterne und -externe Faktoren enthalten, wie Abbildung 4-12

darstellt, ndher bestimmt.

Objekttyp
Sekun- A B C D
darmerkmal
Unternehmensintern:
Haufigkeit der Be-
schaffung
RegelmaBigkeit der
Beschaffung
Strategische Wertig-
keit
Strategische Ver- relativ gering ’ , hoch
wundbarkeit
Unternehmensextern:
Vorhandensein von
Normungen
Sicherheit der Be-
schaffung
Anzahl der poten-
tiellen Anbieter

hoch gering

hoch gering

relativ gering hoch

haufig kaum

relativ hoch relativ gering

viele sehr wenig

Abbildung 4-12: Auspriigung der Sekundirmerkmale nach HUBMANN®

% In Ahnlehnung an HUBMANN, H.-E. (1989), S. 43.
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Kritisch hinterfragt werden muss, dass die unternehmensinternen und -externen Merkmale
dabei alleinig durch die informationstechnischen Eigenschaften bestimmt gesehen werden.
Zwar werden die 6konomischen Merkmale thematisiert, beide Handlungsebenen jedoch nicht
unabhéngig voneinander betrachtet. Diese Vorgehen steht letztendlich spiegelbildlich zu An-
sdtzen wie beispielsweise von BOGASCHEWSKY oder KAPLAN und SHAWHNEY. Zwar kdnnen
gewisse Interdependenzen zwischen beiden Ebenen nicht von der Hand gewiesen werden, ob
daraus aber eine Determiniertheit der einen auf Basis der anderen begriindbar ist, muss im

Rahmen der Zielstellung der Arbeit liberpriift werden.
4.4 Implikationen fiir die Analyse

4.4.1 Auswahl der relevanten Merkmale

Der Uberblick hinsichtlich der in der Literatur Verwendung findenden Objektgruppen doku-
mentiert, dass die Eignung von Beschaffungsobjekten zur Transaktionsabwicklung iiber
elektronische Marktplitze hinsichtlich zweier Aspekte beurteilt werden muss, die nicht von-
einander zu trennen sind.” Auf der einen Seite ist die Frage zu beantworten, welche objekt-
gebundene beschaffungspolitische Zielstellung mit der elektronischen Transaktionsabwick-
lung verfolgt wird. Neben dieser wirtschaftlichen Betrachtung ist auf der anderen Seite zu

untersuchen, welche informationstechnischen Eigenschaften diese Objekte aufweisen miissen.

Indizien fiir die Notwendigkeit des Heranziehens von Merkmalen, die sich nicht bei SCHERER
finden, konnten in der Literatur nicht gefunden werden. Fiinf der von ihm unabhéngig von
konkreten Entscheidungsproblemen erarbeiteten Merkmale sind, wie in den vorgehenden Ab-
schnitten dargestellt wurde, als relevant hinsichtlich der Zielstellung zu betrachten, wobei die
Eigenschaften ,,Preisbedeutung® und ,,Beschaffungsmenge* komprimiert im Merkmalsbiindel

,wirtschaftliche Bedeutung® genannt werden:'*

e Wirtschaftliche Bedeutung (Preisbedeutung, Beschaffungsmenge),
o Bedarfsstetigkeit,

¢ Objektspezifitit (Objektindividualitdt) und

e Objektkomplexitit.

% Vgl. LANGENOHL, T. (1994), S. 93.

1% Wie bereits oben ausgefiihrt, sind die Eigenschaften ,,Verwendungszweck®, ,,Beschaffungshiufigkeit,
,, Transaktionsart” und ,,Digitalisierbarkeit™ a priori als Untersuchungsdimension nicht geeignet und werden
daher hier nicht mit aufgefiihrt.



90 4 Beschaffungsobjektgruppierung unter Beriicksichtigung der elektronischen Transaktionsabwicklung

Die wirtschaftliche Bedeutung und die Bedarfsstetigkeit bestimmen dabei vorrangig die mit
dem Beschaffungsobjekt verbundene beschaffungspolitische Zielstellung, wihrend die ande-

ren beiden Merkmale die informationstechnischen Objekteigenschaften charakterisieren

Weitere genannte Merkmalsbiindel wie das Automatisierungspotential lassen sich auf die dar-
gestellten Merkmale zuriickfithren. Eine Ausnahme bilden dabei erwéhnte Analysedimensio-
nen, die sich weitestgehend mit dem Versorgungsrisiko im Beschaffungsmarkt befassen. Das
Versorgungsrisiko beeinflusst zudem das beschaffungspolitische Vorgehen'”' eines Unter-
nehmens in hohem Male und kann daher nicht vernachldssigt werden. Im Gegensatz zur wirt-
schaftlichen Bedeutung und der Bedarfsstetigkeit ist allerdings beim Versorgungsrisiko zu
unterstellen, dass es mit der Objektspezifitit und -komplexitit korreliert.'” Beispiclsweise
wird in der Regel mit zunehmender Spezifitdt bzw. Komplexitit die Anzahl der potentiellen
Lieferanten und die Substitutionsmdglichkeiten abnehmen. Wenn jedoch keine Unabhéngig-
keit zwischen den potentiellen Analysedimensionen vorliegt, kdnnen sie nicht separat zur Ob-
jektgruppenbildung herangezogen werden. Da die elektronische Transaktionsabwicklung
wiederum stark von informationstechnischen Aspekten abhingt, wird hier den darauf fokus-
sierenden Eigenschaften der Vorrang gegeben. Zur Definition der objektgebundenen Anfor-
derungen an den Transaktionsprozess muss jedoch das Versorgungsrisiko Beriicksichtigung
finden. So wird z. B. die Lieferantenauditierung bei einem hohem Versorgungsrisiko auch
einen deutlich hoheren Stellwert besitzen. Dieselbe Ableitung ist dahingegen nicht direkt bei
einer rein informationstechnischen Betrachtung durch die Objektkomplexitit und -spezifitét
moglich. Somit muss hier zum Teil dem Ansatz von HUBMANN gefolgt werden, und dem Ver-
sorgungsrisiko werden als ,,sekundére Eigenschaft bestimmte Auspragungen wie in Abbil-

dung 4-13 zugewiesen.

Analog zu HUBMANN wird dabei das Versorgungsrisiko in der industriellen Beschaffung et-
was stirker durch die Objektspezifitdt im Vergleich zur Objektkomplexitit bestimmt gese-
hen.'” Dies ldsst sich vor allem damit begriinden, dass unternchmensspezifische Beschaf-
fungsobjekte hinsichtlich der Anforderungen an die Lieferanten eine in der Individualitét be-
griindete Neuartigkeit aufweisen. Somit sind Risiken schwieriger im Vorfeld abzuschitzen im

Gegensatz zu marktgiangigen, jedoch durch hohe Komplexitit gepragte Losungen.

191 ygl. stellvertretend das Versorgungsstorungen-Anfilligkeits-Portfolio in Abschnitt 4.2.2.
192 ygl. HARTMANN, H. (1993), S. 159 sowie OLSEN, R. F.; ELLRAM, L. M. (1997), S. 104.
195 Zwar kann diese Einteilung in den meisten Praxisfillen zugrunde gelegt werden, jedoch diirften auch abwei-

chende Szenarien zu beobachten sein, beispielsweise wenn Rohstoffe einer kiinstlichen Verknappung und
folglich einem hohen Versorgungsrisiko bei an sich niedriger Spezifitdt und Komplexitdt unterliegen.
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Abbildung 4-13: Tendenzielle Ausprigung des Versorgungsrisikos in Abhiingigkeit von Objektspezifitit
und -komplexitit

Theoretisch lieen sich fiir die restlichen Merkmale in den Ausarbeitungen von SCHERER dhn-
liche Tendenzaussagen treffen. Darauf soll aber an dieser Stelle bewusst verzichtet werden.
Zum einen weisen diese Eigenschaften keinen durchgehenden, sondern nur punktuellen Be-

zug zur Transaktionsabwicklung auf.'™

Zum anderen bildet eine entsprechende Pauschalisie-
rung dieser Sachverhalte auf dem vorliegenden Abstraktionsniveau die Beschaffungspraxis
nur ungeniigend ab. Aus diesen Griinden soll das Versorgungsrisiko, in das die verbliebenen
Faktoren weitestgehend Einfluss finden,'” hier als Klammer fiir die nicht explizit beriick-
sichtigten Merkmale fungieren. Mit dieser Konzentration bleibt das Instrumentarium auf der
einen Seite libersichtlich und handhabbar sowie ldsst auf der anderen Seite Spielraum, dort wo

technische Gegebenheiten bestimmte Objektcharakteristika bedingen, diese zu thematisieren.

4.4.2 Bildung der Beschaffungsobjektgruppen

Im Ergebnis der vorhergehenden Analyse liegen im Sinne der Aufgabenstellung vier ,,pri-

mare* Merkmale vor, die den notwendigen Entscheidungsbezug aufweisen und als weitest-

1% Exemplarisch soll hier die Bedarfsiiblichkeit aufgefiihrt werden. Sie unterscheidet, ob es sich aus Sicht der
Beschaffung um bereits bekannten oder neuen Bedarf handelt. Vgl. SCHERER, J. (1991), S. 212. Diese Eigen-
schaft wird intensiv im Kaufklassenansatz (Buygrid-Modell) diskutiert, der von ROBINSON, FARIS und WIND
entwickelt wurde, um die Zusammenhinge zwischen der Neuartigkeit des Beschaffungsproblems und der
Ausgestaltung des Beschaffungsprozesses aufzuzeigen. Vgl. ROBINSON, J. R.; FARiS C. W.; WIND,
Y. (1967), S. 13 ff. Der Kaufklassenansatz stellt dabei allerdings nur einzelne Zusammenhénge zwischen der
Bedarfsiiblichkeit und dem Informationsbedarf sowie der Entscheidungssituation im Beschaffungsprozess
heraus. Vgl. ARNOLD, U. (1995), S. 39 f. sowie ROBINSON, J. R.; FARIS C. W.; WIND, Y. (1967), S. 25 ff.
Folglich werden die Einsatzmoglichkeiten dieses Ansatzes als Grundlage beschaffungspolitischer
Entscheidungen eher gering eingeschitzt. Vgl. SCHERER, J. (1991), S. 89.

1% Vgl. zur Zuordnung auch die Darstellung in Tabelle 4-2.
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gehend unabhingig voneinander erachtet werden konnen. Diese Eigenschaften sind nun im

letzten Schritt zur Bildung von Beschaffungsobjektgruppen miteinander zu verkniipfen.

Die wirtschaftliche Bedeutung und die Bedarfstetigkeit lassen sich mit Hilfe der ABC- bzw.
XYZ-Analyse genauer bestimmen. Auf eine derartige differenzierte Betrachtung wird jedoch
mit Blick auf das weitere Vorgehen verzichtet, so dass beide Merkmale zur Dimension ,,stra-
tegische Bedeutung® zusammengefasst werden, die mit Hilfe der ABC-XYZ-Analyse opera-
tionalisiert wird.'”® Dabei soll, wie in Abbildung 4-14 beispielhaft dargestellt, lediglich zwi-
schen hoher und niedriger strategischer Bedeutung unterschieden werden, um einen zu um-
fangreichen sowie unpragmatischen Objektgruppenraum zu vermeiden. Durch diese Vorge-
hensweise wird dennoch gewéhrleistet, dass die grundsitzliche Zielrichtung der Beschaffung
— entweder die effiziente Abwicklung der operativen Prozesse oder die intensive Wahrneh-

mung strategischer Aufgaben — zum Ausdruck kommt.

wirtschaftliche Bedeutung
hoch mittel niedrig
A B C
hoch
= X Obj ekpe mit hoher
fn strategischer
> Bedeutung
b mittel
<
L]
< Y
2
A — Objekte mit
niedrig geringer strate-
gischer Bedeutung
Z

Abbildung 4-14: Beispielhafte Ermittlung der strategischen Bedeutung mit Hilfe der ABC-XYZ-Analyse

Produktionsmaterial wird dabei aufgrund der Bedarfstetigkeit und -wertigkeit in der Regel
eine hohe strategische Bedeutung aufweisen. Gegeniiber der ausschlieflichen Fokussierung
des Verwendungszweckes (indirekt vs. direkte Giiter) gewihrleistet diese Betrachtung jedoch
beispielsweise eine Differenzierung zwischen dem rein operativen Einzelkauf von Betriebs-

stoffen und dem strategischen AbschlieBen von Rahmenvertriigen fiir Betriebsstoffe. Ahnli-

1% vgl. dazu auch die Vorschlige, die Matrix der primiren Objektmerkmale von HUBMANN um eine Res-
sourcenuntersuchung im Rahmen ABC-XYZ-Analyse zu erweitern. Vgl. HARTMANN, R. A. (1997), S. 61
sowie HUBMANN, H.-E. (1989), S. 44.
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ches gilt fiir Energietrager, Investitionsgiiter u. a., die zwar nicht direkt in den Produktions-
prozess eingehen, aber dennoch nichts mit dem Beschaffungsvorgang einer Vielzahl von indi-

rekten Gilitern gemein haben.

Aus dhnlichen Erwigungen hinsichtlich der GroBe des Objektgruppenraums wird den beiden
verbliebenen Merkmalen Objektkomplexitit und Objektspezifitit ebenso nur eine bipolare
Ausprigung zugewiesen,'"’ so dass die drei Objekteigenschaften schlussendlich den in

Abbildung 4-15 ersichtlichen Wiirfel mit acht Beschaffungsobjektgruppen aufspannen.

hoch

| oG III 0G 1V
—

strategische Bedeutung

gering
\
\

niedrig Komplexitit

Abbildung 4-15: Objektgruppenwiirfel

%7 In der Literatur werden hinsichtlich der Objektspezifitit (im Gegensatz zur Objektkomplexitit) verschiedene
differenzierte Unterteilungen genannt. CLARKE unterscheidet aus Vertriebssicht Commodities/Handelswaren
(unspezifische Objekte), Standardprodukte (anbieterspezifische Objekte), ,.konfigurierbare® Produkte (nach-
fragerspezifische Objekte) und Sonderanfertigungen (beziehungsspezifische Objekte). Vgl. CLARKE, R.
(1993) sowie DOLMETSCH, R. (1999), S. 32 f. Eine vergleichbare Unterteilung jedoch ohne Bezug zur elek-
tronischen Geschiftsabwicklung findet sich bei LARGE, R. (2000a), S. 7 f. LARGE bezieht sich in seinen Aus-
fiihrungen auf Produktionsmaterial, Betriebsstoffe sowie Dienstleistungen. Eine #hnliche Einteilung aus
Beschaffungssicht nehmen SIBBEL und HARTMANN vor, die am Beispiel der Automobilindustrie vier Spezifi-
titsgrade von Beschaffungsobjekten (,,commodity®, ,kundenspezifisches commodity®, ,,spezifisch® und
»Simultaneous Engineering®) anhand der Zeichnungsgebundenheit, der Notwendigkeit der Kundenfreigabe,
des Werkzeugaufwands, des Zeitpunkts der Lieferantenfestlegung und der Einbringung von Engineering-
Kapazititen definieren. Vgl. SIBBEL, R.; HARTMANN, F. (2002b), S. 540 f.
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Die im Folgenden skizzierte Einteilung der Objektgruppen (OG) orientiert sich an der Be-

schaffungssituation von Industrieunternehmen.

Aufgrund der Heterogenitit der Beschaf-
fungsaufgaben in der Praxis kann jedoch der Anspruch der Allgemeingiiltigkeit an das Modell
nicht gestellt werden. Vielmehr steht die Praktikabilitdt im Vordergrund, so dass bewusst von

»typischen® Konstellationen ausgegangen und von spezifischen Einzelfillen abstrahiert wird.

Die OG I ist durch niedrige Komplexitidt und Spezifitit sowie geringe strategische Bedeutung
gekennzeichnet. Hierbei handelt es sich tendenziell um mit einem sehr geringen Versorgungs-
risiko behaftete ,,Routineprodukte®, deren Bedarf zumeist dezentral entsteht und die in erster
Linie dem Segment Betriebsstoffe zuzuordnen sind. Aber auch Dienstleistungen sowie Rech-
te/Informationen konnen darunter fallen. Die Bedarfsobjekte dieser Gruppe sind im Allgemei-
nen bekannt und umfassend beschreibbar. Sie stellen keine besonderen Anforderungen an die
Beschaffung, so dass der Bedarfstréger dezentral in der Lage ist, den Bedarf exakt zu spezifi-
zieren und den Beschaffungsvorgang auszuldsen. Aufgrund der geringen strategischen Be-
deutung liegt das Hauptaugenmerk in diesem Bereich in der effizienten Abwicklung der Be-
schaffungsvorginge. Um die Effizienz zu gewihrleisten, werden daher verstirkt exklusive
Rahmenvereinbarungen mit Lieferanten fiir ausgewidhlte Sortimente anzutreffen sein, so dass
wiahrend der Laufzeit der Vereinbarung der konkurrenzorientierte Einkauf der einzelnen
Beschaffungsobjekte zugunsten kooperativer Formen in den Hintergrund tritt.'” Als Beispiele
fiir die OG I wiren Biirobedarf, einfache Werkzeuge und Ersatzteile zu nennen. Ebenso sind
beispielsweise Dienstleistungen in der Gebdudereinigung oder Lizenzen fiir Standardsoftware

hinzuzurechnen.

Die OG II weist eine hohe Komplexitit bei geringer Spezifitdt und niedriger strategischer Be-
deutung auf. Das Versorgungsrisiko ist zwar hoher als bei Gruppe I, in der Regel aber als eher
gering einzustufen, da die Giiter und Dienstleistungen noch weitestgehend ,,standardisiert™ am
Markt verfiigbar sind und von relativ vielen Anbietern bezogen werden konnen. Der wesentli-
che Unterschied besteht darin, dass zur Beschaffung ein erhdhtes Wissen um die Objekte an
sich notwendig ist, da diese in verschiedenen Varianten und Konfigurationen bezogen werden
konnen. Grundsatzlich kann somit auch in diesem Bereich der Beschaffungsprozess dezentra-

lisiert werden, jedoch wird der Bedarfstrager im Allgemeinen nicht iiber die notwendigen

1% Vgl. im Folgenden insbesondere die im Abschnitt 4.2.2 angefiihrte Literatur zu den Portfolio- bzw. portfolio-
dhnlichen Ansétzen in der Beschaffung sowie HUBMANN, H.-E. (1989), S. 37 ff.

'% Die Rahmenvertrige an sich werden jedoch in der Regel konkurrenzorientiert verhandelt, weisen aber durch
die Bedarfsbiindelung aus Sicht der Beschaffung strategische Bedeutung auf und sind folglich der OG IV zu-
zuordnen.
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Fachkenntnisse verfligen, den Bedarf ohne Hilfestellung ausreichend zu spezifizieren. Dem-
zufolge werden dhnliche Zielstellungen wie bei OG I verfolgt, jedoch ist sicherzustellen, dass
das erhohte Informationsbediirfnis der dezentralen Bedarfstriger befriedigt werden kann. Bei-
spiele stellen Personalcomputer (mit arbeitsplatzspezifischer Konfiguration), Biiro- und

Werkstattausstattung (Regal- und Schranksysteme etc.) oder Druckdienstleistungen dar.

Die hohe Spezifitdt der Objekte der Gruppe III bei gleichzeitig geringer Komplexitét und nie-
driger strategischer Bedeutung bewirkt, dass ihr Versorgungsrisiko leicht {iber dem der OG II
einzustufen ist, da sie nicht als Standardgiiter bzw. -dienstleistungen gehandelt werden. Die
geringe Komplexitdt bedingt jedoch, dass die Objekte zu vergleichbaren Qualititen aus ver-
schiedenen Quellen bezogen werden konnen, da die Lieferanten in der Regel kein spezifisches
Fertigungswissen bendtigen.''° Die einfache Beschreibbarkeit der Giiter und Dienstleistungen
hat aufgrund der hohen Spezifitit allerdings nicht zur Folge, dass die informationstechnische
Stabilitidt der Beschaffungsprozesse gewihrleistet ist. Oftmals wird es sich um Einzelfille
handeln, bei denen jeweils von den potentiellen Marktpartnern bendtigte Informationen vorab
zu eruieren sind. Dies erfordert letztendlich eine zentralisierte Abwicklung des Beschaffungs-
prozesses. Das aus der niedrigen strategischen Bedeutung erwachsende Effizienzziel domi-
niert auch in diesem Sektor die konkurrenzorientierte Beschaffung. Dabei ist hier besonderer
Wert auf die Kontrolle des Vorgangs und das friihzeitige Signalisieren von Abweichungen zu
legen, da ein kurzfristiger Ersatz aufgrund der Spezifitdt hiufig nicht moglich sein wird. Indi-
viduelle Transportbehélter fiir Zwischen- oder Endprodukte sind beispielsweise zu dieser Ob-

jektgruppe zu zéhlen.

Die OG 1V ist sicherlich aus Sicht der Beschaffung als besonders problematisch einzuschit-
zen. Auf der einen Seite erfordert sie aufgrund der hohen Komplexitdt und Spezifitét eine in-
tensive Betreuung. Dem steht jedoch die geringe strategische Bedeutung gegeniiber, die wie-
derum das Bestreben nach einer effizienten Transaktionsabwicklung zeitigt. Es handelt sich
iiberwiegend um ,,Engpassartikel”, die tendenziell mit einem hohen Beschaffungsrisiko be-
haftet sind und bei denen der Fokus auf dem ,,Sicherstellen der Versorgung* liegt. Folglich
werden in diesem Segment vorwiegend langfristige Vertrdge abgeschlossen. Die Objekte sind
nicht standardisiert, d. h., es existieren im Vergleich zur OG II keine festen logischen Muster.

Die hohe Komplexitit bedingt zudem, dass im Gegensatz zur OG III die Produkte und Dienst-

"% Ausnahmen bilden Giiter, bei denen Lieferanten iiber eine Monopolstellung beispielsweise durch den Besitz
natiirlicher Ressourcen verfiigen. Da es sich aber bei der OG III in erster Linie nicht um Produktionsmaterial
handelt, sollten in diesem Fall die Beschaffungsobjekte mittelfristig mit vertretbarem Aufwand substituierbar
sein.
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leistungen ex ante nur schwer umfassend beschrieben werden kénnen. Folglich werden hédufig
direkte Interaktionen zwischen Nachfrager und Anbieter zur Klarung der Eigenschaften der
Beschaffungsobjekte notwendig. In diesen Bereich kann zum Teil Produktionsmaterial fallen,
das nur in kleinen Mengen und nicht kontinuierlich benétigt wird, wie etwa Speziallacke. An-

dere Beispiele wiren speziell fiir das Unternehmen gefertigte Priifgerdte und Werkzeuge.

Die Objekte der Gruppe V sind aufgrund ihrer niedrigen Spezifitit und Komplexitit zumeist
wie die der Gruppe I mit allgemein bekannten Eigenschaften am Markt verfiigbar. Sie stellen
jedoch aufgrund ihrer hohen strategischen Bedeutung andere Anforderungen. Im Vordergrund
steht hier die Intensivierung des Wettbewerbs, da die Objekte tendenziell eine hohe Anzahl
potentieller Lieferanten und damit ein relativ geringes Versorgungsrisiko, aber einen hohen
Ergebnisbeitrag aufweisen. In diesem Bereich wird somit die Nachfragerstirke nach Mdglich-
keit voll ausgeschopft, um die Leistungsqualitidt und Einstandspreise durch gezielte Liefe-
rantenauswahl und -verhandlungen positiv zu beeinflussen. Dazu ist es sinnvoll, Bedarfe auch
inner- und gegebenenfalls iiberbetrieblich zu biindeln. Einen hohen Stellenwert nimmt ebenso
die stindige Marktbeobachtung ein, um z. B. auf kurz und langfristige Preisentwicklungen auf
Rohstoffmirkten in Form von Spot- oder Termingeschéften reagieren und Substitutionsmog-
lichkeiten erkennen zu konnen. In diese Objektgruppe fallen beispielsweise in der Regel elek-
tronische und mechanische Einzelbauteile, Halbfabrikate wie Bleche oder Schmiedeteile, Ba-
sischemikalien, Metalle, Rohdl oder Strom. Aber auch Rahmenvertrdge fiir Objekte der Grup-

111

pelund II' " (z. B. der Jahresbedarf an Biiromaterial) oder logistische Dienstleistungen kon-

nen diesem Segment zugeordnet sein.

Die OG VI weist neben der hohen strategischen Bedeutung auch eine hohe Komplexitit auf.
Die Objekte sind aufgrund ihrer niedrigen Spezifitit am Beschaffungsmarkt weitestgehend
mit definierten Parametern verfiigbar. Es gestaltet sich bedingt durch die hohe Komplexitit
jedoch schwierig, die Anforderungen an das Beschaffungsobjekt aus Sicht des beschaffenden
Unternehmens exakt zu beschreiben. In diesem Segment wird es zumeist mehrere Lieferanten
fiir ein Beschaffungsobjekt geben, allerdings ist aufgrund der Komplexitdt die Mdglichkeit
zur starken Differenzierung des Leistungsangebots gegeben, so dass eine Intensivierung des
Wettbewerbs aus Sicht der Beschaffung schwer zu erzielen ist. Somit steht die Definition ei-
nes Merkmalprofils und der Abgleich mit den angebotenen Losungen im Vordergrund, um

das optimalen Kosten-Nutzen-Verhéltnis zu ermitteln. Unter diese Beschaffungsobjektgruppe

"' Bei Rahmenvertrigen fiir die OG II ist davon auszugehen, dass die Verhandlungen von der tatsichlichen Ob-
jektkomplexitédt im Einzelfall abstrahieren. Daher werden diese in der Regel der OG V zuzuordnen sein.
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fallen insbesondere Investitionsgiiter aus dem Maschinen- und Anlagenbau wie Werkzeugma-

schinen, aber auch Standardsoftware beispielsweise aus dem ERP-Bereich u. A.

Die Gruppe VII umfasst wiederum Objekte, die zwar gegeniiber den Anbietern gut zu be-
schreiben und zu kommunizieren sind, jedoch eine hohe Spezifitit aufweisen. Aufgrund der
hohen strategischen Bedeutung handelt es sich hierbei in erster Linie um Produktionsmaterial,
das nach den Anforderungen des beschaffenden Unternehmens gefertigt wird. Im Normalfall
existieren mehrere Anbieter, so dass eine konkurrenzorientierte Beschaffung in gewissen
Grenzen sinnvoll erscheint. Da die Beschaffungsobjekte jedoch kurzfristig nicht anderweitig
bezogen bzw. eigenhergestellt werden konnen, ist im Beschaffungsprozess besonderer Wert
auf die Auditierung der Lieferanten zu legen, d. h., inwieweit sie die Spezifikationen ferti-
gungstechnologisch erfiillen konnen, die Lieferzuverldssigkeit gegeben ist, etc. Nur Anbieter,
deren Lieferqualitdt sicher gestellt ist, werden letztendlich zum internen Auswahlprozess zu-
gelassen. Typische Vertreter dieser OG sind Zeichnungsteile, aber auch Verpackungen, nach
Kundenspezifikation gefertigte Grundstoffe wie Plastikgranulate, Legierungen oder Chemika-

lien sowie Bau- und Softwaredienstleistungen.

In der OG VIII sind in erster Linie Beschaffungsobjekte enthalten, die aufgrund der hohen
Spezifitit und Komplexitit sowie der zentralen strategischen Bedeutung fiir das Unternehmen
eine vertikale Zusammenarbeit bedingen und in vielen Fillen gemeinsam mit dem Lieferanten
entwickelt werden. Das Versorgungsrisiko ist in diesem Segment am hochsten, da zumeist nur
sehr wenige Anbieter in der Lage sind, die spezifischen Anforderungen zu erfiillen. Hiufig
miissen die potentiellen Lieferanten zunéchst ihr Leistungspotential in einem Konzeptwett-
bewerb aufzeigen. Dabei steht oftmals nicht nur das eigentliche Beschaffungsobjekt zur Dis-
kussion, sondern vielmehr ebenso die Optimierung der gesamten Versorgungskette. Der Ver-
gleich und die Bewertungen der Losungsvorschldge miinden in der Regel in die Entscheidung
zur Zusammenarbeit mit nur noch einem Partner. Mit diesem wird die Losung des Beschaf-
fungsproblems weiter konkretisiert und anschlieend realisiert. Grundlage der langfristige
Kollaboration ist zumeist das Anstreben einer Win-Win-Situation. Unter diese Kategorie fal-

len hochkomplexe, beziehungsspezifische Objekte wie Module oder Baugruppen.

Eine Ubersicht iiber die grundlegenden Aspekte der einzelnen Objektgruppen findet sich in
den Tabellen 4-4a und 4-4b.
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5 Anforderungen an einen Marktplatz aus Sicht der Beschaffung

5.1 Determinanten der Auswahlentscheidung

Die Auswabhl eines elektronischen Marktplatzes darf nicht losgeldst von der Abgrenzung des
,realen“ Beschaffungsmarkts gesehen werden, da ein Marktplatz in der Regel nur einen Aus-
schnitt des Marktes repriasentieren wird. Letztendlich muss somit vor der konkreten Betrach-
tung der Gestaltung und der Kosten einer Handelsplattform tiberpriift werden, in welchem
Umfang sie den relevanten Beschaffungsmarkt abbildet. Die Auswahlentscheidung gliedert
sich daher in zwei Schritte, wie in Abbildung 5-1 dargestellt."

Menge aller Marktplatze

Abbildung des
Beschaffungsmarkts

Menge der potentiellen
Marktplatze nach Vorauswahi

Anforderungen an den
Marktplatzaufbau/
Nutzungs-
kosten

Relevanter Marktplatz
(bzw. relevante Marktplatze)

Abbildung 5-1: Ablauf der Auswahlentscheidung

Die Analyse der Abbildung des Beschaffungsmarkts durch einen elektronischen Marktplatz
fult auf der Festlegung homogener Mérkte hinsichtlich der Beschaffungsobjekte sowie vor-
herrschender Strukturen und Verhiltnisse.” Im Hinblick auf die eng mit der elektronischen
Transaktionsabwicklung verbundenen nachfolgenden Untersuchungen ist es sinnvoll, die Be-
schaffungsobjekte den acht im vorhergehenden Kapitel extrahierten Beschaffungsobjektgrup-

pen zuzuordnen und innerhalb dieser homogene Untergruppen beziiglich des Beschaffungs-

Vgl. zu einem dhnlichen Vorgehen am Beispiel der deutschen Schiffbauindustrie HELD, T. (2003), S. 191 ff.

Vgl. Unterkapitel 3.2. Die ,klassische* Auswahl des Beschaffungsmarkts soll dabei im Rahmen dieser Arbeit
nicht vertieft werden. Vgl. hierzu stellvertretend BRODERSEN, K. (2000). Da die Festlegung des Beschaf-
fungsmarkts vor der Analyse der Handelsplattformen erfolgt, ist jedoch zu beriicksichtigen, dass eventuell
Restriktionen durch die Effekte von elektronischen Mérkten (vgl. Abschnitt 3.5.1) abgeschwicht oder sogar
aufgehoben werden.
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markts zu definieren. Die Auswirkungen der relevanten Analysekriterien — gehandelte Ob-
jekte, Beziehungen zwischen Marktteilnehmern, rdumlicher Bereich, Marktdynamik, Zu-

gangsmoglichkeiten und Organisationsform — wurden bereits in Abschnitt 3.5.2 eruiert.

Die Einschétzung der einzelnen Plattformen hinsichtlich dieser Kriterien gestaltet sich dabei
mitunter schwierig. Zwar lassen sich Zugangsmdglichkeit oder Organisationsform in der Re-
gel eindeutig ermitteln, jedoch werden in vielen Féllen beispielsweise deutliche Diskrepanzen
zwischen den grundsitzlich handelbaren und den tatsdchlich gehandelten Giitern oder der
Zahl der registrierten und der aktiven Unternehmen eines Marktplatzes auftreten. Verldssliche
wirtschaftliche Indikatoren wie Transaktionsvolumina oder -zahlen sind momentan fiir Han-
delsplattformen selten verfiigbar.” Dies ldsst sich in erster Linie damit begriinden, dass sich
die meisten elektronischen Marktplidtze im Sinne des Lebenszykluskonzepts noch in der Ein-
fiihrungsphase befinden, deren oberstes Ziel in der Erreichung der kritische Masse an Markt-
platzteilnehmern und der damit verbundenen Liquiditét besteht, und versuchen, das resultie-

rende ,,Henne-Ei-Problem“4

durch eine entsprechende Informationspolitik zu bewiltigen.’
Zwar ist einem diesbeziiglichen Verhalten der Marktplatzbetreiber genauso vorsichtig wie
fehlender Liquiditdt speziell im Hinblick auf die Investitionssicherheit zu begegnen, jedoch
kann daraus allein nicht die prinzipielle Eignung verneint werden. Hierzu sind vielmehr wei-
tere Faktoren zu beriicksichtigen, wie beispielsweise Betreiber- und Finanzierungsstrukturen,
zugrunde liegendes Geschaftsmodell oder ,,Referenz“teilnehmer, da durch spezifische Macht-
verhéltnisse in diesem Marktsegment, sehr gute Branchenkenntnisse oder innovative Kon-

zepte des Marktplatzbetreibers langfristige Wettbewerbsvorteile gegeniiber vergleichbaren

Plattformen erarbeitet werden konnen.

Die beschriebenen Sachverhalte konnen bei einer Auswahlentscheidung keinesfalls vernach-
lassigt werden, jedoch liegt der Fokus der Arbeit auf der Ableitung eines objektbezogenen
Anforderungskatalogs hinsichtlich der Gestaltung des Marktplatzaufbaus. Somit soll im Fol-
genden ausschlieBlich der zweite Schritt des Auswahlprozesses im Mittelpunkt stehen. Han-
delsplattformen, deren grundsétzliche Eignung im ersten Schritt ermittelt wurde, werden da-

bei hinsichtlich der Erfiillung des erarbeiteten Anforderungskatalogs untersucht. Darauf auf-

3 Vgl. BOGASCHEWSKY, R.; MULLER, H. (2002), S. 27 {.

Das ,,Henne-Ei-Problem* besteht darin, dass sich Nachfrager erst bei einer gewissen Anzahl von Anbietern
bzw. ab einem bestimmten reprisentierten Anteil des Beschaffungsmarkts beteiligen und umgekehrt Anbieter
erst ab einer gewissen Anzahl Nachfrager bzw. ab einem bestimmten vertretenen Anteil des Absatzmarkts.

> Vgl. KAPLAN, S.; SAWHNEY, M. (2000), S. 102, SCHLUCHTER, J. (2001), S. 81 ff. sowie SPILLER, D.;
WICHMANN, T. (2000), S. 28 f.
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bauend konnen nachfragende Unternehmen durch eine individuelle Operationalisierung der
relevanten Kriterien unter Beriicksichtigung der jeweiligen Nutzungskosten potentielle Markt-

plitze miteinander vergleichen.

Zur Ableitung des Anforderungskatalogs an einen Marktplatz wird auf den im Unterkapi-
tel 3.4 dargestellten idealtypischen Aufbau zuriickgegriffen. Aus Sicht der Beschaffung sind
jedoch nur die in Abbildung 5-2 grau hinterlegten Teilbereiche relevant und werden im Wei-
teren betrachtet. Dazu zéhlen die generischen Marktdienste, welche die Phasen der Transak-
tion unterstiitzen, die Organisationsebene sowie die Integrationsanforderungen auf Seiten des
Nachfragers. Die marktplatzinterne Informations- und Kommunikationsebene sowie die Inte-
grationsanforderungen auf Seiten der Anbieter oder Dienstleister sind zwar nicht unmittelbar
fiir das beschaffende Unternehmen von Bedeutung, es darf jedoch nicht vernachlédssigt wer-
den, dass ein Marktplatz letztendlich als Bindeglied zwischen Nachfrager und Anbieter bzw.
Dienstleister fungiert und die notwendige Durchgéngigkeit der Prozesse gegeben sein muss.
Diesem Sachverhalt ist somit bei den Betrachtungen der einzelnen Bereiche Rechnung zu tra-

gen.

Anbieter || Flaktronischer Marktplatz | | Nachirager

(oder Dienstleister)

A
Infor

‘mations- und kommunikati

technische Ebene

T T
Integrations-

anforderungen
aah

anforderungen

Abbildung 5-2: Relevante Analysebereiche aus Beschaffungssicht
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5.2 Primissen und Vorgehen bei der Konstruktion des Anforderungskatalogs

Zur Erarbeitung des Anforderungskatalogs an elektronische Marktpldtze werden im Folgen-
den die drei genannten Bereiche einzeln analysiert. Durch eine aus Sicht der Beschaffung
sinnvolle Dekomposition dieser Untersuchungsbereiche wird im ersten Schritt versucht, die
moglichen Funktionalititen und Schnittstellen elektronischer Marktplitze zu erfassen und zu
systematisieren. Im zweiten Schritt erfolgt dann die Gegeniiberstellung dieser Erkenntnisse
mit den acht abgeleiteten Objektgruppen und der Entwurf des entscheidungsorientierten ob-

jektzentrierten Analyseschemas.

Dabei ist zundchst darauf hinzuweisen, dass in der Arbeit den Beschaffungsobjektgruppen auf
der Basis der drei gewéhlten Merkmalsdimensionen weitere typische Eigenschaften zugewie-
sen werden miissen.® Obwohl dieser Abstraktion charakteristische Anwendungsfille zugrunde
liegen, lassen sich aufgrund der Vielschichtigkeit der betrieblichen Praxis immer wieder
Ausnahmen finden. Der objektzentrierte Anforderungskatalog ist demzufolge nicht als fest-
stehendes Entscheidungsschema, sondern vielmehr als Vorlage zu verstehen, die vor der Um-
setzung unter Berticksichtigung der speziellen Voraussetzungen der Branche und letztendlich
des einzelnen Unternehmens hinsichtlich der Zuordnung der Beschaffungsobjekte zu den acht

Gruppen zu verifizieren ist.

Des Weiteren pragen die Objekteigenschaften zwar in hohem Mafle die Gestaltungsanforde-
rungen elektronischer Marktplitze, allerdings kann eine Beurteilung bestimmter Sachverhalte
nicht ginzlich losgeldst von den individuellen unternehmens- bzw. branchenspezifischen Ge-
gebenheiten erfolgen. Aus diesem Grund ist nicht immer eine binidre Bewertung der betrach-
teten Kriterien (relevant/nicht relevant) moglich, sondern es wird zusétzlich im Anforderungs-
katalog ein ,,Zwischenwert” definiert, bei dem im Anwendungsfall durch das Unternehmen
die Bedeutung fiir die Objektgruppe eruiert werden muss, da sie nicht allgemeingiiltig deter-

miniert werden kann.’

Zuletzt ist zu betonen, dass bestimmte Marktplatzfunktionalititen insbesondere innerhalb der
generischen Marktdienste aufeinander aufbauen. Diese Abhdngigkeiten werden durch die
Dekomposition aufgeldst, jedoch bei der Ableitung der objektzentrierten Gestaltungsanforde-

rungen erortert und beachtet. Allerdings kann nicht ausgeschlossen werden, dass sich durch

6 Vgl. Abschnitt 4.4.2.

7 Vgl. hierzu insbesondere auch Unterkapitel 5.7.
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die notwendigen individuellen Auslegungen bei der Anwendung des Analyseschemas nicht

zweckdienliche Kombinationen ergeben, die dann im Nachgang auszuschlieBen sind.
5.3 Marktdienstebene

5.3.1 Informationsphase

5.3.1.1 Uberblick

Das Ziel der Informationsphase besteht aus Sicht der Beschaffung ausgehend von einer Be-
darfssituation vor allem in der Gewinnung des notwendigen Wissens, um aus der Gesamt-
menge der Anbieter und deren Leistungen die zur Weiterfiihrung der Transaktion geeigneten
extrahieren zu kénnen, und der nachfolgenden Umsetzung dieser Erkenntnisse.® Neben den
lieferantenbezogenen Informationen, die sowohl quantitativer auch als qualitativer Natur sind,
miissen in dieser Phase auf dem Marktplatz initiative Handelsangebote’ in geeigneter Weise
publiziert werden, die die Grundlage der folgenden Vereinbarungsphase im Transaktions-

prozess bilden.

Der Informationsphase ist jedoch zum anderen auch der Erwerb aller Informationen hinsicht-
lich des Beschaffungsmarkts und dessen Umfeld zuzurechnen, die zur nachfolgenden Inter-
aktion mit den Anbietern und zur anschlieBenden Geschiftsrealisierung notwendig sind.'
Zwar treten diese Informationsbediirfnisse zum Teil transaktionsbegleitend auf, da sie aber
weitgehend durch die Anbieterselektion als determiniert zu betrachten sind, scheint die Zu-
ordnung zur Informationsphase gerechtfertigt. Unter diese Informationen fallen insbesondere

auch Angaben iiber den Marktplatz an sich sowie bereits dariiber abgewickelte Transaktionen.

Im Folgenden sollen die genannten Aspekte — Angebotskommunikation, Lieferanteninforma-
tionen sowie Markt- und Umfeldinformationen — detailliert untersucht werden. Die drei Teil-

bereiche weisen im Rahmen der Informationsphase eine Reihe von Interdependenzen auf. Sie

8 Vgl. FELD, T.; HOFFMANN, M. (2000), S. 206, RICHTER, K.; NOHR, H. (2002), S. 54, SCHLUCHTER, J. (2001),
S. 54 sowie SCHMID, B. F. (1993), S. 467.

Unter Handelsangebot wird im Folgenden ein ,,Angebot zum Handel“ verstanden, das sowohl vom Anbieter
als auch vom Nachfrager formuliert werden kann. In einigen Publikationen wird in diesem Zusammenhang
auch von ,,WillensduBerung* bzw. ,, Kauf- und Verkaufsabsichten* gesprochen. Diese Bezeichnungen stehen
zumeist in Verbindung mit einer weiterfiihrenden Unterteilung der Informationsphase in Wissensphase und
Willenbildungsphase bzw. Absichtsphase. Vgl. LINDEMANN, M. A. (2000), S. 142 ff. sowie SCHMID, B. F.
(2002), S. 216 f.

"% Vgl. KRAHENMANN, N. (1994), S. 156 f., RICHTER, K.; NOHR, H. (2002), S. 54 f. sowie WAMSER, C. (2001),
S. 38.
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werden aus Griinden der Ubersichtlichkeit zwar getrennt voneinander dargestellt, jedoch

erfolgt an den entsprechenden Stellen ein Hinweis auf die existierenden Abhéngigkeiten.

5.3.1.2 Kommunikation der Handelsangebote

Im Mittelpunkt von elektronischen Marktpldtzen steht das Zusammenfiihren (,,Matching®)
von Angebot und Nachfrage. Neben der technischen Umsetzung, die weiter unten behandelt
wird, ist dabei die semantische Ebene des Abgleichs von hoher Bedeutung fiir die Effizienz
des Informationsaustauschs. Das Ziel muss darin bestehen, die moglichen Verkniipfungen der
angebotenen bzw. herstellbaren Objekte der Lieferanten und der Objektvorstellungen der
Nachfrager soweit vorzuselektieren, dass nur diejenigen iibrig bleiben, bei denen eine Aus-
sicht besteht, eine Ubereinstimmung zwischen gewiinschten und angebotenen Objekteigen-
schaften zu erzielen. Hierzu muss auf dem Marktplatz ein Sprachraum geschaffen werden, in
dem die gehandelten Objekte oder Leistungen eindeutig beschrieben werden kénnen.'' Die
Grundlage der Selektion bildet die Definition eines gemeinsamen ,,Wortschatzes® in Form
eines Klassifikationssystems, das zumeist hierarchisch organisiert ist.'* Durch die Zuordnung
der Objekte oder Leistungen zu Klassen werden die Anbieter bzw. Nachfrager nur noch mit
einer Teilmenge der Handelsangebote konfrontiert. Die Relevanz oder ,,Giite* dieser Teilmen-
ge ist dabei stark abhédngig von dem im Marktplatz verwendeten Klassifizierungssystem und
dem abgebildeten Detaillierungsgrad.” Das Klassifikationssystem eines Marktplatzes wird in
der Organisationsebene festgelegt und im Abschnitt 5.4.2 diskutiert. Fiir den weiteren Verlauf

soll daher zunéchst lediglich die Existenz vorausgesetzt werden.

Hinsichtlich der Kommunikation der Handelsangebote kann differenziert werden, ob nur der
Anbieter, nur der Nachfrager oder beide gleichzeitig das Handelsangebot beschreiben.'* Diese
drei Sachverhalte sind in Abbildung 5-3 verdeutlicht. Im ersten Fall gibt der Anbieter ein
Handelsangebot hinsichtlich der lieferbaren Objekte bzw. Objektvarianten unabhidngig von
den konkreten Vorstellungen der Nachfrager bekannt. Der zweite Fall ist dadurch geprégt,
dass der Nachfrager seinerseits die Objektvorstellung definiert und an den Anbieter weiter-
leitet. Im Rahmen des dritten Falls formulieren sowohl der Anbieter die lieferbaren Objekte

bzw. Objektvarianten als auch der Nachfrager seine Handelsangebote gegeniiber einer Koor-

""" Vgl. Scumip, B. F. (2002), S. 214.

12 Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (2002¢), S. 764 f.

' Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (2002¢), S. 761.

' Vgl. auch im Folgenden ZBORNIK, S. (1996), S. 111 f.
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dinationsinstanz, die diese nach bestimmten Kriterien zusammenfiihrt. Diese drei Fille sollen

im Folgenden niher untersucht werden.

Anbieter Nachfrager
Handels- 1 ) >
angebot
B 2) Handels- Objektvor-
angebot stellung
3)
Handels- (Koordinations- Handels- Objektvor-
angebot (- dnstanz angebot stellung

Vereinbarung:

A
v

Abbildung 5-3: Varianten der Kommunikation der Handelsangebote'

1) Handelsangebot erfolgt durch Lieferanten

Zur Prisentation der Giiter im ersten Fall lassen sich grundsétzlich zwei Moglichkeiten unter-
scheiden. Die erste Form stellen Kataloge dar, die bereits ausfiihrlich im Abschnitt 3.6.3 dis-
kutiert wurden. Sie beinhalten Handelsangebote der Lieferanten, allerdings konnen die Kondi-
tionen durchaus von Nachfrager zu Nachfrager aufgrund spezifischer Vereinbarungen variie-
ren.'® In der Regel offerieren die Kataloge zumindest wesentliche Ausschnitte bis hin zum
Komplettangebot des Produktionsprogramms bzw. Sortiments der Anbieter. Durch das stati-
sche Angebot'’ liegen dem Nachfrager somit alle Informationen beziiglich einer Kaufent-

. .. . 1
scheidung bereits in dieser Phase vor.'*

Eine spezielle Auspragung, die den Katalogen zuzuordnen ist, stellt die Vorgabe einer Rabatt-
staffelung flir ausgewéhlte Produkte durch den Lieferanten dar, die sich jedoch nicht allein an

der spezifischen Abnahmemenge eines Nachfragers orientiert, sondern die nachfrageriiber-

> In Ahnlehnung an ZBORNIK, S. (1996), S. 111.
' Vgl. RICHTER, K.; NOHR, H. (2002), S. 75.

Dabei ist jedoch darauf hinzuweisen, dass Kataloge durchaus die Moglichkeit fiir Nachfrager bieten konnen,
eigene Produktvarianten durch die Nutzung von Konfiguratoren in vordefinierten Grenzen zu erstellen. Vgl.
STANOEVSKA-SLABEVA, K. (2000), S. 529.

'8 Vgl. KOLLMANN, T. (2001), S. 86.



108 5 Anforderungen an einen Marktplatz aus Sicht der Beschaffung

greifend flir den Umsatz auf dem Marktplatz gilt. Dieses als Power-(Group-)Buying bezeich-
nete Mittel ist jedoch in erster Linie als Marketinginstrument anzusehen, bei dem zudem die
vorgegebene Preis- und Abgabemengenstruktur sehr restriktiv gehandhabt wird."” Es spielt
daher fiir den professionellen Einkauf nur eine untergeordnete Rolle und ist eher dem B2C-

Segment zuzuordnen.

Der Funktionsumfang von Katalogen ist in der Literatur und Praxis sehr stark mit der Fixiert-
heit des Angebots und dem ,,Einkaufen mit Warenkorb* verbunden.”® Dies fiihrt zu Abgren-
zungsschwierigkeiten gegeniiber einer zweiten Mdoglichkeit der Angebotsdarstellung, die
zwar in der Prisentationsfunktion elektronischen Katalogen dhnelt, jedoch noch keine voll-
stindig festgelegten Angebote enthalten muss.”’ Dies gilt insbesondere fiir Objekte, deren
Marktpreis a priori nicht oder nur schwer bestimmbar ist, deren spezifische Eigenschaften
oder Menge jedoch einen Borsenhandel ausschlieen. Hierunter fallen beispielsweise gebrau-
chte Anlagen- und Maschinen, Uberschuss-/Restbestinde oder auch zum Teil natiirlich vor-
kommende Rohstoffe. Diese Objekte werden in der Regel nicht nach dem Warenkorbprinzip
bestellt, sondern an die Informationsphase schlie3t sich in der Vereinbarungsphase ein mehr
oder weniger intensiver angebotsbezogener Verhandlungsprozess an. In der Literatur herrscht
hier keine exakte Terminologie vor.”* So wird zum einen von Katalogfunktionen gesprochen,
die allerdings auf die Darstellung und Strukturierung der Giiter reduziert werden.”” Zum
anderen findet in diesem Zusammenhang der Begriff des ,,schwarzen Brettes* Verwendung,
dessen Idee jedoch oftmals mit elektronisch publizierten ,,Kleinanzeigen und geringer Struk-
turierung des Angebots gleichgestellt wird.** In dieser Arbeit soll daher im Folgenden diese
Form der Angebotsprésentation als Angebotsverzeichnis bezeichnet werden, um diesen auch

terminologisch vom oben geschilderten Verstindnis der Kataloge abzugrenzen.

19 Vgl. AMOR, D. (2000), S. 19 ff., BOGASCHEWSKY, R.; MULLER, H. (2002), S. 31 sowie RICHTER, K.; NOHR,
H. (2002), S. 88 f.

2 vagl. stellvertretend WILKING, G. (2001), S. 17 ff.

21 So werden beispielsweise im Sprachgebrauch Verzeichnisse iiber Ausstellungsexponate, von zu versteigern-

den Giitern oder durch ein Versandhaus offerierte Artikel als Kataloge bezeichnet, obwohl entweder gar kein,

ein hinsichtlich des Preises unvollstindig oder ein vollstdndig formuliertes Angebot vorliegt.

22 Dies liegt wohl vor allem darin begriindet, dass in der Literatur oftmals Instrumente der Informations- und

der Vereinbarungsphase nicht getrennt, sondern verschmolzen zu ,,Transaktionsmechanismen® wie in
Unterkapitel 3.6 betrachtet werden. Vgl. beispielsweise KERSTEN, W. (2001), S. 25 f., KOLLMANN, T. (2001),
S. 85 ff., RICHTER, K.; NOHR, H. (2002), S. 74 ff., SCHNEIDER, D.; SCHNETKAMP, G. (2000), S. 98 f. oder
SPILLER, D.; WICHMANN, T. (2000), S. 13 ff.

# Vgl. RICHTER, K.; NOHR, H. (2002), S. 77.

* Vgl. ARCACHE, A. (2003), S. 45, HANSEN, H. R.; NEUMAN, G. (2001), S. 620, SCHNEIDER, D.; SCHNET-
KAMP, G. (2000), S. 98 sowie SPILLER, D.; WICHMANN, T. (2000), S. 15 f.
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Da Angebotsverzeichnisse keine feststehenden Produktionsprogramme bzw. Sortimente re-
préasentieren, handelt es sich nicht um ein relativ gleich bleibendes Angebot an Giitern, son-
dern es dndert sich vielmehr kontinuierlich. Demzufolge kdnnen solche Angebotsverzeichnis-
se mit einem Benachrichtigungssystem verkniipft sein, das den Nachfrager anhand eines defi-
nierten Suchprofils automatisch iiber das Einstellen eines Objekts informiert.”” Ebenso kon-
nen Instrumente implementiert werden, um das Handelsangebot nur einem geschlossenen
Kreis von Nachfragern zuginglich zu machen.”® Da dies jedoch aus Sicht des Einkaufers

kaum Entscheidungsrelevanz besitzt, kann auf eine weitere Untersuchung verzichtet werden.

2) Handelsangebot erfolgt durch Nachfrager

Im zweiten Fall kommuniziert der Nachfrager seine Vorstellungen des Bedarfsobjekts, d. h.,
er formuliert sein (unverbindliches) Handelsangebot gegeniiber den Lieferanten. Die einfach-
ste Form bildet ein Pendant zum Angebotsverzeichnis und soll daher im Folgenden als Be-
darfsverzeichnis charakterisiert werden. Diese Art der passiven Bedarfspublikation setzt vor-
aus, dass sich der Lieferant selbstindig informieren muss (,,Hol“-Prinzip), wobei ein Benach-
richtigungssystem ihn iiber interessante Anfragen automatisch in Kenntnis setzen kann.”’ Da
eine Lieferantenvorauswahl durch den Nachfrager bei diesem Vorgehen nicht stattfindet, ist
zum einen erforderlich, dass die Anforderungen mdoglichst eindeutig beschrieben werden, um
Antworten unqualifizierter Lieferanten weitgehend auszuschliefen, und dass zum anderen

keine sensiblen Informationen veroffentlicht werden.

Um die Effizienz des Vorgehens zu erhohen und gleichzeitig die Prozessqualitit zu sichern,
wird bei der zweiten Moglichkeit der Bedarfspublikation zunéchst eine Vorauswahl der Liefe-
ranten durchgefithrt.”® Nur die selektierten Lieferanten werden dann aktiv iiber den Bedarf in-
formiert (,,Bring“-Prinzip). Die Grobauswahl erfolgt dabei zumeist tiber das marktplatzinterne
Klassifikationssystem, bei dem die dort registrierten Lieferanten anhand der Bedarfskategorie

vorgeschlagen werden.” Nachgeschaltet ist in der Regel eine Auswahl auf der Basis indivi-

3 Vgl. SPILLER, D.; WICHMANN, T. (2000), S. 16.

** Im Prinzip kénnen die nachfolgend fiir Nachfrager dargestellten Moglichkeiten, eine Lieferantenselektion

durchzufiihren, spiegelbildlich iibertragen werden.
27 Vgl. BUCHWALTER, J. (2001), S. 32 sowie KERSTEN, W. (2001), S. 25.

* Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (2002¢), S. 766 f. sowie BRENNER, W.; ZARNEKOW, R. (2001), S. 499.

¥ Uber die Bedarfsklassifikation hinaus kénnen noch weitere Kriterien bei der Grobauswahl herangezogen

werden. Vgl. hierzu beispielsweise die Einschrankungsmoglichkeiten nach geografischen Gesichtspunkten
oder geforderten Zertifizierungen bei SourcingParts, einem Marktplatz fiir die industrielle Fremdfertigung.
Vgl. http://www.sourcingparts.com [10.05.2003].




110 5 Anforderungen an einen Marktplatz aus Sicht der Beschaffung

dueller Kriterien, bei dem die Vorschlagsliste verengt, aber auch unter Umstinden erweitert

werden kann.

Sowohl bei Bedarfsverzeichnissen als auch bei der direkten Bedarfspublikation besteht die
Moglichkeit, bestimmte Informationen (z. B. technische Zeichnungen) vor dem unqualifi-
zierten Zugriff zu schiitzen.® Die Lieferanten bendtigen zur Einsicht die explizite Genehmi-
gung des Eink&ufers, die bei bekannten Lieferanten durchaus pauschal, jedoch sonst nur auf

Anfrage erteilt wird.

Ebenso kann das Marktplatzsystem Nachfragebilindelungen vornehmen, um die Marktmacht
gegeniiber den Lieferanten zu erhohen. Im Gegensatz zum oben beschriebenen Power Buying
geht das Handelsangebot jedoch hierbei von den Nachfragern aus, die sich erst zusammen-
schlieBen und danach ihren gebiindelten Bedarf publizieren.’' Dabei handelt es sich letztend-

lich um eine ,,virtuelle* Form von Einkaufsgemeinschaften.32

3) Parallele Kommunikation der Handelsangebote gegeniiber einer Koordinationsinstanz

Bei diesem Sonderfall — der elektronischen Borse — formulieren sowohl die Nachfrager als
auch die Anbieter ihre Handelsangebote gegeniiber einer zentralen Koordinationsinstanz, die
dann ihrerseits aufgrund der beidseitigen Angaben den Handelsabschluss herbeifiihrt, d. h.,
den ,,Austauschpreis® ermittelt.”> Borsenmechanismen konnen dabei (momentan) nur relativ
einfache Angaben iiber Produktmerkmale und Preisvorstellungen verarbeiten.>* Daher eignen
sich fiir diese effiziente Art der Transaktionsabwicklung, bei der aus Sicht der Marktteilneh-
mer die Vereinbarungsphase iibersprungen wird, nur fungible Giiter bzw. Dienstleistungen,

deren Beschaffenheit allgemein bekannt ist und die untereinander austauschbar sind.>

% Vgl. BLOCK, C. H. (2001), S. 90 f. sowie PREIBNER, A. (2002), S. 132.

' Vgl. ARNDT, T. (2002), S. 93 f., KERSTEN, W. (2001), S. 26 sowie PREIBNER, A. (2002), S. 139. Nachfrage-
biindelung wird in der Literatur auch als Co-Sourcing bezeichnet. Vgl. HELD, T. (2003), S. 148 ff.

Vgl. stellvertretend zu Einkaufsgemeinschaften ARNOLD, U. (1995), S. 111 ff. Von damit verbundenen
kartellrechtlichen Problemen soll in dieser Arbeit abstrahiert werden. Vgl. hierzu ARNOLD, U. (1995),
S. 80 ff.

3 Vgl. BUCHWALTER, J. (2001), S. 40, KOLLMANN, T. (2001), S. 86 f., MERZ, M. (2002), S. 764 sowie PICOT,
A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 347 f. Dabei ist zu betonen, dass es sich bei der Koordina-
tionsinstanz nicht um den elektronischen Marktplatz an sich, sondern vielmehr um einen Dienst auf einem
elektronischen Marktplatz handelt. Vgl. ARNDT, T. (2002), S. 84. Zum Teil findet der Begriff ,,Borse” (,,Ex-
change®) in der Literatur bereits dann Verwendung, wenn Angebote und Kaufwiinsche anonymisiert an ge-
eignete Transaktionspartner weitergeleitet werden, die dann gegebenenfalls nach Riickfragen tiber die
Annahme entscheiden. Vgl. stellvertretend HUMMEL, J. (2002), S. 717 f. sowie SPILLER, D.; WICHMANN, T.
(2000), S. 17. Diese Auffassung wird hier nicht geteilt, da es nicht dem traditionellen Begriffsverstdndnis
einer Borse entspricht.

3 Vgl. ARNDT, T. (2002), S. 85.
* Vagl. stellvertretend BOGASCHEWSKY, R. (2002¢), S. 754 sowie HANSEN, H. R.; NEUMAN, G. (2001), S. 623.

32
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Da die Marktteilnehmer keinen Einfluss auf die Wahl des Handelspartners besitzen, muss der
Marktplatzbetreiber die Seriositét der Marktteilnehmer sicherstellen, d. h., nur diejenigen zum

Borsengeschehen zulassen, welche die angebotene Leistung erbringen kdnnen.

5.3.1.3 Lieferanteninformationen

Abgesehen vom Borsenfall, bei dem der Marktplatzbetreiber die Lieferanten fiir den Handel
zuldsst und somit auch hinsichtlich der Leistungsfahigkeit {iberpriifen muss, obliegt es dem
Nachfrager, die Eignung potentieller Lieferanten hinsichtlich des Bedarfsproblems zu bewer-
ten. Zur Beurteilung eines Anbieters miissen Informationen iiber seine wirtschaftliche und
technische Situation zusammengetragen werden.*® Die Lieferantenbewertung befasst sich da-
bei zwangslaufig nicht nur mit neuen potentiellen sondern auch mit aktuellen Anbietern.”’” So-
mit stammen die einflieBenden Informationen sowohl aus unternehmensexternen als auch aus

unternchmensinternen Quellen.*®

Aus Sicht der Beschaffung sind demzufolge auf elektronischen Marktplédtzen zwei Sachver-
halte interessant. Zum einen liegt ein Potential in der Unterstiitzung der Beschaffungsmarkt-
forschung, in dem die relevanten unternehmensexternen Informationen iiber den Marktplatz
bereitgestellt werden. Zum anderen sind diese mit den unternehmensinternen Quellen in ge-
eigneter Art und Weise zu verkniipfen, um so ein Gesamtbild der notwendigen Faktoren zu

erstellen.

In der Literatur findet sich eine Reihe von Vorschligen, welche Kriterien zur Lieferantenbe-

wertung heranzuziehen sind. Diese lassen sich im Wesentlichen den folgenden Kategorien zu-

ordnen: >’

o allgemeine Lieferantendaten:

Gesellschaftsform/Eigentumsverhiltnisse,
Unternehmensgrofe,

organisatorische Gliederung,

Beschaffungs-, Fertigungs- und Absatzprogramm,
geographische Lage, Sprachkenntnisse,

usw.

O O O O O O

3% Vgl. ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 131.
37 Vgl. MUSCHINSKI, W. (1998), S. 80.
¥ Vgl. HARTING, D. (1994), S. 16.

% Vgl. ARNOLD, U. (1995), S. 168 ff., ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 131 ff., KOPPELMANN,
U. (2000), S. 247 ff., HARTING, D. (1994), S. 70 ff., MUSCHINSKI, W. (1998), S. 88 ff. sowie OELDORF, G.;
OLFERT, K. (2000), S. 308 ff.
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o wirtschaftliche Daten:

Umsatz,
Liquiditét,
Ertragskraft,
usw.

0 O O O

e Vertrauenswiirdigkeit, Entgegenkommen:

Termintreue, Lieferzuverléssigkeit,
Kooperations-/Anderungsbereitschaft,
Offenheit,

usw.

0 O O O

e personalbezogene Daten:

Qualitét der Geschiftsfiihrung,
Qualifikation der Mitarbeiter,
Betriebsklima, Fluktuationsraten,
Usw.

O O O O

o fertigungsbezogene Daten:

(@)

Fertigungskapazitdten, Beschéftigungsgrad,

Umsatzanteil des Produkts im nationalen/internationalen Rahmen,
Lagerkapazitdten, Vormaterialsicherung,

Fertigungsverfahren, Alter der Maschinen und Anlagen,

Potential der Forschungs- und Entwicklungsabteilung,
Qualititssicherung und -kontrolle, Zertifizierungen,

Usw.

© O O O O O

e unternehmenspolitische Faktoren:

wechselseitige Abhingigkeiten, andere Abhingigkeiten des Lieferanten,
Konkurrenzbelieferung,

Marktstellung,

Image,

usw.

O O O O O

Die Aufstellung kann dabei weder den Anspruch auf Vollstindigkeit erheben, noch miissen
bei jeder Lieferantenbewertung sdmtlich genannte Faktoren Beriicksichtigung finden.** An-
hand der einzelnen Kategorien soll jedoch die Untersuchung erfolgen, inwieweit entsprechen-

de Daten iiber einen Marktplatz zur Verfiigung gestellt werden konnen.

Die einfachste Form der Informationsbereitstellung bildet die Lieferanten(selbst)auskunft,
welche z. B. im Rahmen der Registrierung auf dem Marktplatz erfolgt. Eine Verifizierung

durch den Marktplatzbetreiber erfolgt meist nur hinsichtlich grober Unstimmigkeiten oder

% Es soll an dieser Stelle darauf hingewiesen werden, dass der eigentliche Angebotsvergleich in den neben den
Lieferanteninformationen auch die entsprechenden Angebotsdaten mit einflieBen, Bestandteil der Vereinba-
rungsphase ist. Demzufolge sind die produktbezogenen Angebotsdaten hier nicht mit aufgelistet.
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eindeutiger Betrugsmuster. Insofern werden hierbei idealtypisch lediglich allgemeine Unter-
nehmensdaten und bis zu einem gewissen Grad fertigungsbezogene Daten erhoben, die fiir
das Zusammenfiithren von Angebot und Nachfrage erforderlich sind. Bei diesen Informatio-
nen ist davon auszugehen, dass ein Eigeninteresse der Anbieter hinsichtlich der wahrheitsge-

treuen Darstellung besteht, um eine effiziente Geschéftsanbahnung zu bewerkstelligen.

Fiir weitergehende Unternehmensdaten insbesondere hinsichtlich der wirtschaftlichen Situa-
tion von Lieferanten muss die Neutralitit der erfassenden Instanz gegeben sein.*' Da Markt-
platzbetreiber in aller Regel keine Kernkompetenzen auf diesem Gebiet besitzen bzw. auf-
bauen werden, erfolgt der Riickgriff auf Datenbanken und Anwendungen ,traditioneller
Wirtschaftsauskunfteien. Dabei ldsst sich unterscheiden, ob es sich um Firmenprofile, Boni-
tatspriifungen oder Ratingverfahren handelt.* Firmenprofile, wie sie beispielsweise durch
HOPPENSTEDT® zur Verfiigung gestellt werden, bilden zumeist allgemeine Unternchmens-
daten, wirtschaftliche und zum Teil auch fertigungs- sowie personalbezogene Informationen
ab, geben jedoch keinen Aufschluss iiber das Geschéftsgebaren. Anders verhélt sich dies bei
Bonititspriifungen. Hier geben Dienstleister Auskunft (z. B. Creditreform*), ob Negativin-
formationen iliber das Zahlungsverhalten und somit finanzielle — unter Umsténden die Ge-
schiftstatigkeit in Frage stellende — Engpasssituationen vorliegen. Rating-Agenturen (z. B.
OpenRatings®) gehen iiber Bonititspriifungen hinaus und versuchen auf der Grundlage
aktueller Informationen aus unterschiedlichen Quellen iiber komplexe Bewertungsmechanis-
men bis hin zur Analyse von Verhaltensmustern Unternehmen in Risikoklassen hinsichtlich
ihrer Zuverlassigkeit oder anderer strategischer Faktoren einzuteilen. Solche Ratings beziehen
somit auch ,,weiche®, d. h. nicht quantifizierbare Faktoren wie etwa ,,Offenheit* oder ,,Quali-
tdt des Management® mit ein, es ist jedoch zu beachten, dass die Bewertungsmatrix der Rat-
ing-Agentur einen subjektiven Charakter trdgt und folglich nicht mit der Beurteilung durch
den Nachfrager iibereinstimmen muss. Fraglich ist des Weiteren, inwieweit sie Branchenspe-
zifika beriicksichtigt, da die Gewichtung und die Erfiillungsgrade der Faktoren sich eher an

einem breite Akzeptanz findenden Niveau orientieren werden.

Einen &hnlichen Ansatz wie Rating-Agenturen — wenn auch nicht in solcher Komplexitit —

verfolgen marktinterne bilaterale Bewertungssysteme, die aus dem C2C-Bereich adaptiert

1 Vgl. RICHTER, K.; NOHR, H. (2002), S. 55.

2 Vgl. auch im Folgenden ARNDT, T. (2002), S. 139 ff./169 f.
# vgl. http://www.firmendatenbank.de [10.05.2003].

# Vgl. http://www.creditreform.de [10.05.2003].

# Vgl. http://www.openratings.com [10.05.2003].
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wurden.*® Dabei bewerten sich die Marktteilnehmer nach der Geschiftsabwicklung gegen-
seitig hinsichtlich verschiedener Kriterien wie z. B. Zahlungsverhalten oder Zuverlissigkeit.
Diese Daten werden dann anonymisiert zu einem Bewertungsprofil fiir jeden Marktplatzteil-
nehmer zusammengefasst. Als problematisch erweisen sich jedoch bei den bisherigen Ansit-
zen sowohl die Subjektivitit der Bewertungen der einzelnen Marktplatzteilnehmer als auch
die Riickschliisse fiir die Entscheidung aus dem Bewertungsprofil.*” Zudem wird kritisiert,
dass die Vertrauenswiirdigkeit der Bewertenden vernachldssigt wird.*® Aus den genannten
Griinden finden sich solche Systeme daher in erster Linie auf Spot-Mérkten mit weitgehend
polypolistischer Angebots- und Nachfragestruktur und geringer Leistungsdifferenzierung wie
z. B. dem Logistikmarktplatz Cargoclix.” Selbst bei der Bewiltigung der oben genannten
Probleme ist eine Ausweitung auf andere Marktseitenverhéltnisse nicht als zwingend anzu-
sehen, da die Unternehmen ihr Wissen um Marktteilnehmer als Wettbewerbsvorteil erachten

und demzufolge nicht preisgeben oder sogar bewusst verfilschen werden.”

Insbesondere auf Marktplédtzen, bei denen der Nachfrager seine Objektvorstellungen definiert
und an den Lieferanten weiterleitet, reichen unter Umstinden die Lieferantenselbstauskiinfte
bzw. Lieferantenprofile zur eindeutigen Kommunikation der Anforderungen nicht aus. Dies
kann beispielsweise daran liegen, dass die hinterlegten Beschreibungen der beherrschten Fer-
tigungstechnologien des Lieferanten aufgrund der Spezifitdt des Problems nicht detailliert
genug sind, der Einkdufer aufgrund der Neuartigkeit des Bedarfs die Anforderungen nicht
umfassend festlegen kann oder nach Substitutionsmoglichkeiten gesucht wird. In diesen Fil-
len bieten sich unverbindliche und unstrukturierte Informationsanfragen (RFI) an, um die Ob-
jektvorstellungen anzupassen oder Lieferanten vorzuselektieren, die beispielsweise aus Griin-

den der Fertigungstechnik oder verfiigbaren Kapazititen die Anspriiche nicht erfiillen knnen.

Ebenso kann auf einem elektronischen Marktplatz ein Direktmarketing-Tool installiert sein,

das es dem Verkaufer ermdglicht, dem nachfragenden Unternehmen Informationen zuzustel-

% Ein bekanntes Beispiel aus dem C2C-Bereich ist das Bewertungssystem von eBay. Vgl. http:/www.ebay.de

[10.05.2003]. Vgl. zu einer spieltheoretischen Untersuchung zur Vertrauensbildung von Reputationsmecha-
nismen auf Internettechnologie-basierten Handelsplattformen OCKENFELS, A. (2003), S. 296 ff.
7 Vgl. DELLAROCA, C. (2001), S. 171 ff.

# Vgl. EKSTROM, M., BJORNSSON, H. (2002). EKSTROM und BJORNSSON entwickelten einen Prototypen “Trust-
Builder* der die Glaubwiirdigkeit des Bewertenden beriicksichtigt.

¥ vgl. http://www.cargoclix.de/ [10.05.2003].
50

Vgl. hierzu beispielsweise die empirischen Untersuchung von ABRAMS in der Stahlindustrie (MPT B), bei
der eine Teilung des Wissens der Marktplatzteilnehmer als eher unwahrscheinlich angesehen wird. Die Infor-
mationsbereitstellung obliegt aus Sicht der Befragten primdr dem Marktplatzbetreiber. Vgl. ABRAMS,
J. (2002), S. 188 ff.
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len. Dies kann bis zu einem gewissen Grad vom Einkdufer gewliinscht sein, wenn ein Liefe-
rant beispielsweise die Nutzung des Marktplatzes oder Anderungen, die Einfluss auf die Be-
wertung beim Nachfrager haben konnten (z. B. Zertifizierungen oder neue Fertigungstechno-

logien), bekannt gibt.”'

Eine weitere marktplatzinterne Informationsquelle bilden historische Transaktionsdaten. Ob-
wohl diese vor allem einen Produktbezug aufweisen, lassen sich auch weitere Daten wie Lie-
ferzuverldssigkeit oder -qualitét ableiten, je nachdem wie weit der Transaktionsprozess auf
dem Marktplatz unterstiitzt wird. Grundsétzlich ist wie bei den bilateralen Bewertungssyste-
men zu bezweifeln, dass sowohl Anbieter als auch Nachfrager aufgrund der Leistungsdif-
ferenzierung und Konkurrenzbeziehungen die 6ffentliche Freigabe der eigenen (anonymisier-
ten) Transaktionsdaten zur Bewertung befiirworten. Sehr wohl kann jedoch die Moglichkeit
einer Auswertung der individuell vorliegenden Daten die Bewertung bereits bestehender bzw.

bestandener Lieferbeziehungen und die Einschédtzung von neuen Angeboten unterstiitzen.

Die Bereitstellung verschiedener Informationsquellen ist jedoch nur der erste Schritt zur Be-
urteilung der Eignung potentieller Lieferanten hinsichtlich eines konkreten Bedarfsproblems.
Nachfolgend miissen die Daten in geeigneter Weise entscheidungsorientiert konsolidiert wer-
den. Hierzu kann der Marktplatz Werkzeuge bieten, die eine Klassifizierung und Verwaltung
potentieller Anbieter ermdglichen.’” Allerdings wird diesbeziiglich in den meisten Unterneh-
men bereits ein beschaffungsspezifisches Informationssystem existieren, das neben anderen
Funktionen auch auf der Basis der unternehmensintern generierten und extern gesammelten
Informationen die Lieferantenanalyse und -beurteilung unterstiitzt.”> Zwar lisst sich auf lange
Sicht hypothetisch unterstellen, dass zunehmend die Beziehungsdaten zwischen den Handels-
partnern iiber elektronische Marktplitze erzeugt und damit auch weitergehende Funktionalité-
ten hinsichtlich des Lieferantenmanagement etabliert werden.* Kurz- und mittelfristig wird
die Datentrennung voraussichtlich dort, wo addquate Systemlosungen bereits anzutreffen
sind, aufgrund der Sensibilitit der Informationen, der fehlenden Integration des gesamten
Wertschdpfungsprozesses sowie der bestehenden Systeme und Geschéftspraktiken (z. B. eige-

ne Auditierung des Lieferanten) weiterhin aufrecht erhalten bleiben. Um dennoch eine Kon-

! Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (2002c), S. 765 f.

2 Vgl. PREIBNER, A. (2002), S. 117. Hinsichtlich eines Beispiels fiir ein Klassifizierungs- und Verwaltungssys-
tem fiir Lieferanten (,,Lieferantenmanagement®) vgl. newtronComponent, einem Marktplatz fiir die Indus-
triezweige Maschinen- und Anlagenbau, Elektrotechnik und Elektronik, Mess- und Regeltechnik. Vgl.
http://www.newtron.net/mp/componet [10.05.2003].

53 Vgl. stellvertretend MERTENS, P.; GRIESE, J. (2002), S. 129 ff.

> Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (2002c¢), S. 772.
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solidierung der ,,6ffentlichen* und ,,privaten* Daten durchfiihren zu konnen, sind entspre-
chende Schnittstellen zum Marktplatz notwendig.” Dabei stellt sich dhnlich wie bei der Kom-
munikation der Handelsangebote das Problem, einen gemeinsamen Sprachraum zu definieren,

um die eindeutige Identifizierbarkeit der anbietenden Unternehmen zu gewihrleisten.”®

5.3.1.4 Markt- und Umfeldinformationen

Wihrend als Voraussetzung fiir das Zustandekommen einer Transaktion die Kommunikation
der Handelsangebote sowie die zum Zusammenfiihren von Angebot und Nachfrage notwendi-
gen Lieferanteninformationen zu betrachten sind, besitzen Markt- und Umfeldinformationen
einen rein unterstiitzenden Charakter hinsichtlich der transaktionsgebundenen Entscheidungs-
prozesse. Da elektronische Marktpldtze durch ihre Zielgruppenorientierung dazu geeignet
sind, Informationsstrome themenspezifisch zu biindeln,”’ kénnen sie durch entsprechende
Mehrwertdienste auch den Erwerb dieser fiir die Erfiillung operativer und strategischer Be-
schaffungsaufgaben relevanten Informationen (,,Information Screening®) unterstiitzen.”® Die
Informationen, die iiber einen Marktplatz zur Verfiigung gestellt werden konnen, sind sehr

vielfiltig. Zu ihnen lassen sich im Wesentlichen zéhlen:>

o gesamtwirtschaftliche Rahmeninformationen:

o Wirtschaftsnachrichten,
o Konjunkturprognosen,
O usw.

« Beschaffungsmarkt- und marktplatzbezogene Informationen:*

o Marktanalysen und -berichte (technische Marktdaten, Marktstruktur),
o Preisanalysen, Kursverldufe,
O Uusw.

> Vgl. BRENNER, W.; BREUER, S. (2001), S. 146.

%6 Vgl. hierzu Abschnitt 5.5.3.

7 Vgl. KOLLMANN, T. (2001), S. 71 sowie SCHNEIDER, D.; SCHNETKAMP, G. (2000), S. 110.
¥ Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (2002¢), S. 766.

5 Vgl. BRENNER, W.; BREUER, S. (2001), S. 147, KLEIN, S.; GOGOLIN, M.; Dziuk, M. (2002), S. 10,
KRAHENMANN, N. (1994), S. 156 ff. sowie PREIBNER, A. (2002), S. 117. In der Literatur finden sich zumeist
nur unvollstindige Auflistungen. Vgl. allgemein zu dem im Rahmen der Beschaffungsmarktforschung zu er-
hebenden Informationsbedarf ARNOLD, U. (1995), S. 243 ff., ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001),
S. 117 ff. sowie KOPPELMANN, U. (2000), S. 340 ff.

Da ein elektronischer Marktplatz einen Ausschnitt des relevanten Beschaffungsmarkts représentiert, sind die

Untersuchungskriterien identisch, miissen jedoch letztendlich getrennt erhoben werden, um die ,,Abde-
ckungsbreite* des Marktplatzes zu bestimmen.

60
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e branchenbezogene Informationen:

Branchennachrichten,

technologische Entwicklungen, Substitutionsmoglichkeiten,
Messe- und Konferenztermine,

Usw.

o O O O

o Informationen iiber Gesetzgebung und amtliche Vorschriften:

o Import- und Exportbestimmungen,
o Transport- und Gefahrgutbestimmungen,
O usw.

Dabei ist zu unterscheiden, ob die Informationen durch den Marktplatzbetreiber bzw. Drittan-
bieter in der Art eines Informationsportals (,,Content*)°' neutral angeboten oder ob sie durch
Interaktion der Marktplatzteilnehmer untereinander im Sinne einer virtuellen Gemeinschaft
(,,Community“)®* generiert werden. Marktplatzbetreiber werden normalerweise Informationen
zur Verfiigung stellen, die lediglich den Marktplatz an sich betreffen, d.h. Analysen,
Statistiken und Berichte, die sich insbesondere aus den angeschlossenen Teilnehmern und
deren Nutzungsverhalten sowie abgewickelten Transaktionen ableiten. So konnen beispiels-
weise durch die anonymisierte Auswertung historischer Transaktionsdaten Aussagen zur
Entwicklung von Preisen getroffen werden.®> Weiterfithrende Inhalte werden in der Regel von
Drittanbietern eingebunden.®* Diese konnen z. B. Linkverzeichnisse und -kataloge, For-
schungsberichte, Marktanalysen und Hintergrundberichte, Fachpublikationen und -archive,
Nachrichtenticker oder Datenbanken umfassen.”” Neben diesen passiv nutzbaren Informa-
tionsquellen kann der Marktplatzteilnehmer auch durch Newsletter und dhnliche Instrumente
aktiv iiber Neuigkeiten benachrichtigt werden.®® Zur Interaktion und zum Austausch der

Marktplatzteilnehmer untereinander konnen u. a. Diskussions- und Expertenforen, Mailing-

6! Eine feststehende Definition des Portalbegriffs findet sich in der Literatur nicht. Vgl. stellvertretend MERZ,

M. (2002), S. 288 ff. In dieser Arbeit wird davon ausgegangen, dass ein Portal einen einheitlichen, struk-
turierten Zugang zu mehreren Anwendungen bietet, ohne diese allerdings prozesslogisch miteinander zu
verkniipfen. Somit ermdglicht es im Sinne der zugrunde gelegten Definition elektronischer Marktplétze nicht
den Vertragsabschluss oder zumindest die Vorbereitung desselbigen in wesentlichen Teilen. Vgl. dazu auch
SPILLER, D.; WICHMANN, T. (2000), S. 9.

Auf eine umfassende Erdrterung der Formen und Ziele virtueller Gemeinschaften wird an dieser Stelle ver-
zichtet. Vgl. dazu RAIScH, W. D. (2001), S. 104 ff. oder SCHINZER, H.; STEINACKER, B. (2000), S. 81 ff.

So werden bei der Ausschreibungsplattform webtradecenter.de historische Preise abgelaufener Ausschrei-
bungen hinsichtlich des gewiinschten Gutes angezeigt. Vgl. http://www.webtradecenter.de [10.05.2003].

% Vgl. ARNDT, T. (2002), S. 168 f. sowie BRENNER, W.; BREUER, S. (2001), S. 147. Vgl. zu externen Daten-

und Informationsbanken auch MERTENS, P.; GRIESE, J. (2002), S. 18 ff.

% Vgl. ARNDT, T. (2002), S. 170 f., LINDEMANN, M. A. (2000), S. 145 f. sowie SCHNEIDER, D.; SCHNETKAMP,
G. (2000), S. 111. Diese entsprechen im Wesentlichen ,,Online*“-Versionen traditioneller sekundérer Informa-
tionsquellen der Beschaffungsmarktforschung. Vgl. zu letzteren stellvertretend ARNOLD, U. (1995), S. 248,
ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 138 f sowie KOPPELMANN, U. (2000), S. 360 f.

66 Vgl. LINDEMANN, M. A. (2000), S. 145.
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listen, Umfrage- und Bewertungssysteme oder Moglichkeiten zur Bereitstellung individueller

Informationsinhalte durch Marktplatzteilnehmer zur Verfiigung stehen.®’

5.3.1.5 Beschaffungsobjektspezifische Anforderungen

Im Folgenden werden die beschaffungsobjektspezifischen Anforderungen an die beschriebe-
nen Funktionalititen der Informationsphase dargestellt. Zur besseren Orientierung sind in der

Tabelle 5-1 die den Objektgruppen zugeordneten Eigenschaften noch einmal abgebildet.®®

Objektgruppe I o | m | v | VvV | VI ]| VI]vVI
Spezifitat ®) ®) J [ ©) ©) o J
Komplexitat ®) ] O ] ©) o @) J
Strategische Bedeutung ©) ©) @) ©) L o o J
(O niedrig bzw. gering / @ hoch)

Tabelle 5-1: Eigenschaften der Objektgruppen

1) Kommunikation der Handelsangebote

Die Nutzung von Katalogen wird in der Regel nur bei den OG I und II sinnvoll sein, da diese
zum einen die notwendige Beschreibbarkeit aufweisen und zum anderen hier die effiziente
Abwicklung und nicht die strategische Orientierung des Beschaffungsvorgangs im Vorder-
grund steht. Neben fiir alle nachfragenden Unternehmen zugénglichen Katalogen konnen in
beiden Objektgruppen auch nachfragerspezifische Kataloge implementiert werden. Der Ein-
satz spezifischer Kataloge ist jedoch an die Beschaffungssituation des nachfragenden Unter-
nehmens in den entsprechenden Sortimentsausschnitten gekoppelt, wihrend das Angebot der
Allgemeinheit offen stehender Kataloge durch den Marktplatzbetreiber entweder ausschliel3-
lich oder als Ergénzung zu nachfragerspezifischen Katalogen als davon weitgehend unabhin-
gig bewertet werden muss. Bedingt durch die Objektkomplexitit nimmt bei der OG II die
Abbildung von Konfigurations- und Beratungsfunktionen in den Katalogen einen besonderen
Stellenwert ein. Aus demselben Grund wird sich das fiir den B2B-Bereich ohnehin nur nach-
rangig interessante Power Buying lediglich bei der OG I realisieren lassen, da dort weitge-

hend vordefinierte Produktvarianten nachgefragt werden.

Angebotsverzeichnisse sind in den Féllen zur Kommunikation der Handelsangebote geeignet,
bei denen es sich auf der einen Seite um gut beschreibbare und unspezifische, d. h. am Markt

bereits verfiigbare Objekte handelt. Auf der anderen Seite stellen die gelisteten initiativen

7 vgl. RAIsCH, W. D. (2001), S. 106 sowie SCHNEIDER, D.; SCHNETKAMP, G. (2000), S. 111.
% Vgl. auch die Tabellen 4-4a und 4-4b.
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Handelsangebote jedoch aufgrund der mitunter sehr komplexen Leistungsparameter und der
hohen Wertigkeit der Giiter noch keinen feststehenden Entscheidungsrahmen wie bei Katalo-
gen dar, sondern bilden in der Regel vielmehr die Grundlage fiir weiterfiihrende Verhandlun-
gen. Dieser Sachverhalt trifft vor allem auf die OG VI und auch zu einem geringen Teil auf
die OG V¥ zu. Eine Benachrichtigungsfunktion fiir Nachfrager iiber neu in das Verzeichnis
eingestellte Objekte, die einem definierten Profil entsprechen, kann sinnvoll sein, wenn bei-
spielsweise kostengiinstige Restposten das Beschaffungsprogramm ergénzen sollen, ist aber
nicht als zwingend anzusehen, da iiber entsprechende Angebotsverzeichnisse eher punktuell

und nicht kontinuierlich beschafft werden wird.

Ausschreibungsfunktionalititen sind zundchst iiberall dort notwendig, wo es sich um nachfra-
gerspezifische Beschaffungsobjekte handelt. Diese trifft auf die OG 111, IV, VII und VIII zu.
In der Regel besitzen nachfragende Unternehmen bei diesen OG ein starkes Interesse, die
Ausschreibungsinformationen nur an leistungsfahige und vertrauenswiirdige Anbieter weiter-
zuleiten, um den Kommunikations- und Auswertungsaufwand im Ausschreibungsprozess zu
optimieren. Daher empfiehlt sich der Einsatz von geschlossenen Ausschreibungen mit vor-
heriger Selektion der potentiellen Anbieter. Dariiber hinaus konnen Ausschreibungsfunktiona-
litdten auf elektronischen Marktplitzen zur Intensivierung des Wettbewerbs beitragen, wenn
tendenziell eine Reihe von potentiellen Lieferanten existiert, die das gewiinschte Beschaf-
fungsobjekt in vergleichbarer Qualitdt anbieten, was in der OG V gegeben ist. In diesem Fall
sowie aufgrund der geringen Komplexitdt und geringen strategischen Bedeutung bei der
OG I1I sind auch offene Ausschreibungen denkbar, an denen sich alle interessierten Anbieter
des Marktplatzes beteiligen konnen. Wéhrend bei diesen OG in der Regel keine sensiblen,
besonderen Schutzes bediirftiger Informationen der Ausschreibung angefiigt werden, ist die
Moglichkeit der selektiven Freigabe bestimmter Ausschreibungsdetails bei den Gruppen IV,
VII und VIII zu fordern. Zum Ausschopfen der Nachfragerstirke bieten sich Instrumente zur
Bedarfsbiindelung aufgrund der niedrigen Komplexitdt und hohen strategischen Bedeutung
lediglich bei den OG V und VII an, wobei im letzten Fall davon auszugehen ist, dass die Be-
darfe aufgrund der hohen Spezifitit nur intern z. B iiber mehrere Unternehmen eines Kon-

zerns gebiindelt werden.

Borsenmechanismen konnen prinzipiell nur dann Einsatz finden, wenn nachfragerunspezifi-

sche Beschaffungsobjekte gehandelt werden sollen. Aufgrund der momentan vorliegenden

% Bei der OG V liegt der Fokus aus Beschaffungssicht in der Intensivierung des Wettbewerbs, so dass hier eher
Instrumente zum Einsatz kommen werden, die den Eink&ufer in einer initiierenden Rolle sehen.
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technologischen Beschrinkungen miissen die Giiter oder Dienstleistungen zudem noch eine
geringe Komplexitdt aufweisen. Somit sind Borsenmechanismen grundsétzlich zwar bei den
OG I'und V denkbar, jedoch letztendlich nur bei Elementen der Gruppe V sinnvoll einsetzbar,
die im Zeitverlauf beziiglich des Marktpreises signifikante Schwankungen im Angebot und in

der Nachfrage verzeichnen.

2) Lieferanteninformationen

Bei den OG I und II ist davon auszugehen, dass die Lieferantenauswahl entweder durch den
Marktplatzbetreiber oder den Nachfrager bereits erfolgt, bevor die Kataloge auf den Markt-
platz gestellt werden. Bei den einzelnen Beschaffungsvorgéngen entféllt somit die Lieferan-
tenbewertung, und es werden keine diesbeziiglich weiterfiihrenden Informationen benétigt.
Nur in Ausnahmefillen sind ergéinzende Daten im Sinne einer Lieferanten(selbst)auskunft
(z. B. Ansprechpartner) sinnvoll. In allen anderen OG findet in verschiedenen Intensititen

eine Lieferantenbewertung und -auswahl statt.

Grundsitzlich benétigen die OG, bei denen Ausschreibungsfunktionalititen zum Einsatz
kommen, eine auf dem Marktplatz hinterlegte Lieferanten(selbst)auskunft, um aus der Ge-
samtmenge der registrierten Anbieter die potentiellen herauszufiltern. Dies betrifft die Grup-
pen III, IV, VII und VIII sowie fallweise auch die OG V. Ergénzend kann bei den vorstehend
genannten OG ebenso der Einsatz von RFIs erfolgen, wobei dies bei Objekten der Gruppen
IV und VIII zum integralen Bestandteil von Marktplitzen gehdren sollte, da hier aufgrund der
hohen Spezifitit und Komplexitit vorab zu kldrende — insbesondere fertigungstechnologi-
sche — Problemstellungen zu erwarten sind. Bei der OG VI besitzt die Lieferanten(selbst)aus-
kunft eine unterstiitzende Funktion, da der Lieferant durch das Angebot seine Leistungspara-
meter bereits offenbart. Der durch die Anbieterseite initiierte Informationsfluss in Form von
Direktmarketing-Tools kann aus Beschaffungssicht nicht pauschal bewertet werden, ist aber

in keiner der OG als notwendig zu erachten.

Gesicherte Informationen iiber Lieferanten durch neutrale Dritte nehmen insbesondere dann
einen besonderen Stellenwert ein, wenn die Beschaffungsobjekte eine hohe strategische Be-
deutung besitzen. Firmenprofile und Bonitdtsauskiinfte sollten daher bei den OG V-VIII iiber
den Marktplatz aufrufbar sein. Bei der weiterfilhrenden Bewertung von Anbietern durch
Dritte ist es allerdings nicht eindeutig abschétzbar, ob dieser Sachverhalt bei spezifischen
Beschaffungsobjekten mit hoher strategischer Bedeutung im Sinne des nachfragenden Unter-
nehmens addquat abgebildet wird. Ratingverfahren sind daher nur bei den OG V und VI un-

eingeschriankt zu befiirworten, bei den Gruppen VII und VIII ist ihr Einsatz als Ergdnzung zu
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eigenen Analysen zu sehen. Bei den OG III und IV diirfte hingegen nicht die Bereitstellung
von Firmenprofilen und Bonitdtsauskiinften, sondern vor allem die entscheidungsorientierte
Aufbereitung dieser Daten zur Bewertung potentieller Lieferanten im Vordergrund stehen, da
hier die Ziele vorrangig auf der stringenten Abwicklung des Beschaffungsvorgangs und der
Sicherstellung der Versorgung liegen. Die Nutzung von bilateralen Bewertungssystemen ist
aufgrund der dargestellten verfahrenstechnischen Schwichen aus Sicht der Beschaffung nur
auf Marktplatzen denkbar, die eine groe Anzahl von Teilnehmer auf der Nachfrageseite
aufweisen, die weitestgehend homogene Objekte beschaffen. Dieses Kriterium konnen in der
Regel nur Marktplitze erfiillen, auf den die OG V und VI gehandelt werden, da deren Ele-

mente eine geringe Spezifitit besitzen.

Die Bereitstellung von Werkzeugen zur eigenen Verwaltung von Informationen und zur Klas-
sifizierung der Lieferanten ist in erster Linie auf Marktplitzen mit Ausschreibungsfunk-
tionalitit sinnvoll. Besonderen Stellenwert nehmen diesbeziiglich Funktionalititen bei den
Gruppen VII und VIII ein, da hier eine zuverldssige Selektierung und Auditierung potentieller

Lieferanten im Vordergrund steht.

3) Markt- und Umfeldinformationen

Ahnlich wie bei den Lieferanteninformationen miissen bei den OG I und II aufgrund der be-
reits vorselektierten Lieferanten keine umfassenden Markt- oder Umfeldinformationen bereit-
gestellt werden. Lediglich Informationen, die sich direkt auf Giiter oder Dienstleistungen be-
ziehen (z. B. technologische Neuentwicklungen oder Gefahrgutbestimmungen), tragen unter-

stitzenden Charakter.

Gesamtwirtschaftliche Rahmeninformationen spielen bei den OG mit einer hohen strategi-
schen Bedeutung eine entscheidungsunterstiitzende Rolle im Beschaffungsprozess, die be-
sonders deutlich bei der OG VIII aufgrund der dort angestrebten langfristigen, zum Teil auch
brancheniibergreifenden Zusammenarbeit zum Tragen kommt. Insbesondere bei Objektgrup-
pen mit einem hohen Versorgungsrisiko oder dem Ziel einer Intensivierung des Wettbewerbs
ist ein sehr guter Informationsstand iiber den Beschaffungsmarkt bzw. den Marktplatz not-
wendig. Hierunter fallen die Gruppen IV, V, VII und VIIIL. Die Bereitstellung von Branchen-
informationen sowie von Informationen iiber Gesetze und Vorschriften erscheint bei weitge-

hend allen OG als eine Dienstleistung, die liber einen Marktplatz angeboten werden sollte.

In der nachfolgenden Tabelle 5-2 sind die dargestellten beschaffungsobjektspezifischen An-

forderungen der Informationsphase zusammengefasst.
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Objektgruppe I | I | IO|IV| V | VI|VI| VI
Anforderung
Offen ++ | ++
Geschlossen (nachfrager-
; + |+
Q spezifisch)
8 | Kataloge
o] Konfigurator/
& : + | ++
g Beratungsfunktion
72}
:; “Power Buying” +
= Offen” + | ++
— | Angebots- —
L | verzeichnisse Benaghrlchtlgungs— N N
£ funktion
§ Offen + +
g Geschlossen ++ | 4+ | ++ ++ | ++
= : .
£ |Ausschreibung Schutz sensibler I (O I
, Informationen
Nachfragebiindelung + +
Borse +71
Lieferanten(selbst)- ol P L |+ | o+ | | 4
auskunft
g |Informationen Request for Information + ||+ + |+
g |durch Markt- -
£ | platzteilnehmer Marketing-Tool + + + + + +
E Bilaterale i n
k= Bewertungssysteme
EJ Informationen Firmenprofile + | 4+ | | | |
=
£ durch Marktplatz- | g sititsauskiinfte + |+ || |
% | betreiber/neutrale
3 | Dritte Ratingverfahren i e e B o S I S +
Ipformatlonen aus Kla551ﬁ21emng/Yer— + 1+ | 4 I
eigenen Quellen waltung von Anbietern
. £| Gesamtwirtschaft + + + | ++
=
3 .2| Beschaffungs- NN PUPI IOV R IO I
I g markt/Marktplatz
|
+ | Branche + |+ | + |+ || | |
=
==
S S| Gesetzgebung/amt-
: : e I I e ol A B B
= “| liche Vorschriften
»T+° Hohe Bedeutung des Kriteriums (weitgehend) allgemeingiiltig
T Bedeutung des Kriteriums abhéingig von unternehmens- bzw. branchenspezifischen Gegebenheiten

Tabelle 5-2: Anforderungskatalog der Informationsphase

" Wie oben bereits erwihnt, ist der Fall des geschlossenen Angebots(verzeichnisses) aus Beschaffungssicht
nicht relevant.

71

Die Nutzung des Borsenmechanismus bei der OG V stellt einen Sonderfall dar. Da hier der Handelsabschluss
iiber einen Mittler erfolgt, bendtigt der Nachfrager im Gegensatz zu Angebotsverzeichnissen und Ausschrei-
bungen keine weiterfiihrenden Lieferanteninformationen oder Marktplatzfunktionalititen im Transaktions-
prozess bis einschlieBlich des Handelsabschlusses.
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5.3.2 Vereinbarungsphase

5.3.2.1 Uberblick

Das Ziel der Vereinbarungsphase besteht darin, aufbauend auf den initiativen Handelsangebo-
ten und auf den weiteren aus der vorhergehenden Transaktionsphase gewonnenen Informati-
onen die Konditionen fiir einen Leistungsaustausch zwischen Anbieter und Nachfrager zu er-
mitteln. Der Verhandlungsprozess miindet in einen rechtsverbindlichen Vertrag, der die
Grundlage der gegenseitigen Leistungserfiillung in der Abwicklungsphase bildet.” Fiir eine
effiziente Transaktionsabwicklung auf elektronischen Marktplitzen sind die Verhandlung und
der Vertragsabschluss auf elektronischem Wege (Electronic Contracting) durchzufiihren.”
Ein elektronischer Kontrakt stellt dabei im Grunde das Abbild eines papierbasierten Vertrags
dar, bietet allerdings durch das Vorliegen in einer semantisch strukturierten, digitalen Form

die Mdglichkeit der medienbruchfreien Weiterverarbeitung.™

Die vollstindige Umsetzung der Vereinbarungsphase setzt somit drei wesentliche generische
Marktdienste voraus.”” Zunichst ermdglicht ein Verhandlungsdienst den Anbietern und
Nachfragern, zielgerichtet zu einem elektronischen Vertragsentwurf zu gelangen. Im An-
schluss muss die rechtlich verbindliche VertragsschlieBung sichergestellt werden. Zuletzt
werden mit Hilfe einer Vertragsverwaltung die geschlossenen Kontrakte systematisch erfasst
und gespeichert, um die Vereinbarungen fiir die nachfolgende Abwicklungsphase zu doku-
mentieren und im Streitfall nachweisen zu konnen. Unterstiitzt wird dieser Prozess durch
einen Validierungsdienst, der zu einer Uberpriifung herangezogen werden kann, ob der Ent-
wurf bzw. der Vertrag Konformitdt mit dem gegebenen rechtlichen und brancheniiblichen
Umfeld aufweist.”® Die generischen Dienste der Vereinbarungsphase, deren Bezichungen
zueinander in Abbildung 5-4 verdeutlicht sind, sollen im Folgenden genauer untersucht wer-

den.

7 Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (2002c), S. 753, FELD, T.; HOFFMANN, M. (2000), S. 207, RICHTER, K.; NOHR, H.
(2002), S. 55, SCHLUCHTER, J. (2001), S. 54 f. sowie SCHMID, B. F. (1993), S. 467.

7 Vgl. PETERS, R. (2002), S. 20.
7 Vgl. SCHOOP, B.; STANOEVSKA-SLABEVA, K. (2002), S. 1021 f.

Vgl. zu den generischen Marktdiensten im Rahmen des elektronischen Vertragsabschlusses auch im Folgen-
den LINDEMANN, M. A. (2000), S.152, RUNGE, A. (2000), S.137 ff./152 ff. sowie ScHooOP, B.;
STANOEVSKA-SLABEVA, K. (2002), S. 1024 ff.

In den oben genannten Publikationen werden noch ein Uberwachungsdienst hinsichtlich der Vertragserfiil-
lung und ein Schlichtungsdienst als Bestandteil des Electronic Contracting vorgesehen, die jedoch der Ab-
wicklungsphase zuzuordnen sind und daher an dieser Stelle nicht mit aufgefiihrt werden. Die bei SCHOOP und
STANOEVSKA-SLABEVA zusitzlich Erwéhnung findenden Dienste ,,Contracting Domain“ und ,,Certification
Authority* sind im Rahmen dieser Arbeit der Organisationsebene zugeordnet.
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Information i Vereinbarung i Abwicklung Service

! [

! |
: i
| Vertrags- |
: Verhandlung Vertragsabschluss & :
! verwaltung :
| 1
I 1
] 1
Vertragsvalidierung
| 1

Abbildung 5-4: Generische Dienste der Vereinbarungsphase

5.3.2.2 Verhandlung

Die Grundlage der Vertragsverhandlung bilden die Handelsangebote aus der Informations-
phase. Dabei ist zundchst zu untersuchen, inwieweit die initiativen Handelsangebote aus Sicht
der beiden Marktseiten verhandelbar sind. Hier lassen sich hinsichtlich der Organisationsform
zweiseitig, einseitig und nicht fixierte Mirkte unterscheiden.”” Zweiseitige fixierte Mérkte lie-
gen dann vor, wenn die Handelsangebote parallel gegeniiber einer neutralen, iibergeordneten
Koordinationsinstanz erkldrt werden, d. h., ein Borsenmechanismus genutzt wird. Da diese
Koordinationsinstanz den Abgleich zwischen Angebot und Nachfrage durchfiihrt, ist in die-
sem Fall keine direkte Interaktion zwischen Anbieter und Nachfrager im Rahmen einer Ver-
handlung notwendig. Im Fall einseitig fixierter Mérkte gibt eine Marktseite ein verbindliches
und vollstindig beschriebenes Handelsangebot vor, dass die Gegenpartei nur annehmen oder
ablehnen kann (,,take it or leave it*). Normalerweise handelt es sich hierbei um fixierte Ver-
kaufsangebote. In diese Organisationsform, bei der kein Verhandlungsdienst zum Tragen
kommt, sind Kataloge einzugliedern.”® Nur bei nicht fixierten Mirkten werden die konkreten
Vertragsinhalte direkt zwischen Anbietern und Nachfragern ausgehandelt. Eine Seite signali-
siert dabei mit einem initiativen Handelsangebot eine Verkaufs- oder Kaufsabsicht, die nach-
folgend in einem Verhandlungsprozess in einen beidseitig akzeptieren Kontraktentwurf tiber-
fiihrt wird. Dieser Sachverhalt findet sich im Phasenablauf nur bei Angebotsverzeichnissen

und Ausschreibungen.”

7 Vgl. auch im Folgenden HEIL, B. (1999), S. 37 sowie LANGENOHL, T. (1994), S. 96. HEIL spricht von , fixier-

ter Preisbildung®, was allerdings den Sachverhalt nur anndhernd widerspiegelt, da auch iiber den Preis hin-
ausgehende Vertragsbestandteile betroffen sind.

" Vgl. LINDEMANN, M. A. (2000), S. 147.
" Vgl. zu einer dhnlichen Sichtweise RUNGE, A. (2000), S. 28 ff.
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Vor dem eigentlichen Verhandlungsprozess ist aus Sicht der Beschaffung hinsichtlich des
Verhandlungsgegenstands sicherzustellen, dass die notwendigen Spezifikationen des Beschaf-
fungsobjekts exakt festgelegt werden, um Missverstandnissen mit der Anbieterseite vorzubeu-
gen.*® Gleichzeitig erwichst die Forderung, opportunistisches Verhalten des Anbieters auf-
grund von Informationsasymmetrien (,,Hidden information*) weitgehend zu vermeiden bzw.
zu minimieren.*’ Den Ausgangspunkt der Verhandlung bildet somit zunichst die Abstim-

mung der Eigenschaften des Beschaffungsobjekts.

Im Fall von Angebotsverzeichnissen kann die Notwendigkeit bestehen, dass die potentiellen
Verhandlungsobjekte einer Uberpriifung durch den Nachfrager unterzogen werden miissen.
Dieses trifft insbesondere dann zu, wenn die Objekte Merkmale aufweisen, deren Beschrei-
bung subjektiven Einfliissen unterliegt (z. B. Zustand von gebrauchten Maschinen) oder die
Kompatibilitit zu vorhandenen Systemen bzw. die Eignung zur Weiterverarbeitung getestet
werden muss (z. B. bei Farbstoffen). Ist eine Kontrolle am Ort des Nachfragers erforderlich,
muss der Marktplatz die Moglichkeit erlauben, Musterlieferungen zu initiieren.*” Bei Objek-
ten, deren Transport einen zu hohen Aufwand birgt und bei denen eine Uberpriifung beim An-
bieter aufgrund geographischer Gegebenheiten nicht durch das beschaffende Unternehmen er-
folgen kann, bietet sich der Einsatz von Priifzertifikaten an, die durch vertrauenswiirdige Drit-
te, d. h. Dienstleister® oder den Marktplatzbetreiber® ausgestellt werden.®> Sowohl Muster-
lieferungen als auch Priifzertifikate konnen ebenso bei Ausschreibungen eine Rolle spielen,
um zu gewdhrleisten, dass die Beschaffungsobjekte mit den bendtigten Eigenschaften durch

den Anbieter produziert bzw. zur Verfiigung gestellt werden kdnnen.

Um bei Ausschreibungen den Verhandlungsprozess zu einem erfolgreichen Abschluss zu fiih-
ren, muss der Bedarf prédzise beschrieben werden. Konnen die Eigenschaften des Bedarfsob-
jekts durch die Beschaffungsseite nicht abschliefend und umfassend kommuniziert werden,

missen auf dem Marktplatz Funktionalititen zur gemeinsamen Erarbeitung der Spezifika-

% Vgl. DOBLER, D. W.; BURT, D. N. (1996), S. 160 ff. sowie STIEGENROTH, H. (2000), S. 91 ff.
1 Vgl. BEIBEL, J. (2002), S. 75 ff. sowie RUNGE, A. (2000), S. 110.

%2 Die Moglichkeit von Musterlieferungen bietet beispielsweise der Marktplatz , Fashion-X-change* fiir Textil-

und Bekleidungswaren. Vgl. http://www.fashion-x-change.de/ [10.05.2003].

Ein Dienstleister, der entsprechende Gutachten online zur Verfligung stellt, ist beispielsweise Bureau Veritas.
Vgl. http://www.bureauveritas.com/ [10.05.2003].

So kontrolliert der Marktplatzbetreiber von NETBID Trading & Auction gebrauchte Maschinen und Anlagen
auf Wunsch der Anbieter vor Ort und garantiert den Nachfragern die Richtigkeit der im Marktplatz einge-
stellten Angaben. Vgl. http://www.netbid.de/ [10.05.2003].

% vgl. ARNDT, T. (2002), S. 150.
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tionen zwischen Nachfrager und Anbieter, d. h. Werkzeuge zur Unterstiitzung von RFPs®® zur
Verfligung stehen. Die Zusammenarbeit (,,Collaboration) bezieht sich dabei in erster Linie
auf die Integration des Wissens und der Fihigkeiten der Lieferanten in den Forschungs- und

Entwicklungsprozess des nachfragenden Unternehmens.®’

In der Literatur finden sich eine Vielzahl verschiedener Ansédtze von kollaborativen Syste-
men.® Zu ihnen sind insbesondere Werkzeuge zum Informations- und Dokumentenaustausch
(z. B. Nachrichten-, Diskussions-, Chat- und Konferenzsysteme bzw. File Sharing- und Doku-
mentenmanagementsysteme), zur gemeinsamen Bearbeitung von Daten und Dokumenten
(z. B. Whiteboard- und Application-Sharing-Systeme) sowie zur Verwaltung und Strukturie-
rung von Prozessen (z. B. Workflow- und Projektmanagementsysteme) zu zihlen.*” Beson-
dere Bedeutung kommt dabei dem Austausch und der Bearbeitung von CAD/CAE-Daten zu,
da diese aufgrund der zumeist hohen Komplexitdt und Datenmengen sowie unterschiedlichen
Formate bei einer bilateralen elektronischen Transaktionsabwicklung haufig kostenintensive

Anpassungen erfordern.”

Wenn die notwendigen Eigenschaften des Beschaffungsobjekts eindeutig beschrieben sind,
kann der eigentliche Verhandlungsprozess durchgefiihrt werden.”! Das Ziel der Verhandlung
besteht in der Ermittlung eines Kontraktentwurfs, der von beiden Seiten verbindlich akzeptiert

wird.

% Vgl. Abschnitt 3.6.4.

%7 Vgl. LARGE, R. (2000a), S. 76 ff. sowie LOCKER, A. M. (1997), S. 7 ff. Mitunter wird daher auch von
»eEngineering® gesprochen. Vgl. SIBBEL, R.; HARTMANN, F. (2002a), S. 498 f. Das Spektrum kann sich da-
bei von der Losung einfacher konstruktionstechnischer Details bis hin zu gemeinsamen Entwicklungspro-
jekten und der Mitarbeit der Lieferanten im Rahmen von Wert- bzw. Produktlebenszyklusanalysen erstre-
cken. Vgl. zu einem Uberblick der EDV-Anwendungen zum Produktdatenmanagement (PDM) im For-
schungs- und Entwicklungsbereich MERTENS, P. (2001), S. 28 ff.

Vgl. stellvertretend HANSEN, H. R.; NEUMAN, G. (2001), S. 438 ff. sowie STAHLKNECHT, P.; HASENKAMP,
U. (1997), S. 451 ff. Vgl. zu einem Literaturiiberblick zu Klassifikationsansétzen fiir kollaborative Systeme
BAFOUTSOU, G.; MENTZAS, G. (2002), S. 282 ff.

8 Vgl. BAFOUTSOU, G.; MENTZAS, G. (2002), S. 285 ff. sowie SCHLUCHTER, J. (2001), S. 59. Ein Systembei-
spiel zur gemeinsamen Produktentwicklung stellt die Losung ,,Oracle Product Development Exchange* dar.
Vgl. NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 282 f.

So stellt beispielsweise der Marktplatz SupplyOn Funktionalititen zur CAD-Datenkonvertierung und Quali-
tatspriifung (,,CAD Conversion®) zur Verfiigung. Vgl. http://www.supplyon.com [10.05.2003].
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' Die Forderung nach der unmissverstindlichen Beschreibung der Leistungsspezifikationen des Beschaffungs-

objekts bedeutet nicht, dass sie nicht Gegenstand der Verhandlung sein kénnen. Jedoch sind damit die Gren-
zen, d. h. der ,,Verhandlungsspielraum* z. B. durch die Vorgabe von Fertigungstoleranzen determiniert.



5.3 Marktdienstebene 127

Die Bestandteile eines Kaufvertrags und damit potentielle Verhandlungspunkte bilden im We-

. 92
sentlichen:

Vertragsstrafen sowie
allgemeine Geschiftsbedingungen und Gerichtsstand.

o Leistungsspezifikation,

o Preis,

o Menge,

o Zahlungs- und Lieferbedingungen,
o Gewibhrleistungen,

¢

o

Da sich die einzelnen Verhandlungskriterien aufgrund unterschiedlicher Dimensionen nicht
allen anderen direkt gegeniiberstellen oder zu einer Grofle kumulieren lassen, gestaltet sich
die Bewertung eines Angebots bzw. der Vergleich von Angebotsalternativen um so aufwen-
diger, je mehr Vertragsbestandteile im Verhandlungsprozess variiert werden konnen. Zudem
flieBen in die Beurteilung der Angebote in der Regel noch weitere lieferantenbezogene Merk-

male ein.”

Fiir eine elektronisch unterstiitzte Bewertung von Angeboten miissen daher die Priferenz-
strukturen des Nachfragers abgebildet werden.”* In der Literatur werden verschiedene Vor-
schlige zur Behandlung multidimensionaler Entscheidungsprobleme genannt.”> Beim ein-
fachsten Ansatz wird versucht, eine geldmetrische Bewertungsfunktion zu generieren.”® Der
Vorteil dieses Vorgehens liegt darin, dass die Auswirkungen einer Entscheidung direkt in
Geldeinheiten ablesbar sind und keiner weiteren Interpretation bediirfen. Dem steht jedoch
der Nachteil gegentiber, dass eine Monetarisierung bei vielen Kriterien nur unzureichend oder
tiberhaupt nicht durchfiihrbar ist. Das Verfahren ldsst sich somit nur dann sinnvoll einsetzen,
wenn der Einfluss der Faktoren, die nicht in Geldeinheiten iiberfiihrt werden konnen, weitge-

hend vernachldssigt werden kann. Bei dem wohl am weitesten verbreiteten Verfahren — der

92 Vgl. FARA, L. K. (1998), S. 203, REESE, J.; SPOHRER, H. (1993), S. 16 ff., RUNGE, A. (2000), S. 133 sowie
STEINER, M. (1999), S. 35. Neben Kaufvertriagen existieren weitere spezielle Vertrage (wie z. B. Rahmen-
oder Abrufvertrige) die weitere Vertragsbestandteile erfordern, auf deren Erorterung jedoch hier verzichtet
wird. Vgl. hierzu LARGE, R. (2000a), S. 177 ff., REESE, J.; SPOHRER, H. (1993), S. 56 ff. sowie ZWILLING-
PINNA, C.; BOCKKAMP, B. (1998), S. 274 ff.

% Vgl. hierzu Abschnitt 5.3.1.3.

% Ansitze zur Abbildung von Priferenzstrukturen finden sich in der Literatur vor allem als Ausgangspunkt von

spieltheoretischen Untersuchungen von Verhandlungssituationen. Ein kurzer Uberblick iiber verschiedene
Ansitze findet sich bei TALLURL, S. (2002), S. 172 ff.

In der englischsprachigen Literatur findet sich fiir diese Problemstellung der Begriff ,,multicriteria decision
making® (MCDM).
% Vgl. stellvertretend PETERS, R. (2002), S. 41.
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Nutzwertanalyse’’ — werden die entscheidungsrelevanten Parameter in einen dimensionslosen
Wert (,,Erfiillungsgrad®) transformiert und mittels zugeordneten Gewichten in eine additive
Bewertungsfunktion iiberfithrt.”® Zwar lassen sich auf diese Weise alle quantifizierbaren Kri-
terien bertlicksichtigen, problematisch erweist sich jedoch die subjektive Festlegung der Erfiil-
lungsgrade und der Gewichte.” Stellvertretend fiir weiterfiihrende komplexere Verfahren
sollen an dieser Stelle die Multi-Attribute Utility Theory (MAUT)'™, der Analytic Hierarchy
Process (AHP)'"! oder die Data Envelopment Analysis (DEA)' genannt werden.'??

Beim Verhandlungsprozess ist des Weiteren zu betrachten, wie viele Teilnehmer gleichzeitig
daran beteiligt sind. Es lassen sich grundsétzlich bilaterale (1:1), einseitig multilaterale (1:n
bzw. m:1) und zweiseitig multilaterale (m:n) Verhandlungen unterscheiden.'” Zweiseitig
multilaterale Verhandlungen werden in der Literatur auf Borsen bezogen.'” Da dieser auch
als zweiseitige Auktion'®® bezeichnete Mechanismus auf einer Fixierung der Angebote auf
beiden Marktseiten fult, erfordert er — wie bereits oben beschrieben — keinen Informations-
austausch zwischen Anbietern und Nachfragern im Rahmen eines Verhandlungsdienstes.

Bei bilateralen Verhandlungen werden Angebote und Gegenangebote zwischen Anbieter und
Nachfrager bis zum Eintritt der Einigung oder des Verhandlungsabbruchs ausgetauscht.'’’
Hinsichtlich der elektronischen Unterstiitzung lassen sich dabei prozessorientierte und 16-
sungsorientierte Ansitze unterscheiden.'” Bei einem prozessorientierten Dienst wird letzt-
endlich nur der beschriebene Ablauf zumeist durch den Transfer strukturierter Formulare ab-

gebildet. Im Gegensatz dazu versucht ein 16sungsorientierter Dienst, unter Beriicksichtigung

7 Die grundlegenden Arbeiten zur Nutzwertanalyse werden im deutschsprachigen Raum auf ZANGEMEISTER,

C. (1970) zuriickgefiihrt.
% Vgl. stellvertretend HARTING, D. (1994), S. 23 ff.

% Vgl. zu Methoden der Gewichtung und der Erfiillungsgrade UTERMARCK, J. (1996), S. 46 ff. UTERMARCK
untersucht in seiner Arbeit die Auswahl von Lieferanten fiir Rohstoffe.

19 vgl. stellvertretend BICHLER, M. (2001), S. 140 ff./217 ff. sowie GOTZE, U.; BLOECH. J. (2002), S. 205 ff.

1% vgl. stellvertretend BICHLER, M. (2001), S. 222 ff. sowie GOTZE, U.; BLOECH. J. (2002), S. 188. Vgl. zu

einem Modell fiir eine Lieferantenbewertung auf der Basis von AHP MURALIDHARAN, C.;
ANANTHARAMAN, N.; DESKMUKH, S. G. (2003), S. 26 ff.
102 Vgl. stellvertretend DYCKHOFF, H. (2003), S. 176 ff. sowie TALLURI, S. (2002), S. 174 ff.

' Ein Vergleich von AHP, DEA sowie einem weiteren Verfahren (Operational Competitive Rating Analysis —

OCRA) findet sich bei PARKAN, C.; WU, M.-L. (2000), S. 497 ff.
1% Vgl. REBSTOCK, M. (2001), S. 611.

1% Vgl. HANSEN, H. R.; NEUMAN, G. (2001), S. 623, PREIBNER, A. (2002), S. 130 sowie REBSTOCK, M. (2001),
S.611.

1% ygl. stellvertretend HANSEN, H. R.; NEUMAN, G. (2001), S. 623 f.
7 Vgl. ARNDT, T. (2002), S. 90 f. sowie REBSTOCK, M. (2001), S. 611.

1% Vgl. SCHOOP, B.; STANOEVSKA-SLABEVA, K. (2002), S. 1027 sowie YUAN, Y.; ROSE, J. B.; ARCHER, N.
(1998), S. 13.
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der Préiferenzstruktur beider Verhandlungsparteien und unter Nutzung der oben beschriebenen
Verfahren zur multidimensionalen Entscheidungsfindung alternative Kontraktentwiirfe zu

optimieren.

Bei einseitig multilateralen Verhandlungen wird entweder durch den Anbieter oder den Nach-
frager ein initiatives Handelsangebot fiir die Teilnehmer der gegeniiberliegenden Marktseite
vorgegeben, bei dem bestimmte Attribute als verhandelbar gekennzeichnet sind. Im einfach-
sten Fall handelt es sich dabei lediglich um den Preis, jedoch koénnen — wie bei komplexen
Ausschreibungen — auch eine Vielzahl von quantitativen und qualitativen Kriterien betroffen
sein. Hinsichtlich der nutzbaren Verhandlungsmechanismen lésst sich zunichst unterscheiden,
ob die Abgabe der Teilnehmergebote ohne oder im Wissen um die Einstufung gegeniiber
Konkurrenzgeboten erfolgt.'” Im ersten Fall, der verdeckten Abgabe von Geboten, besitzt der
Bietende vor dem Ende des Verhandlungszeitraums keine Informationen dariiber, welche
Position er in Bezug auf andere Angebote in der Priaferenzstruktur des Verhandlungsinitiators
einnimmt. Diese Form wird in der Literatur auch als verdeckte Auktion (,,sealed bid auction®)
bezeichnet. Im Folgenden soll hierbei verallgemeinernd von Festgeboten''® gesprochen und
Mechanismen wie die Hochstpreis- oder Vickrey Auktion als Sonderfille erachtet werden, da
im zwischenbetrieblichen Bereich bei einseitig multilateralen Verhandlungen in der Regel der
Initiator festlegt, ob und wie er eines aus der Menge aller Gebote selektiert. Im zweiten Fall
legt der Verhandlungsinitiator seine Priaferenzstruktur ganz oder teilweise offen, so dass es
den Teilnehmern ermdglicht wird, ihre Gebote im Verhéltnis zu Konkurrenzgeboten einzu-
ordnen. Wie bereits in Abschnitt 3.6.5 diskutiert, soll ausschliefSlich dieser Sachverhalt im
Rahmen der vorliegenden Arbeit als Auktion bezeichnet werden. Wéhrend die einfachen For-
men der bereits erwdhnten englischen oder holldndischen Auktionen lediglich den Preis als
Entscheidungsparameter abbilden, wird in erweiterten Ansétzen versucht, die vielschichtigen
Priaferenzen des Verhandlungsinitiators durch den Einbezug einer multi-attributiven Bewer-
tungsfunktion'"" zu hinterlegen, um den Anforderungen des zwischenbetrieblichen Leistungs-

112

austauschs gerecht zu werden. ~ Dabei liegen jedoch in erster Linie konzeptionelle Arbeiten

19 Vgl. HANSEN, H. R.; NEUMAN, G. (2001), S. 621.

"% In einigen Publikationen wird in diesem Zusammenhang von Festpreisangeboten gesprochen. Vgl. stellver-
tretend PREIBNER, A. (2002), S. 133 f. Diese Begriffswahl impliziert eine Reduzierung des Verhandlungsge-
genstands auf den Preis. Thr wird aus diesem Grund in dieser Arbeit nicht gefolgt.

"1 Ansitze zur multi-attributiven Bewertung wurden weiter oben aufgezeigt.

"2 vgl. REBSTOCK, M. (2001), S. 615. Spieltheoretische Untersuchungen zu Primissen und Anwendungssze-
narien von Auktionsprozessen finden sich in den Arbeiten von BICHLER, M. (2001) und PETERS, R. (2002).



130 5 Anforderungen an einen Marktplatz aus Sicht der Beschaffung

und kaum Praxisanwendungen vor.''® Bei einseitig multilateralen Verhandlungen ist ferner zu
beachten, dass in der Praxis eine Verhandlung neben verschiedenen zu beriicksichtigenden
Attributen parallel mehrere Positionen (z. B. Ausschreibungen im Baubereich) umfassen

114
kann.

Hinsichtlich der elektronischen Abbildung im Transaktionsprozess muss daher in
diesem Fall weiterfithrend differenziert werden, ob die Positionen entweder gebiindelt an

einen oder einzeln an den jeweils besten Bieter (,,Cherry Picking®) vergeben werden sollen.'"

Ein Verhandlungsprozess auf einem elektronischen Marktplatz verlduft nicht zwangslaufig
einstufig, d. h. unter einmaligem Einsatz eines der genannten Verhandlungsmechanismen.
Vielmehr kann eine Verhandlung aus einer sequentiellen Abfolge von Verhandlungsformen

bestehen.''®

Dabei ist zum einen der wiederholte Einsatz desselben Verhandlungsmechanis-
mus moglich.''” Diesen Fall bildet beispielsweise eine Hochstpreisauktion, die iiber mehrere
Stufen ablduft und bei der jeweils eine bestimmte Anzahl von Bietern auf der Basis ihrer Ge-
bote der vorhergehenden Runde vom weiteren Verlauf ausgeschlossen werden. Zum anderen
kann durch den Verhandlungsinitiator auch ein anderer Mechanismus gewéhlt werden, um
das Verhandlungsergebnis zu optimieren. Beispiele wéren in diesem Bereich die bilaterale

oder auktionsorientierte Weiterverhandlung mit ausgewidhlten Anbietern im Anschluss an

. . 11
eine Ausschreibung.'®

Aus Beschaffungssicht sind bei steigender Komplexitdt des Verhandlungsproblems, d. h. eine
iiber den Preis hinausgehende grofere Anzahl von zu beriicksichtigenden Kriterien, entschei-
dungsunterstiitzende Instrumentarien erforderlich. Davon betroffen sind in erster Linie bila-
terale Verhandlungen und Ausschreibungen, aber auch Auktionen, bei denen der Nachfrager
seine Préiferenzen nicht vollstindig offen legt und sich das Recht der Zuschlagsvergabe offen
hilt. Die Moglichkeiten, die ein Marktplatz bieten kann, reichen dabei wie oben bereits ange-
sprochen von der Bereitstellung einfacher vergleichender Kennzahlen (z. B. Ermittlung von
Stiickpreisen), iiber die Durchfiilhrung von Nutzwertanalysen bis hin zu modernen Ansitzen
multidimensionaler Bewertungsverfahren. Da in diesem Bereich Unternehmen iiber entspre-

chende Entscheidungsunterstiitzungssysteme''"” verfiigen konnen, sind Schnittstellen zum

'3 ygl. REBSTOCK, M. (2001), S. 611.

114 Vgl. PREIBNER, A. (2002), S. 112 sowie REBSTOCK, M. (2001), S. 611 f.
!5 Vgl. NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 137.

"¢ Vgl. auch Abschnitt 3.6.4.

"7 ygl. MERTENS, P. (2001), S. 96.

8 ygl. REBSTOCK, M. (2001), S. 612.

"9 vgl. weiterfithrend zu Entscheidungsunterstiitzungssystemen HANSEN, H. R.; NEUMAN, G. (2001), S. 459 ff.
sowie MERTENS, P.; GRIESE, J. (2002), S. 10 ff.
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Marktplatz erforderlich, um die Angebotsdaten zur weiteren Verarbeitung in die unterneh-

mensinternen Systeme zu transferieren.

5.3.2.3 Vertragsabschluss

Der Abschluss rechtskriftiger elektronischer Vertrage ist in der Theorie bisher noch mit einer
Reihe von Unsicherheiten behaftet, was zwangsldufig zu Umsetzungsproblemen in der Praxis
fiihrt.'*® Allgemein bildet die Grundlage eines Vertragsschlusses die wirksame Abgabe zweier
iibereinstimmender Willenserklarungen.'*' Aus rechtlicher Sicht stellen die oben beschriebe-
nen sowohl durch den Anbieter als auch den Nachfrager jeweils einseitig kommunizierten
Handelsangebote zumeist lediglich eine Aufforderung zur Abgabe eines Angebots der Gegen-
seite (,,invitatio ad offerendum®) bzw. zur Aufnahme von Vertragsverhandlungen dar.'** Es
handelt sich demzufolge noch nicht um eine rechtlich bindende Willenserkldrung. Erst die
Abgabe der Willenserkldrung der Gegenseite und die darauf folgende fristgerechte Annahme
dieser Erklirung begriinden ein Vertragsverhiltnis.'” In diesem Sinne ist beispielsweise bei
nicht an Rahmenvertriage gebundenen Katalogen die Bestellung als Kaufangebot des Nachfra-
gers zu verstehen, die eine Annahmeerkldrung des Lieferanten erfordert, welche allerdings
vereinfacht auch implizit durch die Weiterverarbeitung der Bestellung erfolgen kann.'** Eine
Ausnahme bildet wiederum der Fall, dass eine Auktion freigeschaltet und gegeniiber den Bie-
tern gleichzeitig erklirt wird, das hochste wirksam abgegebene Gebot anzunehmen. Hier ist
nach deutscher Rechtssprechung davon auszugehen, dass damit bereits eine bindende Wil-

lenserklarung vorliegt.'*

Ferner muss fiir die wirksame Abgabe einer Willenserkldrung auf elektronischem Weg so-

126

wohl deren Integritét als auch Authentizitit sichergestellt werden. ™ Die deutsche Gesetzge-

bung hat hierfiir 2001 die Verwendung einer qualifizierten elektronischen Signatur mit Anbie-

120 vgl. KILIAN, W. (2002), S. 1012 f. Vgl. beispielsweise fiir zwei zivilrechtliche Problemfille im Rahmen von
Internetauktionen GEIS, 1. (2001), S. 447 f.

12l ygl. WirRTZ, B. W. (2001), S. 575. Vgl. auch im Folgenden die Ausfiihrungen von RUNGE zu den rechtlichen
Rahmenbedingungen von elektronischen Kontrakten. Vgl. RUNGE, A. (2000), S. 84 ff.

122 ygl. BARTL, H. (2000), S. 740.

12 Auf eine detaillierte Darstellung des juristischen Sachverhalts beim Vertragsschluss, wie der Zugangsnach-
weis, die Anfechtung bzw. der Widerruf von Willenserkldrungen oder der Hinweis auf die Allgemeinen Ge-
schéftsbedingungen, soll im Rahmen dieser Arbeit verzichtet werden. Vgl. hierzu BARTL, H. (2000),
S. 739 ff. sowie WIRTZ, B. W. (2001), S. 579 ff.

124 ygl. WIRTZ, B. W. (2001), S. 576.
125 ygl. KILIAN, W. (2002), S. 1002.
126 ygl. HEIL, B. (1999), S. 38 f. sowie KILIAN, W. (2002), S. 1009.
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ter'?’- Akkreditierung vorgeschen, die im Signaturgesetz und der Signaturverordnung auf
Basis der Signatur-Richtlinie der Europidischen Union 1999/93/EG geregelt wird.'*® In der
deutschen Rechtssprechung wird damit dem auf diese Weise signierten elektronischen Do-
kument zwar kein voller Beweiswert im Sinne einer Urkunde zugestanden, es diirfte ihr aber
funktional aufgrund der Zuordnung zum Augenscheinsbeweis durch den Richter und der Aus-

stattung mit dem Anschein der Echtheit gleichgestellt sein.'’

Ein Verfahren, um auf einem elektronischen Marktplatz zu einem in Deutschland rechtsgiil-
tigen elektronischen Vertrag zu gelangen, setzt somit voraus, dass beide Vertragsparteien mit
qualifizierten elektronischen Signaturen versehene Willenserkldrungen abgeben kdnnen. So-
fern auf einer Seite konkludentes Handeln (z. B. bei Katalogbestellungen) unterstellt werden
kann, reicht aus juristischer Sicht die einseitige explizite Abgabe einer Willenserklarung aus.
Der organisatorische Ablauf entsprechender Mechanismen kann somit nicht allgemeingiiltig

definiert werden, sondern muss sich an der konkreten Rechtslage orientieren.

5.3.2.4 Vertragsverwaltung

Im Rahmen der Vertragsverwaltung werden die geschlossenen elektronischen Kontrakte zu-
ndchst archiviert. Dies betrifft sowohl den Inhalt der Vertrdge als auch die zugehorigen Digi-
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talen Signaturen. ™ Die Vertragsverwaltung erfiillt darauf aufbauend im Wesentlichen zwei

Funktionen:

1) Basis der Dienste der Abwicklungsphase:
Die archivierten Kontrakte bilden einerseits Grundlage der Dienste der Abwicklungsphase,

Bl Auf der Basis der gespei-

d. h. insbesondere der Logistik und der Zahlungsabwicklung.
cherten Informationen werden diese Dienste aktiviert. Die Vertragsverwaltung dokumen-
tiert zudem die zugrunde liegenden Vertragskonditionen, auf denen die Uberwachung des
Vertragsstatus in der nachfolgenden Transaktionsphasen aufbaut.'*> Sie wird im Rahmen

dieser Arbeit zwar aufgrund der gewihlten Vorgehensweise der Vereinbarungsphase

127" Anbieter* bezeichnet in diesem Zusammenhang den Dienstleister, der die elektronische Signatur herausgibt.
128 vgl. GEs, L. (2001), S. 437 ff., MERZ, M. (2002), S. 69 ff. sowie KILIAN, W. (2002), S. 1006 ff. Vgl. zu den
der digitalen Signatur zugrunde liegenden Verfahren MERZ, M. (2002), S. 153 ff.

12 Vgl. BORNER, F. (2003), S. 408 f. sowie KILIAN, W. (2002), S. 1011. Dort wird explizit darauf hingewiesen,
dass bisher noch keine Prizendenzfille vorliegen. Vgl. zu den Beweismitteln in der deutschen Zivilprozess-
ordnung RUNGE, A. (2000), S. 97 {.

139 yg]. RUNGE, A. (2000), S. 157.

131 Vgl. LINDEMANN, M. A. (2000), S. 152, PREIBNER, A. (2002), S. 121, RUNGE, A. (2000), S. 160 f. sowie
SCHOOP, B.; STANOEVSKA-SLABEVA, K. (2002), S. 1028.

132 Vgl. Abschnitt 5.3.3.4.
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zugeordnet, jedoch trigt sie damit an sich einen phaseniibergreifenden Charakter, da Riick-

griffe sowohl in der Abwicklungsphase als auch in der Servicephase erfolgen konnen.'**

2) Juristischer Nachweis des Vertragsverhiltnisses:
Andererseits dient der archivierte Kontrakt in einem juristischen Streitfall zwischen den
Parteien fiir den zweifelsfreien Nachweis der tatsichlich geschlossenen Vereinbarungen.'**
Hier entsteht die Forderung, die Geschéftsdokumente entsprechend den gesetzlichen Auf-

bewahrungsfristen vorzuhalten.'*

5.3.2.5 Vertragsvalidierung

Durch die unterstiitzende Funktion der Vertragsvalidierung soll es den Marktteilnehmern er-
moglicht werden, Vertrige abzuschlieBen, die den rechtlichen Anforderungen geniigen. Insbe-
sondere bei internationalen Handelsbeziehungen treten hiaufig Unsicherheiten hinsichtlich der
Geschiftspraktiken und juristischen Grundlagen auf, die nicht alleinig durch die Bereit-
stellung von Daten wie Gesetzestexten oder Import- und Exportbestimmungen im Rahmen
der Informationsphase beseitigt werden koénnen.'*

Eine Moglichkeit besteht in der Hinterlegung von Mustervertrdgen fiir die auf dem Marktplatz

vorherrschenden Geschiftsbezichungen.'’

Dabei ist bei der Verhandlungsunterstiitzung ins-
besondere darauf zu achten, dass diese die juristische Konsistenz der Vertragsinformationen
gewihrleistet. Neben verhandlungsprozessbegleitenden Empfehlungen und Pflichtangaben,
wie z. B. Preis, Menge oder Erfiillungsort, sind hierzu ebenso Kontrollen auf potentielle Fehl-
eingaben notwendig, um Erkldrungsirrtiimer'*® auszuschlieBen."*” So kénnen beispielsweise

bei Auktionen nur Bietschritte in einem definierten Intervall zugelassen werden, um ,,Tipp-

fehler* zu vermeiden.

Eine weitergehende Variante besteht in der Bereitstellung einer Rechtsberatung. Im Rahmen

der rechtlichen und gegebenenfalls branchenspezifischen Situation dient sie der juristischen

13 ygl. hierzu auch die Ausfithrungen von RUNGE, A. (2000), S. 121 f.

3% Vgl. LINDEMANN, M. A. (2000), S. 152 sowie WAMSER, C. (2001), S. 40.
135 Vgl. HEIL, B. (1999), S. 39 sowie RUNGE, A. (2000), S. 133.

13 ygl. RUNGE, A. (2000), S. 160.

137 Vgl. SCHOOP, B.; STANOEVSKA-SLABEVA, K. (2002), S. 1026.

% yal. WIRTZ, B. W. (2001), S. 579.

139 Vgl. BORNER, F. (2003), S. 498 f.
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Begutachtung von Kontraktentwiirfen bzw. Vertrdgen. Die juristische Beratung ist dabei als

Dienstleistung im Sinne einer Sekundirtransaktion zu betrachten.'*’

5.3.2.6 Beschaffungsobjektspezifische Anforderungen

Im Folgenden werden die beschaffungsobjektspezifischen Anforderungen an die beschriebe-

nen Funktionalititen der Vereinbarungsphase dargestellt:

1) Verhandlung
Aufgrund der Verwendung von Katalogen in den OG I und II bedingen diese beiden Gruppen
keinen weiteren Verhandlungsprozess. Sie werden daher von diesbeziiglichen Untersuchun-

gen im Weiteren ausgeklammert.

Bei den verbleibenden Objektgruppen ist zunédchst grundsétzlich davon auszugehen, dass eine
Uberpriifung der Eigenschaften der Beschaffungsobjekte im Rahmen der Verhandlung aus
Sicht des Nachfragers erforderlich werden kann. Eine Inspektion direkt vor Ort beim Anbieter
wird dabei nur in den Féllen sinnvoll sein, wenn es sich um sehr hochwertige, komplexe Ob-
jekte handelt und gegebenenfalls die Beherrschung spezifischer Fertigungstechnologien durch
den Anbieter notwendig ist. Dieser Fall der Begutachtung bzw. Auditierung kann bei den
OG VI, VII und VIII gegeben sein. Besitzen die Beschaffungsobjekte eine hohe Spezifitit,
d. h., kann nicht vom Vorhandensein allgemeiner Normen ausgegangen werden, muss die
Kompatibilitit der Objekte unter Umstidnden beim Nachfrager iiberpriift werden. Musterlie-
ferungen sind somit bei den OG III, IV, VII und VIII vorzusehen. Allerdings scheint dies bei
der OG III aufgrund der einhergehenden geringen strategischen Bedeutung und Komplexitit
nur in Einzelfillen erforderlich. Ahnliches gilt fiir die Gruppen V und VI, die zwar im
Wesentlichen ,,marktgingige* Objekte umfassen, bei denen jedoch aufgrund der hohen strate-
gischen Bedeutung und des resultierenden Einflusses auf den Unternehmenserfolg eine Uber-
prifung der Qualitdtsparameter in einigen Situationen durchgefiihrt werden muss. Dieses
Vorgehen konnen insbesondere auch Priifzertifikate vertrauenswiirdiger Dritter unterstiitzen,
wodurch sich ihr Einsatz grundsétzlich bei den Gruppen V bis VIII anbietet. Die Aussage ist
jedoch fiir die OG V, VII und VIII zu relativieren, da es sich bei der ersten Gruppe um Stan-
dardprodukte mit beherrschbarer Komplexitit handelt, die einer Priifung gegebenenfalls nicht
bediirfen, und bei den beiden letztgenannten nachfragerspezifische Sachverhalte betroffen

sein konnen, deren Beurteilung durch Dritte entweder nicht moglich oder nicht erwiinscht ist.

140 Vgl. LINDEMANN, M. A. (2000), S. 152 sowie RUNGE, A. (2000), S. 160 f.
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Kollaborative Instrumentarien sind vorrangig dort einzusetzen, wo Nachfrager individuelle
Spezifikationen der Beschaffungsobjekte vornehmen. Einfache Mechanismen zum Austausch
von Informationen und Dokumenten'*' adressieren somit die Gruppen III, IV, VII und VIII,
konnen jedoch aufgrund der unter Umstidnden durch den Nachfrager nur begrenzt beherrsch-
baren Komplexitit der Beschaffungssituation auch bei der OG VI Einsatz finden. Weiterfiih-
rende Instrumente zur gemeinsamen Bearbeitung von Daten und Dokumenten sowie zur Ver-
waltung und Strukturierung von Prozessen sind in den Segmenten relevant, die neben der ho-
hen Spezifitit auch eine hohe strategische Bedeutung aufweisen und somit eine enge Zusam-
menarbeit mit den Zulieferern erfordern. Davon sind die OG VII und in besonderem Mafle die

OG VIII betroffen.'*?

Bei den Verhandlungsformen in Abhédngigkeit der Anzahl der beteiligten Parteien sind aus
oben genannten Griinden nur bilaterale und einseitig multilaterale Szenarien zu beriicksichti-
gen. Bilateral, d. h. auf ,.traditionelle* Art und Weise wird nur dort verhandelt werden, wo der
Fokus weder auf einer Optimierung des operativen Beschaffungsprozesses noch ausschliel3-
lich auf der Intensivierung des Wettbewerbs liegt. Dieses trifft lediglich auf die OG VIII und
in einigen Féllen auf die Gruppen VI und VII zu. Einseitig multilaterale Verhandlungsformen
kommen dann zur Anwendung, wenn die Situation des Beschaffungsmarkts eine konkurrenz-
orientierte Beschaffung zulédsst oder das Versorgungsrisiko bei effizienter Abwicklung der
Beschaffung minimiert werden soll. Anbieterseitige Festgebote als Reaktion auf eine Aus-
schreibung sollten demzufolge Bestandteile eines elektronischen Marktplatzes fiir die OG 111,
IV, V und VII sein, wobei sie als Vorstufe zu bilateralen Verhandlungen auch bei der
OG VIII in bestimmten Situationen Einsatz finden konnen. Nachfragerseitige Festgebote sind
an die Bereitstellung von Angebotsverzeichnissen auf Marktpliatzen gekoppelt, was lediglich
fiir die OG VI und in wenigen Fillen fiir die OG V gilt. Der Riickgriff auf Auktionen ist nur
dann sinnvoll, wenn der Wettbewerb in hochstem Malle intensiviert werden kann. Dieser
Sachverhalt findet sich bei Objekten der Gruppe V, wobei aufgrund der geringen Komplexitét
die entsprechend notwendige Anzahl von potentiellen Lieferanten auch bei der OG VII vorlie-

gen kann. Verkaufsauktionen lassen sich im B2B-Bereich nur sehr begrenzt einsetzen.'*

m
Wesentlichen gelten dabei dieselben Aussagen wie bei Festgeboten. Variationen der Verhand-

lungsformen hinsichtlich der mehrstufigen Kombination oder dem ,,Cherry Picking* sind fiir

"I Hierunter sollen Mechanismen verstanden werden, die iiber das elektronische Verteilen von Ausschreibungs-
unterlagen hinausgehend eine bilaterale Kommunikation ermdglichen.

12 ygl. auch hierzu SCHLUCHTER, J. (2001), S. 45 sowie SIBBEL, R.; HARTMANN, F. (2002b), S. 543.
143 Vgl. MERTENS, P. (2001), S. 95.
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Unternehmen nur dann interessant, wenn die Beschaffungsobjekte aufgrund ihrer hohen stra-
tegischen Bedeutung differenzierte Verhandlungsstrategien rechtfertigen. Die Objekte miissen
zudem am Markt von mehreren Anbietern bezogen werden kdnnen. Somit bieten sich fiir

solche Vorgehensweisen nur die OG V, VII und in geringem Umfang auch die OG VIII an.

2) Vertragsabschluss

Der Vertragabschluss — in Form eines verbindlichen elektronischen Kontrakts — wird in dieser
Arbeit als integraler Bestandteil eines elektronischen Marktplatzes gesehen. Daher ist er folg-
lich bei allen Beschaffungsobjektgruppen zu fordern. Allerdings muss hier betont werden,
dass die in der Praxis noch bestehende juristischen Unsicherheit momentan einem Vertragsab-
schluss auf vielen elektronischen Marktpldtzen im Wege steht. Die Verbreitung von (qualifi-
zierten) elektronischen Signaturen ist bisher sowohl in Deutschland als auch international als
gering anzusehen. Neben der insbesondere durch grenziiberschreitenden Handel verschirften
Rechtsproblematik liegt dies vor allem in der mangelnden Interoperabilitidt von Signaturver-

fahren verschiedener Anbieter begriindet.'**

Obwohl der Einsatz einer qualifizierten elektro-
nischen Signatur fiir die juristische Beweiskraft eines elektronischen Vertrags unabdingbar
ist, kann auf den Einsatz aus pragmatischen Gesichtspunkten bei den OG I, II und III verzich-
tet werden, da hier in der Regel keine schwerwiegenden Konsequenzen aus der Nichterfiillung

eines Vertrags fiir das beschaffende Unternehmen resultieren.

3) Vertragsverwaltung
Da eine Vertragsverwaltung letztendlich untrennbar mit dem Abschluss und der Dokumenta-
tion von elektronischen Kontrakten verbunden ist, wird auch sie in dieser Arbeit fiir alle OG

als notwendig auf elektronischen Marktplatzen erachtet.
4) Vertragsvalidierung

Hinsichtlich der Vertragsvalidierung sollten prozessbegleitende Priifmechanismen auf Voll-
stindigkeit der Angaben, Fehleingaben u. A. fiir alle OG implementiert sein. Eine diffe-
renzierte Betrachtung muss bei der Bereitstellung von Mustervertrdgen und einer Rechtsbe-
ratung erfolgen. Sie bieten nur dann einen Mehrwert, wenn individuelle Kontrakte ausgehan-
delt werden, d. h. in den OG III bis VIII. Die Bereitstellung einer Rechtsberatung als Zusatz-

dienstleistung ist dabei in Abhéngigkeit von der spezifischen Situation zu werten.

Die aus der Vereinbarungsphase resultierenden beschaffungsobjektspezifischen Anforderun-

gen sind abschlieBend in Tabelle 5-3 dargestellt.

14 Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (2002¢), S. 768 sowie MERZ, M. (2002), S. 73.
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Objektgruppe I | I | O | IV | V | VI | VI |VII
Anforderung
. Vor Ort beim Anbieter + + +
Uberpriifung der .
S ol |+ ||
Objekteigenschaften Musterlieferungen
Priifzertifikate + |+ |+ |+
Informations- und I I I
Datenaustausch
Kollaborative Bearbeitung von Daten T
und Dokumenten
Instrumente
Verwaltung und
=y Strukturierung von + | ++
;: Prozessen
g .
£ Bilaterale + + | 4+
2 Verhandlungen
Anbieterseitige I T N
Festgebote
Nachfragerseitige .
Verhandlungsform | Festgebote
Einkaufsauktionen ++ +
Verkaufsauktionen + | ++
Mehrstufig ++ + | +
,,Cherry Picking* ++ ++ | +
« | Vertragsabschluss Sl e e o o o o o ol ol e o B o
R
[+ . .
£ | Qualifizierte clek- YRR N (I TR IR NIVRY QIR (N
Q tronische Signatur
5 | Verwaltung e e I B e e e s
=
Q .
= Prozessbegleitende e e ey
S Sicherungsverfahren
¥ lidi N
f) Validierung Mustervertriage ++ | | | | |
m
Rechtsberatung + |+ |+ |+ + |+
T+ Hohe Bedeutung des Kriteriums (weitgehend) allgemeingiiltig
,»T“ Bedeutung des Kriteriums abhéngig von unternehmens- bzw. branchenspezifischen Gegebenheiten

Tabelle 5-3: Anforderungskatalog der Vereinbarungsphase

5.3.3 Abwicklungsphase

5.3.3.1 Uberblick

Das Ziel der Abwicklungsphase besteht in der Erfiillung der in der Vereinbarungsphase einge-
gangenen Verpflichtungen, die durch den abgeschlossenen Vertrag dokumentiert sind.'* Im

Mittelpunkt steht die Erbringung der festgelegten Leistungen zwischen Anbieter und Nachfra-

143 Vgl. LINDEMANN, M. A. (2000), S. 39 sowie RICHTER, K.; NOHR, H. (2002), S. 56.
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ger.'* In der Regel werden dabei Giiter und finanzielle Leistungen ausgetauscht. Die

Abwicklungsphase umfasst folglich zwei wesentliche Teilgebiete:'*” Dem Bereich der logisti-

schen Abwicklung ist die Uberfiihrung der Beschaffungsobjekte'*®

in die Verfiigungsgewalt
des Nachfragers zuzurechnen, wihrend der Transfer der finanziellen Gegenleistung im
Rahmen der Zahlungsabwicklung erfolgt. Die Steuerung, Uberwachung und Kontrolle der
Leistungsrealisierung bildet das dritte Aufgabenfeld in der Abwicklungsphase.'* Auf der
Basis der vereinbarten Konditionen miissen dabei die einzelnen Teilschritte koordiniert und

das vertragskonforme Verhalten der Handelspartner iiberpriift und sichergestellt werden."*

Die effiziente Koordination des Leistungsaustauschs zwischen den Vertragsparteien erfordert
einen intensiven Informationstransfer.”' Interorganisatorische Schnittstellen lassen jedoch
hiufig Briiche im Informationsfluss entstehen, so dass der elektronische Datenaustausch auf

152 Da ein elektronischer

einzelne, isolierte Abschnitte der Logistikkette beschriankt bleibt.
Marktplatz bereits als Bindeglied zwischen den Vertragsparteien fungiert, ist der informa-
tions- und kommunikationstechnische Einbezug der weiteren notwendigen Teilschritte des
Leistungsaustauschs nahe liegend, um diese Ineffizienzen zu beseitigen und der Forderung

nach integrierten Lsungen gerecht zu werden.'*

Der Leistungsaustausch wird normalerweise nicht alleinig durch die Vertragspartner bewerk-
stelligt, so dass aus der Primértransaktion abgeleitete Sekundirtransaktionen resultieren (z. B.
Transport, Lagerung oder Finanzierung),'>* die letztendlich mit der Beschaffung einer Dienst-
leistung gleichzusetzen sind. Da beispielsweise, wie in Abbildung 5-5 dargestellt, gegebenen-

falls die Sekundértransaktion ,,Transport in der Abwicklungsphase wiederum die Trans-

" In der Literatur wird in diesem Zusammenhang auch der Terminus des eFulfillment genutzt. Vgl. stellvertre-
tend SCHUBERT, P. (2001), S. 8 ff.

147 Vgl. ScuMID, B. F. (2002), S. 231, WAMSER, C. (2001), S. 41 sowie ZBORNIK, S. (1996), S. 154.

148" Auf die Besonderheiten von digitalen Giitern und Dienstleistungen wird im Abschnitt 5.3.3.2 eingegangen.
149 Vgl. SCHLUCHTER, J. (2001), S. 56.

130 ygl. LINDEMANN, M. A. (2000), S. 157.

1 Vgl. ZBORNIK, S. (1996), S. 154.

152 ygl. ALT, R.; SCHMID, B. F. (2000), S. 79 f.

'35 In diesen Zusammenhang ist auch das an der Universitit St. Gallen entwickelte Konzept der computerinte-
grierten Logistik (CIL) einzuordnen, wobei dieses sowohl die ,,Waren“logistik als auch die ,,Finanz“logistik
subsummiert. Vgl. dazu ALT, R. (1997), S. 211 ff.

13 ygl. ALT, R.; SCHMID, B. F. (2000), S. 81, LINDEMANN, M. A. (2000), S. 39 sowie HEIL, B. (1999), S. 41.
RUNGE weist darauf hin, dass in jeder Transaktionsphase Sekundéirtransaktionen ausgeldst werden konnen.
Vgl. RUNGE, A. (2000), S. 122 f.
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aktion ,, Transportversicherung* nach sich zieht, wird in diesem Zusammenhang auch von kas-

- - 155
kadierenden Transaktionen gesprochen.

Primartransaktion Information Vereinbarung Abwicklung Service
7 | | .
Sekundirtransaktion I i'| Information Vereinbarung >!| Abwicklung i Service |
(z. B. Transport) ! ! ! I
Sekundirtransaktion II ] !
. i| Information Vereinbarung Abwicklung Service i
(z. B. Transportversicherung) ' ;

Abbildung 5-5: Kaskadierende Transaktionen in der Abwicklungsphase'*®

Einerseits konnen die von den Vertragsparteien bendtigten Leistungen vom Marktplatzbetrei-
ber oder von mit ihm kooperierenden Dienstleistern zur Verfiigung gestellt werden. Anderer-
seits lassen sich diese Leistungen auch als handelbares Beschaffungsobjekt auffassen, deren
Bezug iiber einen elektronischen Marktplatz organisiert werden kann.">” Dabei ist sowohl die
Nutzung der Plattform der Primértransaktion, sofern dort entsprechende Dienstleister als An-
bieter auftreten, als auch der Einsatz eines weiteren unter Umstdnden auf den Handel dieser

Leistungen spezialisierten Marktplatzes denkbar.'”®

5.3.3.2 Logistische Abwicklung

Von entscheidender Bedeutung hinsichtlich der Unterstiitzungspotentiale der logistischen Ab-
wicklung durch elektronische Marktplitze ist die Digitalisierbarkeit von Giitern."”” Nur wenn
diese vollstindig gegeben ist, lassen sich die Handelsobjekte iiber die zugrunde liegende
Informations- und Kommunikationsstruktur des elektronischen Marktplatzes transportieren.'®

Fiir die Distribution digitaler Handelsobjekte kdnnen verschiedene Methoden, wie Pull-/Push-

133 ygl. HEIL, B. (1999), S. 40 f.
%% In Ahnlehnung an ALT, R.; SCHMID, B. F. (2000), S. 81 sowie HEIL, B. (1999), S. 41.
57 Vgl. ZBORNIK, S. (1996), S. 154 f.

138 Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (2002¢), S. 769 sowie NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 216 ff. Beispicle
fiir spezialisierte Marktplétze sind vor allem im Transportbereich zu finden, bei denen Ladungsauftrage und
Transportleistungen abgeglichen werden. Vgl. hierzu BIERWIRTH, C.; SCHNEIDER, S.; KOPFER, H. (2002),
S. 335 ff.

159 Vgl. zur Unterscheidung von digitalen Giitern PICOT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 352 f.

10 vgl. stellvertretend PICOT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 351 f.
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Verfahren, Streaming/Dateiiibertragung oder Komplett-/On-Demand-Ubertragung, implemen-

. 161
tiert werden.

Der Marktplatz iibernimmt dabei letztendlich die Funktion eines Logistik-
dienstleisters, der die zu transportierenden Giiter vom Anbieter iibernimmt und dem Nach-
frager ausliefert.'®> Der Warenstrom wird von der physischen auf die elektronische Ebene ver-
lagert, die weiteren logischen Austauschprozesse im Rahmen der Abwicklungsphase bleiben

im Wesentlichen unberiihrt.'®*

Bei allen anderen Beschaffungsobjekten, die iiber eine physische Infrastruktur ausgeliefert
werden miissen, sind in Abhédngigkeit des vertraglich fixierten Erfiillungsorts Transportleis-
tungen in unterschiedlichem Umfang durch die Vertragsparteien unter Beriicksichtigung zu
erfiillender Qualititskriterien (z. B. maximale Transportzeiten, spezielle Transportbehidltnisse

und -verpackungen) selbst zu erbringen bzw. an Logistikdienstleister fremd zu vergeben.

Der vereinbarte Erfiillungsort kann vom Unternehmen des Anbieters iiber entlang der logisti-
schen Kette befindliche Umschlagspunkte bis hin zum Unternechmen des Nachfragers vari-
ieren.'®* Nur wenn der Lieferant den kompletten Transport ,,frei Haus* iibernimmt, muss der
Nachfrager nicht hinsichtlich der logistischen Abwicklung aktiv werden.'®® Anderenfalls kann
ein Marktplatzbetreiber das nachfragende Unternehmen durch den Zugriff auf Angebote von
addquaten Dienstleistern oder die Ausschreibung der Leistung iiber die eigene oder verbun-
dene Plattformen unterstiitzen. Idealerweise lassen sich entsprechende Anfragen bereits paral-
lel zur Vereinbarungsphase durchfiihren, so dass die Auswirkungen ausgehandelter Vertrags-
entwiirfe auf die resultierenden Konditionen der logistischen Abwicklung Beriicksichtigung

finden konnen. '

Die Vermittlung sollte sich vor allem im internationalen Handel nicht auf den eigentlichen

Transport reduzieren, sondern auch weitere Teilleistungen wie Versicherung oder Verzollung

1! Diese Verfahren sollen im Rahmen der Arbeit nicht im Detail erortert werden. Vgl. hierzu LUXEM, R. (2001),
S. 180 ff.

192 ygl. TriPP, H. (2002), S. 230 ff.
19 Aus diesem Grund wird im Weiteren auf eine gesonderte Betrachtung digitaler Giiter verzichtet.

1% ygl. beispielsweise die Festlegung in den INCOTERMS im internationalen Warenverkehr. Vgl.
http://www.icewbo.org/ [10.05.2003]. Durch Kiirzel wie ,,EXW* (EX works), ,,FOB* (Free On Board) oder
,»DDP* (Delivery Duty Paid) wird exakt definiert, bis zu welchem Punkt der Lieferant fiir den Transport sor-
gen muss, ab wann das Transportrisiko auf den Nachfrager tibergeht und wann die Zahlung zu erfolgen hat.

15" Aus Sicht des Nachfragers ist es dabei irrelevant, ob der Anbieter den Transport und die verbundenen Titig-
keiten selbst iibernimmt oder sie — gegebenenfalls unterstiitzt durch Dienste des Marktplatzes — an einen
Dienstleister iibergibt.

1% vgl. ARNDT, T. (2002), S. 158.
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einschlieBen.'®’ Falls es sich bei dem geschlossenen elektronischen Kontrakt zudem um ein
lingerfristiges Ubereinkommen handelt, treten zur operativen Leistungserfiillung strategische
Fragestellungen hinsichtlich der Gestaltung der Versorgungskette vom Lieferanten zum Ab-
nehmer hinzu.'® Dementsprechend differenziert gestaltet sich das Anforderungsprofil an
einen Logistikdienstleister. Wéhrend die Auslieferung einer Einzelbestellung gegebenenfalls
durch KEP'®-Dienstleister erfolgen kann, stellen moderne Konzepte des Supply Chain Mana-
gement bzw. Supply Net Management'”’ weitaus hohere Anforderungen an die Planung,
Steuerung und Kontrolle der logistischen Abldufe, die bei kompletter Fremdvergabe dieser
Aufgaben der Versorgungskette libergeordnete Instanzen — so genannte Fourth Party Logistics

(4PL-) Provider — erfordern.'”!

5.3.3.3 Fakturierung und Zahlungsabwicklung

Der Transfer der finanziellen Gegenleistung zerfillt in der traditionellen Geschiftsabwicklung
im Wesentlichen in zwei Teilprozesse: die Rechnungsstellung und die eigentliche Zahlungs-
abwicklung.'”? Die Dienste, die Marktplitze in diesem Zusammenhang anbieten kénnen, um-
fassen sowohl Partiallosungen fiir einzelne Schritte als auch integrative Losungen zur Effi-

zienzsteigerung des Gesamtprozesses.

Zur Unterstiitzung des ersten Teilprozesses kann — neben der elektronischen Zustellung der
Rechnung iiber die Informations- und Kommunikationsplattform des Marktplatzes — der
Betreiber oder ein kooperierender Dienstleister eine lieferantenbezogene Biindelung von
Rechnungen durchfiihren. Der Nachfrager erhilt in diesem Fall in regelmifligen Abstinden
eine Sammelrechnung, so dass die notwendigen Zahlungsvorginge reduziert werden.'” Die-
ses setzt jedoch voraus, dass keine geschéftsvorfallabhdngigen Zahlungsziele auftreten sowie
eine Rechnungspriifung unter Umstidnden durch den Marktplatz unterstiitzt auf dieser konso-

lidierten Ebene stattfinden oder auf Stichproben beschrinkt werden kann. Sofern der Waren-

17 Vgl. ARNDT, T. (2002), S. 158 f., LINDEMANN, M. A. (2000), S. 156 sowie ZBORNIK, S. (1996), S. 154. Vgl.
zu einer Ubersicht potentieller logistischer Teilleistungen HOFFMANN, C. P.; KLOSE, M. (2002), S. 532 f.

18 Vgl. TAN, G. W.; SHAW, M. J.; FULKERSON, W. (2000), S. 486.

19 KEP — Kuriere, Expressdienste, Paketdienste.

' vgl. zur weiterfithrenden Diskussion von Konzepten des Supply Chain Management bzw. Supply Net Mana-

gement BOGASCHEWSKY, R. (2000b), S. 290 ff., BOGASCHEWSKY, R. (2003a), S. 33 ff., BUSCHER, U. (2003),
S. 56 ff., SCHINZER, H.; BOHNLEIN, C. (2000), S.27 ff. sowie TAN, G. W.; SHAW, M. J.; FULKERSON,
W. (2000), S. 457 ff.

71 Vgl. HOFFMANN, C. P.; KLOSE, M. (2002), S. 536 ff., NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 348 ff. sowie
NISSEN, V. (2001), S. 599 f. Vgl. zur Diskussion der Kompatibilitdt der Konzepte des elektronischen Markt-
platzes und des Supply Chain Management GRIEGER, M. (2003), S. 283 ff.

172 ygl. SCHLUCHTER, J. (2001), S. 57.
'3 Vgl. TripP, H. (2002), S. 228.
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eingang iiber das Marktplatzsystem registriert wird, lassen sich auch Gutschriftverfahren
unterstiitzen. Dabei wird auf eine Rechnungsstellung verzichtet und der wertmifBige Waren-
eingang auf der Basis der im elektronischen Kontrakt fixierten Preise dem Lieferanten ,,gut-

geschrieben®.'™

In den letzten Jahren wurden neue Formen der elektronischen Zahlungsabwicklung in erster
Linie fiir den B2C-Bereich diskutiert. Neben der sicheren Nutzung von traditionellen kredit-

kartenbasierten Verfahren iiber das Internet'”

standen dabei lange Zeit so genannte Prepay-
ment-Systeme im Mittelpunkt. Die Zahlung erfolgt dabei mit einem Guthaben, dass vorher
gegen einen entsprechenden Geldbetrag beim Systemanbieter ,,ertauscht wird. Zu diesen
Verfahren sind die Geldkarte und elektronisches Geld zu zihlen.'”® Eine nennenswerte Durch-
dringung dieser Losungen ist in der Praxis bisher nicht zu verzeichnen und wird fiir die Zu-

kunft stark bezweifelt.'”” Thre aktuelle Bedeutung fiir den zwischenbetrieblichen Bereich kann

daher auch bedingt durch die sehr begrenzten Zahlungsbetrige' "™ vernachlissigt werden.'””

Eine Adaption kreditkartenbasierter Verfahren fiir den B2B-Bereich stellen Purchasing Cards
dar. Diese Karten ermdglichen dem internen Bedarfstrager in Unternehmen im Rahmen eines

festgelegten Budgets Bestellungen durchzufiihren.'®’

Der Purchasing-Card-Dienstleister auto-
risiert die Bestellung des Bedarfstridgers anhand durch das nutzende Unternehmen vorgegebe-
ner Regeln sowie priift und begleicht die resultierenden Lieferantenrechnungen. Zumeist ist
ein umfangreiches Berichtswesen Bestandteil der Dienstleistungen, um die unternehmensin-
terne Verrechnung und Kontrolle der Kosten zu gewihrleisten.'®! Die Herausgabe von Pur-

chasing Cards geht somit {iber die oben genannte Rechnungskonsolidierung hinaus, da sie

7% Vgl. NEKOLAR, A. P. (2003), S. 145 f. sowie PREIBNER, A. (2002), S. 61.

"> Hier ist insbesondere das Secure Electronic Transaction (SET)-Protokoll zu nennen, dass bereits Mitte der
90er Jahre als offener Industriestandard u. a. durch die Firmen Visa, Mastercard, IBM, Microsoft, Netscape
und VeriSign entwickelt wurde. Vgl. zur Funktionsweise KRAUS, B.; THOME, R. (2000), S. 142 ff. sowie
MERZ, M. (2002), S. 479 ff.

176 Vgl. zu Prepayment-Systemen sowie zur prinzipiellen Funktionsweise von Geldkarten und elektronischem
Geld HEIL, B. (1999), S. 56 ff., KRAUS, B.; THOME, R. (2000), S. 132 ff., MErz, M. (2002), S. 486 ff.,
ROHM, A. W. (2000), S. 115 ff. sowie WIRTZ, B. W. (2001), S. 616 ff.

7 Vgl. MERZ, M. (2002), S. 515.

' Hier finden sich unterschiedliche Angaben in der Literatur. WIRTZ nennt beispielsweise als Obergrenze ca.
500 EUR. Vgl. WIRTZ, B. W. (2001), S. 616.

' Der Einsatz von Prepayment-Verfahren im B2C-Bereich griindet sich neben der Abwicklung von Kleinstzah-
lungen vor allem auf die Anonymitét, die der Kunde durch einen guthabengestiitzten Zahlungsvorgang be-
halt. Vgl. KRAUS, B.; THOME, R. (2000), S. 133.

180 Vgl. LEENDERS, M. R.; FEARON, H. E. (1997), S. 82, MoNnczKkA, R. M.; TRENT, R. J.; HANDFIELD,
R. B. (2002), S. 52 sowie NEKOLAR, A. P. (2003), S. 144 f.

81 Vgl HAMM, V. (1997), S. 158 f. sowie TRIPP, H. (2002), S. 155/229.
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gleichzeitig die dezentrale unternehmensinterne Abwicklung von Beschaffungsvorgingen

ermoglicht.

Integrative Ansétze zur Fakturierung und Zahlungsabwicklung werden in der Literatur unter
dem Begriff ,,Electronic Bill Presentment and Payment* (EBPP) zusammengefasst."® Auch
hier lag das Hauptaugenmerk zunichst im B2C-Bereich, um Kleinstzahlungen wirtschaftlich
abwickeln zu konnen,'® bevor die Diskussion auf den B2B-Bereich ausgeweitet wurde.'®
Durch diese Systeme wird dem Nachfrager neben der Prisentation und der eventuell durchge-
fiihrten Konsolidierung auch die Verwaltung der Rechnungen der angebundenen Lieferanten
sowie die Erteilung von Zahlungsanweisungen ermdglicht. Fiir den eigentlichen Zahlungsaus-
gleich werden die bestehenden Beziehungen zu Finanzinstituten des Nachfragers genutzt, die

in das System integriert werden.'®

Der Fokus liegt somit auf der durchgehenden elektroni-
schen Unterstiitzung des finanziellen Transfers, wobei auf die bereits vorhandenen Infrastruk-

turen zur Zahlungsabwicklung zuriickgegriffen wird.

Wihrend in der zwischenbetrieblichen Geschiftsabwicklung auf nationaler Ebene der Rech-
nungskauf dominiert, sind im grenziiberschreitenden Handel Lieferanten aufgrund bestehen-
der Léanderrisiken (z. B. Rechtssicherheit, politische Ordnungen) héufig nicht bereit, alleinig
die mit einem Rechnungskauf verbundenen Zahlungsausfallrisiken zu tragen.'® In Anlehnung
an die Funktionsweise eines Dokumentenakkreditivs kann die Abwicklung tiber ein Treu-
handkonto (,,Escrow*-Dienst) fiir die notwendige Risikominimierung beider Vertragsparteien
sorgen.'” Dabei wird eine vertrauenswiirdige dritte Instanz (Marktplatzbetreiber oder Dienst-
leister) eingeschaltet, die den Zahlungsbetrag empfingt sowie dem Lieferanten den Eingang
signalisiert, und ihn erst dann weiterleitet, wenn der Nachfrager die Lieferung der Giiter veri-

188

fiziert. ™" Die Bereitstellung von Treuhandkonten ist hierbei in erster Linie als vertrauens-

'8 Vgl. insbesondere zum Begriffsverstindnis und den verschiedenen Betreibermodellen ALT, R.; ZBORNIK,
S. (2002), S. 191 ff, SCHANZ, T. (2002), S. 88 ff. sowie SCHEISCHEK, S. et al. (2003), S. 91 ff.

'8 vgl. MERZ, M. (2002), S. 504 ff.

184 Um zu unterstreichen, dass Losungsansétze den zwischenbetrieblichen Bereich betreffen, wird auch in die-
sem Zusammenhang von ,Electronic Invoice Presentment and Payment“ (EIPP) gesprochen. Vgl.
SCHEISCHEK, S. et al. (2003), S. 91.

%5 Vgl WIRTZ, B. W. (2001), S. 323. Vgl. als ein Beispiel den EIPP-Anbieter Billingzone, der zur Zahlungsab-
wicklung die Finanzinstitute des Nachfragers iiber das Automated Clearing House (ACH) Network (Vgl.
http://www.nacha.org/ [10.05.2003]) anbindet oder die Moglichkeit der Kreditkartenzahlung einrdumt. Vgl.
http://www.billingzone.com/ [10.05.2003].

'8 Vg]. NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 234.
187y gl. NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 237 sowie ZBORNIK, S. (1996), S. 155.
'8 Vgl. ARNDT, T. (2002), S. 145 ff. sowie NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 221 ff.
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schaffende MaBnahme zu betrachten.'® Erginzend lassen sich auf Marktplitzen weitere
Dienstleistungen wie Absicherung gegen Wéhrungsrisiken oder Finanzierung und Leasing

einbinden.'”°

5.3.3.4 Steuerung, Uberwachung und Kontrolle

Die Marktplatzfunktionalititen hinsichtlich der Steuerung, Uberwachung und Kontrolle der
Abwicklungsphase sind in hohem MafBle davon abhéngig, welchen Charakter die vertraglich
geregelte Anbieter-Nachfrager-Beziehung besitzt. Handelt es sich um Spot-Kéufe bzw. Ein-
zelbestellungen, sind die Parameter der logistischen und finanziellen Abwicklung wie Liefer-
menge, Zahlungshohe, Liefer- und Zahlungszeitpunkt in der Regel fixiert. Es steht somit le-
diglich die Uberwachung und Kontrolle des Leistungsaustauschs im Mittelpunkt. Bildet der
Kontrakt die Grundlage einer vertikalen Kooperationsform (z. B. ein Rahmenvertrag) erlan-
gen zusitzlich Dienste, die eine ladngerfristige Beschaffungsplanung innerhalb der Versor-
gungskette unterstiitzen, an Bedeutung. In diesem Fall erstreckt sich die Abwicklung des Ver-
trages iiber den mehrmaligen Austausch von Teilleistungen. Im Vertrag sind die Parameter
des partiellen Leistungsaustauschs nicht endgiiltig definiert, sondern sie werden wihrend der
Vertragslaufzeit abhingig von der Bedarfssituation des Nachfragers'’' und innerhalb festge-

legter Grenzen angepasst.192

Eine einfache Form der Unterstiitzung vertikaler Kooperationsformen stellt die Bereitstellung
von Funktionalititen zum Lieferabruf im Rahmen von Sukzessivliefervertrigen auf einem

Marktplatz dar.'”

Dabei muss sichergestellt werden, dass die Abrufe auf der Basis der ver-
traglich geregelten Konditionen (Vorlaufzeiten, Mindest- und Hochstabnahmemenge etc.) ge-
tatigt werden. Eine Besonderheit stellen in diesem Zusammenhang die Konzepte des Konsig-
nationslagers bzw. Vendor Managed Inventory (VMI) dar. Hier entnimmt der Nachfrager

seinen Bedarf einem Lager, dessen Bestand durch den Anbieter in einem definierten Korridor

'8 ygl. BOGASCHEWSKY, R. (2002¢), S. 769.

%0 Vgl. NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 239. Vgl. z. B. die Moglichkeit der Zwischenfinanzierung von
Lieferungen bis zu 180 Tagen iiber Arctrade. Vgl. http://www.actrade.com [10.05.2003].

1" Auch auf Anbieterseite konnen EinflussgroBen wie z. B. die Entwicklung von Rohstoffpreisen vertraglich ge-
regelt sein. Sie sollen allerdings im Rahmen dieser Arbeit nicht ndher betrachtet werden.

192 Vgl. zu den Hauptformen langfristiger Kontrakte DOBLER, D. W.; BURT, D. N. (1996), S. 86 ff.

' Vgl. zu Abrufvertrigen ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 253. Die bedarfssynchrone
Belieferung (,,Just-in-Time*) kann als eine Sonderform von Abrufvertrdgen erachtet werden.
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gehalten wird."”* Somit werden keine Lieferabrufe, sondern Lagerentnahmen und Bestandsda-

ten dem Lieferanten tibermittelt.

Determiniert durch die Vorlauf- bzw. Reaktionszeit, die dem Lieferanten fiir die Lieferung
bzw. Auffiillung des Lagers zur Verfiigung steht, muss er zusétzliche Sicherheitsbestéinde auf-
bauen bzw. Produktionskapazititen reservieren. Um diese Puffer in der Versorgungskette zu
verringern, kann ein elektronischer Marktplatz eine kollaborative Beschaffungsplanung im-
plementieren. Zum einen gibt dabei der Nachfrager frithzeitig seinen geplanten Bedarf dem
Lieferanten bekannt, der darauf seine Produktions- und Beschaffungspline abstimmen kann.
Zum anderen kann der Lieferant gegebenenfalls auftretende Engpésse signalisieren, die der
Nachfrager seinerseits rechtzeitig entweder durch abgestimmte bilaterale Anpassungsmal3nah-

men in der Planung oder mittels Bedarfsdeckung aus anderen Quellen verhindern kann.'*®

Unabhéngig davon, ob es sich um einen ldngerfristigen Kontrakt mit mehreren Abrufen oder
nur um eine Einzelbestellung handelt, kann ein elektronischer Marktplatz den Transaktions-
status dokumentieren.'”® Der gesamte Abwicklungsprozess kann jedoch nur dann iiberwacht
werden, wenn die Statusmeldungen der beteiligten Vertragspartner und Dienstleister hin-
sichtlich des logistischen und finanziellen Leistungsaustauschs in das Marktplatzsystem ein-
gehen. Hier sind bereits eine Reihe einzelner Partiallosungen wie z. B. Tracking&Tracing-
Systeme von Logistikdienstleistern'®’ verfiigbar, deren proprietirer Charakter oftmals einer
Integration in die Systeme der Lieferanten und Nachfrager im Wege stand.'”® Elektronische
Marktplétze bieten die Moglichkeit, diese Informationsstrome {iber nur noch eine Schnittstelle

fiir die beteiligten Parteien zu biindeln.'”’

Auf der Basis der vertraglich geregelten Leistungskonditionen lassen sich zudem auf einem
Marktplatz Kontrollinstanzen implementieren, die den Erfiillungsgrad des Vertragsverhilt-
nisses Uberpriifen. Wird die Nichteinhaltung von Leistungen festgestellt, sollten unter Bertick-

sichtigung gesetzlicher Mahn- bzw. Erinnerungsvorschriften die betroffenen Parteien infor-

1% Vgl. ARNOLDS, H.; HEEGE, F.; TUSSING, W. (2001), S. 253, LANGEMANN, T.; ROHRIG, J. (2002), S. 41 sowie
NISSEN, V. (2001), S. 603.

195 Vgl. LANGEMANN, T.; ROHRIG, J. (2002), S. 38 ff. sowie NISSEN, V. (2001), S. 603.
1% Vgl. LINDEMANN, M. A. (2000), S. 152 sowie PREIBNER, A. (2002), S. 120.

7 ygl. stellvertretend zum Verstindnis und der Umsetzung von Tracking&Tracing-Systemen STEFANSON, G.;
TIiLANUS, B. (2000), S. 252 ff.

198 ygl. HOFFMANN, C. P.; KLOSE, M. (2002), S. 535.
19 Vgl. zur Systemintegration Unterkapitel 5.5.
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miert und der Verzug dokumentiert werden.”” Die Sicherstellung definierter juristischer Akte
bei einem eventuellen Verzug oder Ausfall der Leistung spiegelt nur eine Facette der Abwick-
lungskontrolle aus Beschaffungssicht wider. Je eher Abweichungen in der Bereitstellung der
Beschaffungsobjekte durch den Lieferanten oder den Transport avisiert werden konnen, desto
grofer ist der Handlungsspielraum des nachfragenden Unternehmens, um auf diese Ausnah-
mesituation addquat reagieren zu konnen. Dies setzt genauso wie bei der Dokumentation des
Auftragsstatus voraus, dass die gesamte Versorgungskette nach Moglichkeit einschlieflich
des Planungs- bzw. Bearbeitungsstands des Auftrags beim Lieferanten informations- und

kommunikationstechnisch an die Marktplatzplattform angebunden ist.*"'

5.3.3.5 Beschaffungsobjektspezifische Anforderungen

Nachfolgend sollen die beschaffungsobjektspezifischen Anforderungen an die Abwicklungs-

phase detailliert untersucht werden:

1) Logistische Abwicklung

Bei den OG I und II steht die aufwandsarme Abwicklung des Beschaffungsvorgangs, der zu-
meist durch kleine Bestellmengen gekennzeichnet ist, im Vordergrund. Daher sollte nach
Moglichkeit die logistische Abwicklung ,,frei Haus* durch den Lieferanten oder einen Dienst-
leister fester Bestandteil des Marktplatzangebots sein. Bei allen anderen Objektgruppen ist
davon auszugehen, dass die Vermittlung oder Ausschreibung logistischer Dienstleistungen als
Angebot zu betrachten ist, das optional vom Nachfrager in Abhéngigkeit der Vertragssituation

wahrgenommen werden kann.

Aufgrund der geringen strategischen Bedeutung der OG III und IV diirfte hier die Vermitt-
lung von Diensten hinsichtlich der Koordination und Durchfiihrung des Transports sowie ver-
bundener Teilleistungen im Mittelpunkt der Marktplatzaktivititen stehen. Der Nachfrager
wird in diesem Bereich eine moglichst einfache, aufwandsarme Transportabwicklung anstre-
ben, so dass die Einbindung von wenigen, aber leistungsstarken Dienstleistern in den meisten

Fallen als ausreichend anzusehen ist.

Die Vermittlung von Logistikdienstleistern diirfte auch bei den OG V und VI eine hohe Be-
deutung besitzen. Allerdings iiben hier Kosten der logistischen Abwicklung gegebenenfalls

einen starken Einfluss auf die Entscheidung zum Vertragsabschluss aus, wenn hinsichtlich des

200 Vgl. RUNGE, A. (2000), S. 159 f. sowie SCHOOP, B.; STANOEVSKA-SLABEVA, K. (2002), S. 1028 f. Gleich-
zeitig konnen diese Informationen herangezogen werden, um die 6ffentliche Bewertung derjenigen Teilneh-
mer am Marktplatz zu korrigieren, die mit der Leistung in Verzug geraten bzw. diese nicht erbracht haben.

21 ygl. RICHTER, K.; NOHR, H. (2002), S. 56 f. sowie TRIPP, H. (2002), S. 86.
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Angebots eines Anbieters vergleichbare Substitutionsmoglichkeiten bestehen. Somit ist eine
Eruierung der Logistikkosten im Rahmen der Vertragsverhandlungen zu fordern. Denkbar ist
bei diesen Beschaffungsobjekten aufgrund des Handelsvolumens auch die Ausschreibung der

Logistikleistung.

Der fiir die OG V und VI geschilderte Sachverhalt gilt wiederum im Wesentlichen auch fiir
die Gruppen VII und VIII, wobei hier aufgrund der langfristig auslegten Vertragsbeziehungen
insbesondere bei der OG VIII der strategischen Optimierung der Versorgungskette zwischen
Anbieter und Lieferant ein wesentlich hoherer Stellenwert zukommt. Soll das Management
der Versorgungskette komplett fremd vergeben werden, iibersteigt dies in der Regel das
Anforderungsprofil eines Logistikdienstleisters, der sich lediglich mit der Koordination und
Durchfiihrung von Transporten befasst. In diesen Féllen sollten iiber den Marktplatz auch
4PL-Dienstleister erreichbar sein, die die Koordination komplexer Versorgungsstrukturen be-

werkstelligen konnen.

2) Fakturierung und Zahlungsabwicklung

Die der Unterstiitzung der Fakturierung und Zahlungsabwicklung dienenden Verfahren zur
Erstellung und Verwaltung von Sammelrechnungen sowie zur Biindelung der verbuchten
Wareneingdnge fiir die Anwendung des Gutschriftverfahrens lassen sich letztendlich nur dort
sinnvoll einsetzen, wo wiederholt der Leistungsaustausch mit ein und demselben Lieferanten
erfolgt. Diese Voraussetzung sind zumeist nur bei den OG 1, II, IV, VIII sowie in Fillen mit

292 1m Umkehrschluss sind Syste-

3

langfristigen Vereinbarungen auch bei Gruppe VII gegeben.
me zur Verwaltungen von Einzelrechnungen fiir die OG III, V, VI und VII zu fordern,”
wobei sie in den anderen Gruppen, wenn die oben genannten Bedingungen fiir die spezifi-

schen Geschiftsvorfille nicht erfiillt sind, ebenfalls umgesetzt sein sollten.

Das Konzept der Purchasing Card ist auf die dezentrale Bestellauslosung sowie geringwertige
Bestellvorginge zugeschnitten.”** Thr Einsatz ist demzufolge nur in den OG I und II zu recht-
fertigen, da in den verbleibenden Objektgruppen die Beschaffung in erster Linie zentral abge-

wickelt werden durfte.

Treuhandkonten sind aus Sicht der Beschaffung nur dort erforderlich, wo im internationalen

Rahmen kurzfristige, eher hochvolumige Geschiftsabschliisse getitigt werden, bei denen die

22 ygl. NYHUIS, R.; ROTTBAUER, H. (2003), S. 124 f.
23 ygl. ARNDT, T. (2002), S. 167.

2% ygl. LEENDERS, M. R.; FEARON, H. E. (1997), S. 82 sowie MONCZKA, R. M.; TRENT, R. J.; HANDFIELD,
R. B. (2002), S. 52.
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Lieferanten nicht bereit sind, das Ausfallrisiko eines Rechnungskaufs zu tragen.”” Diese Art

von Spot-Kéufen diirften sich ausschlieBlich in den OG V und VI finden.

3) Steuerung, Uberwachung und Kontrolle

Vertikale Kooperationen, d. h. langfristige Vertragsverhiltnisse werden durch den Nachfrager
hauptsichlich in den OG IV und VIII eingegangen, wobei diese sich in bestimmten Situatio-
nen auch fiir die Gruppe VII aufgrund der hohen strategischen Bedeutung und Spezifitdt der
Beschaffungsobjekte als sinnvoll erweisen kdnnen. Demzufolge ist die Implementierung von
Funktionalititen zum Lieferabruf bzw. der Ubermittlung von Lagerentnahmen sowie zur kol-

laborativen Beschaffungsplanung nur bei Beschaffungsobjekten dieser Gruppen vorzusehen.

Eine Sonderrolle nehmen die genannten Objektgruppen auch bei der Uberwachung des Trans-
aktionsstatus ein. Aufgrund der hohen Komplexitét und Spezifitdt der Beschaffungsobjekte ist
eine kurzfristige Kompensation eines Lieferverzugs oder -ausfalls kaum realisierbar, so dass
hier bereits der Planungs- bzw. Bearbeitungsstand beim Lieferanten gemeldet werden sollte.
Die Uberwachung des Leistungsaustauschs und die Kontrolle des Erfiillungsgrads der vertrag-
lichen Vereinbarung sollten als grundlegendes Leistungsangebot elektronischer Marktplétze

erachtet werden.

Die beschaffungsobjektspezifischen Anforderungen an die Abwicklungsphase sind in Tabel-

le 5-4 zusammengestellt.

25 ygl. ARNDT, T. (2002), S. 145.
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Objektgruppe I I | 1Ir | Iv | v | VI | VII | VIII
Anforderung
50 Fester Bestandteil des T
g Marktplatzangebots
= |K inati ; : .
§ oordn}a ion und Einzelne Dienstleister ++ |
5 | Durchfiihrung von _
Q Transporten Dienstleister-Pool/
o Ausschreibung der + | | | ]
E) Dienstleistung
2 . -
% | Koordination der Dlenstlels'ter Pool/
Q Ausschreibung der + | ++
— | Versorgungskette . )
Dienstleistung
of Verwaltung von
g_ﬁ Sammelrechnungen/ ++ | ++ ++ + | ++
a0 Mg Gutschriftverfahren
Z 2 Verwal
Ke)
§ 5| verwalng von R E I T T e
£ &f Einzelrechnungen
i:: ES Purchasing Cards + +
N Treuhandkonto ++ | ++
2 . Lieferabrufe/Meldung ot I
:0 Steuerung vertikaler | von Lagerentnahmen
£ | Kooperationen Kollaborative
E ++ + |+
9 o Beschaffungsplanung
g g Planungs-/Bearbei-
5 §| Uberwachung des tu_ngsstand beim + |+ |+ |+ |
b ™| Transaktionsstatus | Lieferanten
g Leistungsaustausch | | | | | | |
=]
&2 | Kontrolle Stand der el B I e B e ol T B
Vertragserfiillung
T+ Hohe Bedeutung des Kriteriums (weitgehend) allgemeingiiltig
T Bedeutung des Kriteriums abhingig von unternehmens- bzw. branchenspezifischen Gegebenheiten

Tabelle 5-4: Anforderungskatalog der Abwicklungsphase
5.3.4 Servicephase

5.3.4.1 Uberblick

Nach dem Vollzug des vereinbarten Leistungsaustauschs konnen durch den Nachfrager wei-
tere Dienste des Anbieters oder von Dritten in Anspruch genommen werden, die mit dem Be-
schaffungsobjekt in direktem Zusammenhang stehen, jedoch nicht Bestandteil des geschlos-

206
d.

senen elektronischen Kontrakts sin Der Bedarf an diesen Serviceleistungen besteht unter

Umstidnden wihrend der gesamten Zeit, in der sich das Beschaffungsobjekt im Nutzungs-

2% Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (2002¢), S. 752. Sind die Leistungen vertraglich geregelt, sind sie der Abwick-
lungsphase zuzurechnen.
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bzw. Gewihrleistungsbereich des Nachfragers befindet.””” Im Wesentlichen lassen sich dabei

Leistungen,

o die sich mit der Inbetriebnahme bzw. der Implementierung von Beschaffungsobjekten

befassen,
e die eine Nutzung und Instandhaltung der Objekte unterstiitzen,

o die eine Weiterverduflerung der Objekte nach dem Ende der Nutzung beim Nachfrager

ermoglichen sowie

o die auf die Riickfiihrung sowie die Entsorgung bzw. das Recycling von Objekten,

Objektteilen oder -riickstinden zielen,
unterscheiden.””®

Direkt iiber die Marktplatzplattform sind nur digitalisierbare Serviceleistungen realisierbar.

209 .
Eine

Zu diesen Diensten zdhlen in erster Linie Beratungs- und Betreuungsfunktionalitéten.
einfache Form bildet die Bereitstellung verschiedener Informationssammlungen und Daten-
banken. Diese externen Quellen lassen sich zudem mit marktplatzinternen Daten kombinie-
ren, so dass der Nachfrager individualisierte Informationen, z. B. in Abhingigkeit seiner geté-

210 . . .
Daneben konnen ebenso neue Versionen oder Erweiterungen

tigten Transaktionen, erhilt.
von digitalen Giitern bzw. digitalisierbaren Bestandteilen von Beschaffungsobjekten (Lizen-
zen, Hardwaretreiber, Softwareupdates u. a.) iiber die Marktplatzplattform verteilt werden.*"!
Weiterhin ist die Implementierung von Kommunikationsanwendungen mdglich, die den di-
rekten Kontakt zwischen Nachfrager und Anbieter bzw. Servicedienstleister zur Problemlo-

212

sung ermoglichen.” ”~ Diese Anwendungen konnen sich vom bilateralen Informationsaus-

tausch bis hin zur Fernsteuerung und -wartung von Anlagen erstrecken.

Alle andere Leistungen, die nicht vollstidndig digitalisierbar sind, kdnnen nur vom Lieferanten
abgerufen bzw. an einen Dienstleister vermittelt sowie iiber die Plattform koordiniert werden.
Wie in der Abwicklungsphase kann hier der Marktplatz als Schnittstelle zwischen Anbieter

und Nachfrager fungieren, liber die beispielsweise Garantie- und Reparaturleistungen, Ersatz-

7 Diese Zeitspanne definiert folglich die Linge der Servicephase.

2% v/g]. BOGASCHEWSKY, R. (2002¢), S. 753/770.

299 Vgl. FELD, T.; HOFFMANN, M. (2000), S. 208 sowie auch im Folgenden LINDEMANN, M. A. (2000), S. 157.
19 Vgl. LINCKE, D.-M.; ZIMMERMANN, H.-D. (1999), S. 207 sowie RICHTER, K.; NOHR, H. (2002), S. 58.

21 Vgl. PICOT, A.; REICHWALD, R.; WIGAND, R. T. (2001), S. 338 sowie RICHTER, K.; NOHR, H. (2002), S. 58.
12 ygl. LINCKE, D.-M.; ZIMMERMANN, H.-D. (1999), S. 206 f. sowie RICHTER, K.; NOHR, H. (2002), S. 57 f.
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teile sowie Zubehor abgerufen oder Retouren abgewickelt werden.””® Zusitzlich konnen Ser-
vicedienstleister ihre Leistungen {iber den Marktplatz anbieten oder Plattformen mit einem er-
ginzenden Angebot (z. B. Marktplitze fiir Restbestinde und Recyclingprodukte?'*) angebun-

21
den werden.*"

5.3.4.2 Beschaffungsobjektspezifische Anforderungen

Die Ableitung eines Anforderungskatalogs an Marktplitze auf der Basis der definierten Ob-
jektgruppen ist im Rahmen dieser Arbeit nur bedingt moglich, da die Ausprigung der Ser-
viceleistungen sehr stark von individuellen (technischen) Eigenschaften der Beschaffungsob-
jekte abhdngt. Die Aussagen werden daher nur auf die vier oben genannten Arten von Ser-
viceleistungen begrenzt. Zudem ist zu betonen, dass die Notwendigkeit von Serviceleistungen
fiir keine der acht extrahierten Beschaffungsgruppen per se abgelehnt werden kann, sondern

einer fallbezogenen Priifung unterzogen werden muss.

Eine Hilfestellung bei der Inbetriebnahme und Implementierung scheint vor allem bei den
Objektgruppen erforderlich, die aufgrund ihrer hohen Komplexitét einen hohen Erklarungsbe-
darf bedingen. Somit sind die Integration entsprechender Serviceleistungen fiir die Objekt-
gruppen II, IV, VI und VIII zu fordern. Bei der OG VIII ist diese Forderung jedoch zu rela-
tivieren, da es sich hier in erster Linie um spezifische Produktionsgiiter handelt, bei denen
entsprechende Kenntnisse und Fertigkeiten beim Nachfrager durch den vorhergehenden Ent-
wicklungsprozess in der Regel unterstellt werden konnen. Leistungen im Rahmen der Nut-
zung und Instandhaltung setzen voraus, dass das Beschaffungsobjekt im Unternehmen ver-
bleibt und nicht in den Produktionsprozess eingeht. Dieser Sachverhalt ist in erster Linie fiir
die OG I bis IV und VI zu konstatieren. Als Grundlage einer sinnvollen WeiterverduB3erung
nach Ende der Nutzungszeit kann erachtet werden, dass die Objekte bzw. Restbestéinde noch
einen den Aufwand rechtfertigenden monetidren Wert aufweisen, was letztendlich aufgrund
der hohen strategischen Bedeutung nur mit einer gewissen Sicherheit bei den OG V bis VIII
unterstellt werden kann. Fiir die OG VII und VIII kann dies jedoch aufgrund der hohen Spezi-
fitdt nicht ungeschrinkt gelten. Uber die Notwendigkeit von Entsorgungs- und Recycl-
ingdienstleistungen lassen sich anhand der gewdhlten Untersuchungsdimensionen nur schwer

Differenzierungen vornehmen.

213 ygl. KLEIN, S.; GOGOLIN, M.; DZIUK, M. (2002), S. 10 sowie YANG, B. R. (2000), S. 452.

214 Vgl. z. B. die Handelsplattform clickwaste zur Entsorgung von Abfillen und Produktionsriickstinden sowie
Versteigerung von Wertstoffen und Restbestdnden. Vgl. http:/www.clickwaste.de/ [10.05.2003].

13 ygl. BOGASCHEWSKY, R. (2002¢), S. 770 sowie PREIBNER, A. (2002), S. 115.
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Die Tabelle 5-5 fasst die beschaffungsobjektspezifischen Anforderungen an die Servicephase

zusammen.
Objektgruppe I Im|ur|I1v | v | Vvl | VI |Vl
Anforderung
Inbetrlebnghme/ + g+ + ]+ [+ + | +
g Implementierung
&n
g | Nutzung und I R [ U RN NI R R
@ | Instandhaltung
(]
3 Weiterverduflerung P S I T RNTETE I R
2 | nach Nutzungsende
Q
%
Entsorgung und P B N T T D T
Recycling
» T+t Hohe Bedeutung des Kriteriums (weitgehend) allgemeingiiltig
T Bedeutung des Kriteriums abhidngig von unternehmens- bzw. branchenspezifischen Gegebenheiten

Tabelle 5-5: Anforderungskatalog der Servicephase

5.4 Organisationsebene

5.4.1 Uberblick

Den generischen Marktdiensten tibergeordnet befindet sich die Organisationsebene, in der die
Ausrichtung und Positionierung des Marktplatzes sowie die durchfiihrbaren Geschéftsvorfille
und Prozessabldufe festgelegt werden. Diese Ebene strukturiert und determiniert die Marktge-
meinschaft sowie die darin geltenden Interaktionsabldufe. Die erforderlichen Rollen und Pro-
tokolle werden dabei transaktionsphaseniibergreifend definiert und stellen die durchgéngige

Betrachtung sowie korrekte Abwicklung der Markttransaktionen sicher.*'°

Aus der Sicht des Nachfragers ldsst sich die Organisationsebene in drei wesentliche Rege-

lungsbereiche unterteilen:*'’

1) Geschiiftsbereich:
Im Geschiftsbereich wird definiert, welcher Ausschnitt eines Marktes durch den elektroni-
schen Marktplatz reprdsentiert werden soll. Er grenzt das relevante Marktsegment ab und

bietet einen gemeinsamen Sprachraum fiir alle Akteure zur Transaktionsabwicklung.

216 Vgl. LINDEMANN, M. A. (2000), S. 119 f. sowie SCHMID, B. F. (2002), S. 221.
17 ygl. hierzu und auch im Folgenden HEIL, B. (1999), S. 31 f.
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2) Steuerungsbereich:
Die Kompetenzen und Verantwortlichkeiten der Marktplatzteilnehmer werden im Steu-
erungsbereich geregelt. Hier sind teilnehmerbezogen die auf der Ebene der generischen

Marktdienste realisierbaren Geschéftsvorginge hinterlegt.

3) Sicherheitsbereich:
Im Sicherheitsbereich werden Funktionalititen bereitgestellt, welche missbréduchliche Ein-
griffe in das Marktgeschehen verhindern, d. h., im Wesentlichen die Authentizitit und die
Integritdt von Transaktionsdaten gewéhrleisten, sowie den korrekten technischen Betrieb

garantieren.

5.4.2 Geschiftsbereich

Die Ubereinstimmung der im Geschiftsbereich deklarierten Ausrichtung des Marktplatzes
durch dessen Betreiber mit dem aus Sicht des Nachfragers relevanten Beschaffungsmarkt
wird anhand der in Unterkapitel 3.2 sowie im Abschnitt 3.5.2 diskutierten Differenzierungs-
kriterien ermittelt. Diese Untersuchung erfolgt, wie in Abbildung 5-1 dargestellt, bereits bei
der Vorauswahl potentieller Marktpldtze und soll daher nicht in den zu entwickelnde Anfor-

derungskatalog einflieen.

Zur Umsetzung der strategischen Festlegung des Marktsegments durch den Marktplatzbetrei-
ber muss im Geschiftsbereich eine gemeinsame Marktsprache definiert werden.”'® Wihrend
auf traditionellem Weg Informationen in einem Markt mittels einer natiirlichen Sprache und
unter Beriicksichtigung von ,,iiblichen” Geschéftsregeln ausgetauscht werden, bildet die
Grundlage einer automatisierten elektronischen Verarbeitung die Formalisierung der Sprache.
Hierzu ist neben der Entwicklung von strukturierten Dokumenten bzw. Nachrichten?" eine

prizise, unmissverstindliche Beschreibbarkeit der handelbaren Objekte notwendig. %

Ein wesentliches Kriterium fiir die elektronische Abbildung von Handelsobjekten bildet das
objektspezifische Vorwissen der Marktteilnehmer.””! In dem MaBe, in dem dieses auf beiden
Seiten unterstellt werden kann, ldsst sich die Marktsprache hinsichtlich der Handelsobjekte
durch die Zuweisung definierter Ausprdgungen der fiir den Transaktionsprozess relevanten

Merkmale formalisieren. Durch die Codierung von Objektmerkmalen und der zugehorigen

218 ygl. ScHMID, B. F. (1999), S. 42.

1% Die Bereitstellung von strukturierten Nachrichtenformaten spielt eine entscheidende Rolle bei der Integration
der Marktplatzplattform in betriebliche Anwendungssysteme und wird daher im Unterkapitel 5.5 behandelt.

220 Vgl. ZBORNIK, S. (1996), S. 144 f.
221 ygl. ZBORNIK, S. (1996), S. 117 f.



154 5 Anforderungen an einen Marktplatz aus Sicht der Beschaffung

Objekttypen konnen die darauf autbauenden Beschreibungen der angebotenen und nachge-

fragten Objekte informationstechnisch verglichen und zugeordnet werden.”*

Das Zusammenfiihren von Angebot und Nachfrage lésst sich jedoch nur dann komplett auto-
matisieren, wenn die Objektbeschreibung vollstindig in maschinell verarbeitbarer Form
vorliegt. So weisen z. B. Commodities, die bereits auf traditionellen Borsen gehandelt wer-
den, eine iiberwiegend gleichméBige, bekannte Beschaffenheit auf, so dass im Entscheidungs-
prozess in der Regel nur noch die Parameter Menge und Preis einbezogen werden miissen.”?’
Ein groBer Teil der gehandelten Giiter besitzt jedoch individuelle Eigenschaften, die entweder
manuelle Eingriffe in den Zuordnungsprozess durch bestehende technische Restriktionen zei-
tigen oder aufgrund der informationstechnischen Instabilitit eine formale Definition aus Effi-
zienzgriinden verhindern. In diesen Fillen ist auf semiformale Beschreibungsformen zuriick-
zugreifen, bei denen gleichartige Objekte zu einer Klasse zusammengefasst werden. Die Ver-
mittlung von Handelspartnern erfolgt dann auf der Basis der gemeinsamen Klassenmerkmale,
dariiber hinausgehende Objektmerkmale werden individuell beschrieben.””* In der Regel
kommen dabei auf Marktpldtzen hierarchisch organisierte Klassifikationssysteme zum Ein-
satz, bei denen héufig liber mehrere Stufen hinweg Objektklassen wiederum zu iibergeordne-
ten Klassen zusammengefasst werden. Sie bieten gegeniiber reinen Identifikationssystemen®*

durch die Strukturierung eine erleichterte Interpretation und einen hoheren Aussagegehalt.”*®

Es existieren eine Reihe von brancheniibergreifenden und branchenspezifischen Klassifika-
tionssystemen, die sich bisher jedoch nur partiell durchsetzen konnten. Bekannte Vertreter
brancheniibergreifender Systeme sind in Deutschland eCl@ss und im nordamerikanischen
Raum UNSPSC.**” Beim momentanen Entwicklungsstand eignen sich diese Klassifizierungs-
systeme in erster Linie zum Einsatz auf horizontalen, insbesondere katalogorientierten Markt-

plitzen. Fiir die Nutzung auf vertikalen Marktpldtzen wird der Detaillierungsgrad noch als un-

2 Vgl. ZBORNIK, S. (1996), S. 144 f.
23 Vgl. ZBORNIK, S. (1996), S. 118 f.
2% ygl. MERZ, M. (2002), S. 758.

2 Ein Beispiel ist der das System EAN (European Article Numbering). Vgl. dazu MERz, M. (2002), S. 758
sowie NEKOLAR, A. P. (2003), S. 67 f.

226 ygl. HEPP, M.; THOME, R. (2003), S. 514 ff., NEKOLAR, A. P. (2003), S. 68 sowie OELDORF, G.; OLFERT,
K. (2000), S. 145.

27 Vgl. zur Beschreibung von eCl@ss und UNSPSC HENTRICH, J. (2001), S. 179 ff., HEpp, M. (2003),
S. 145 ff., MERZ, M. (2002), S. 759 ff. sowie VAN BLOMMESTEIN, F.; BOEKHOUDT, P. (2001), S. 17 f. Vgl.
auch http://www.eclass.de [19.06.2003] sowie http://www.unspsc.org [19.06.2003].
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zureichend erachtet.”® Hier bildeten sich teilweise Branchenlosungen heraus, wie ETIM
(ElektroTechnisches InformationsModell) in der deutschen Elektroindustrie.””’ In anderen
Bereichen, in denen noch keine weitreichenden Initiativen zur Entwicklung entsprechender
Strukturierungsansétze existieren, sind Marktplatzbetreiber nach wie vor darauf angewiesen,

eigene Systeme zu entwickeln und zu betreiben.”"

Neben der automatisierten Zusammenfiithrung von Angebot und Nachfrage dienen Klassifika-
tionssysteme letztendlich auch der Uberwindung von natiirlichen Sprachbarrieren, da die den
Klassifikationscodes zugeordneten Bezeichnungen in der entsprechenden Landessprache zur

! Damit kann zwar die erwiinschte Mehrsprachigkeit der

Verfiigung gestellt werden konnen.
Kernfunktionalitdt des Marktplatzes gewihrleistet werden, in vielen Féllen bedingt die Ob-
jektbeschreibung jedoch informelle Zusétze bzw. sind weitere Kommunikationsvorginge zwi-
schen Anbieter und Nachfrager notwendig. Demzufolge konnen Marktpldtze in Abhéngigkeit
ihrer geografischen Ausrichtung einen linderiibergreifenden Handel zusétzlich durch das An-

bieten bzw. Integrieren von Ubersetzungsdienstleistungen unterstiitzen.**

5.4.3 Steuerungsbereich

Im Steuerungsbereich erfolgt die Festlegung der Rollen, in denen Marktteilnehmer fungieren
konnen, sowie der damit verbundenen zielfiihrenden Regeln (Protokolle) fiir den Transak-
tionsprozess.”> Dabei soll im Folgenden zwischen Basisrollen und untergeordneten, aufga-
benbezogenen Rollen unterschieden werden. Wihrend Basisrollen die verschiedenen Parteien
auf dem Marktplatz charakterisieren, bilden aufgabenbezogene Rollen die zur Marktplatznut-

zung notwendige Organisationsstruktur der beteiligten Unternehmen ab.

Zu den Basisrollen eines Marktplatzes sind zundchst Nachfrager, Anbieter und Betreiber zu

zahlen. Dazu konnen in Abhéngigkeit der Marktplatzgestaltung verschiedene Dienstleister

2% Vgl. zu einer Beurteilung des aktuellen Entwicklungsstands von eCl@ss und UNSPSC HEPP, M. (2003),
S. 135 ff.

¥ ygl. zur Beschreibung von ETIM HENTRICH, J. (2001), S. 186 ff. sowie VAN BLOMMESTEIN, F.; BOEK-
HOUDT, P. (2001), S. 18 f. Zwischen den Entwicklungsgruppen von eCl@ss und ETIM wurde 2001 ein Ko-
operationsvertrag abgeschlossen, so dass langfristig mit einer Konvergenz der Systeme gerechnet werden
kann. Vgl. HENTRICH, J. (2001), S. 189.

2% ygl. KRIEGER, R. et al. (2002), S. 276 f. sowie HENTRICH, J. (2001), S. 190. Ein Beispiel bildet das Klassi-
fikationssystem CompoNet der newtron AG. Vgl. http://www.newtron.net/mp/componet/ [10.05.2003]. Die
Nutzung eines eigenen Klassifikationssystems durch den Marktplatzbetreiber kann jedoch auch durchaus be-
absichtigt sein, um einen Lock-in-Effekt zu erzeugen.

21 ygl. HENTRICH, J. (2001), S. 189.
32 Vgl. FELD, T.; HOFFMANN, M. (2000), S. 207.
3 ygl. ScHMID, B. F. (2002), S. 221.
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(z. B. Logistik, Finanzen, Trusted Third Parties), Intermedidre und der Staat als Akteure hin-

% Die Notwendigkeit der einzelnen Basisrollen aus Sicht der Beschaffung wurde be-

zutreten.
reits implizit in den Anforderungen an die generische Marktdienste erdrtert und muss somit
an dieser Stelle nicht gesondert diskutiert werden. Einbezogen wurden noch nicht die unterge-
ordneten, aufgabenbezogenen Rollen, die Personen fiir das nachfragende Unternehmen auf
dem Marktplatz wahrnehmen kénnen. Hierunter fallen zunichst die Rollen des Administra-

> und des Einkiufers, die je nach Komplexitit der Einkaufsentscheidung um weitere

tors™
Rollen erginzt werden miissen, wie Genehmigender bei Uberschreitung des Handlungs-
bereichs des Einkiufers oder Entwicklungsingenieur im Rahmen eines Einkaufsteams.*® Die

Differenzierung der Rollen auf einem Marktplatz stellt Abbildung 5-6 im Uberblick dar.

Marktplatz

Basisrollen | Betreiber | | Anbieter | |Nachfrager | éIntermediﬁré éDienstleisteré Staat
L L \:Administrator e
aufgabenbezogene — Einkéufer
i~ Genehmigender
Rollen ; :
i~ Ingenieur

Abbildung 5-6: Rollen auf einem elektronischen Marktplatz

Die Interaktion der verschiedenen Rollen wird durch Protokolle gesteuert.””” Diese legen die

238 Auch hier muss zwischen den Ebe-

»Verkehrs- bzw. Spielregeln® eines Marktplatzes fest.
nen der Basisrollen und der aufgabenbezogenen Rollen unterschieden werden. Wéhrend die
Protokolle der aufgabenbezogenen Rollen die Handlungsvollmachten der Mitarbeiter im
nachfragenden Unternehmen in Bezug auf die gesamten oder auf einzelne Schritte der Trans-

aktion widerspiegeln,”’ garantieren die Protokolle der Basisrollen den korrekten Ablauf der

% Vgl. LINDEMANN, M. A. (2000), S. 132 ff.

23 Die Rolle des Administrators soll dabei im Weiteren nicht niher untersucht werden, da sie keinen direkten
Bezug zur Transaktionsabwicklung aufweist. Aufgabengebiete kdnnen beispiclsweise die Vergabe von Rech-
ten im Rahmen des Transaktionsprozesses fiir Unternehmensmitarbeiter oder die Eintragung und Anderung
von Firmendaten darstellen.

2% yg]. PREIBNER, A. (2002), S. 118 f.

7 Aus Protokollsicht kénnen vier verschiedene Modi hinsichtlich einer Aktion festgelegt werden: vorschreiben,
erlauben, freistellen und verbieten. Vgl. LINDEMANN, M. A. (2000), S. 138 f.

2% Vgl. LINDEMANN, M. A. (2000), S. 119.

% ygl. Tripp, H. (2002), S. 89.
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Transaktion zwischen den Marktplatzteilnehmern.**® Da die Interaktionsprozesse zwischen
den Marktplatzteilnehmern bereits im Mittelpunkt der generischen Marktdienste stand, wer-

den im Folgenden nur die Protokolle der aufgabenbezogenen Rollen néher untersucht.

Auf der Grundlage der Handlungsvollmacht, die der individuellen Person®*' im nachfragen-
den Unternehmen zur Durchfithrung von Beschaffungsvorgéingen (,,Einkduferrolle®) zuge-
standen wird, kann zunichst die Menge der eigenverantwortlich realisierbaren Transaktionen
auf dem Marktplatz eingeschrankt werden. Im Wesentlichen regeln die Protokolle dieser

Ebene folgende Bereiche:**

1) Handelbare Objekte:
Dem Nutzer wird nur gestattet, Transaktionen in ausgewdhlten Bereichen der auf dem
Marktplatz handelbaren Objekte durchzufiihren. So kénnen ihm beispielsweise nur ein Teil
der Kataloge freigeschaltet oder ausschlieBlich der Zugriff auf bestimmte Segmente des

Klassifizierungssystems ermoglicht werden.

2) Vertragsarten:
Die durch den Nutzer abschlieBbaren Vertragsarten lassen sich limitieren. Beispielsweise
konnen seine Handlungsbefugnisse nur auf Einzelbestellungen bzw. -vertrdge beschrankt

werden.

3) Wert-/Volumengrenzen:
Hier werden dem Mitarbeiter transaktionsbezogene Wertgrenzen oder Budgets fiir durch
ihn initiierte Beschaffungsauftrige vorgegeben. Im ersten Fall wird ihm erlaubt, Trans-
aktionen bis zu einer vorgegebenen Wertgrenze pro Einzelposition oder Gesamtvolumen
selbstverantwortlich durchzufiihren. Im anderen Fall werden Grenzen durch ein zumeist
zeitraumbezogenes Beschaffungsvolumen vorgegeben, das der Person oder einer Organi-

sationseinheit, der sie zugeordnet ist, zur Verfiigung steht.**

gl LINDEMANN, M. A. (2000), S. 138 f.

2! Von softwarebasierten Agenten wird in diesem Zusammenhang zwar abstrahiert, jedoch lassen sich die Aus-

sagen auch auf diesen Bereich iibertragen.

2 Vgl. auch im Folgenden PREIBNER, A. (2002), S. 118 f., WILKING, G. (2001), S. 114 f. sowie WIRTZ,
B. W. (2001), S. 321.

Vgl. stellvertretend zu Budgetarten im Beschaffungsbereich LEENDERS, M. R.; FEARON, H. E. (1997),
S. 478 f. sowie LYSON, K. (2000), S. 429 f.

243
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4) Nutzbare Funktionalititen:
Letztendlich ist auch eine Beschrinkung der Funktionalititen des Marktplatzes moglich,
die der Mitarbeiter im Rahmen des Transaktionsprozesses nutzen darf. Beispielweise kann

ithm die Berechtigung zum Durchfiihren einer Auktion verwehrt bleiben.

Uberschreitet die Person in der Einkiuferrolle ihren in den Beschaffungsrichtlinien festgeleg-
ten Handlungsspielraum, kann der Transaktionsprozess an dieser Stelle entweder abgebrochen
werden oder ruhen, bis eine oder mehrere befugte Kontrollinstanzen (,,Genehmigende®) iiber
die Fortfilhrung entscheiden. Wéhrend die oben genannten Beschaffungsregeln auf einem
Marktplatz vollstindig elektronisch abgebildet werden konnen, erfordern Genehmigungsver-

fahren eine manuelle Sichtung des Vorgangs, die nur eine Teilautomatisierung zuldsst.***

Uber die Rolle des Genehmigenden hinaus kdénnen noch weitere Mitarbeiter partiell am
Transaktionsprozess beteiligt sein. Wenn beispielsweise das Wissen anderer Abteilungen zur
exakten Bedarfsspezifikation notwendig ist, lassen sich den entsprechenden Mitarbeitern in
diesem Abschnitt des Transaktionsprozesses Zugriffsrechte auf die kollaborativen Systeme
des Marktplatzes einrdumen. Erst wenn die Bearbeitung und gegebenenfalls die Freigabe
durch die Fachabteilungen erfolgt ist, wird der Transaktionsprozess fortgesetzt. Ein weiteres
Beispiel stellt der Zugriff auf den Marktplatz durch den Nutzer eines Beschaffungsobjekts
dar, um objektbezogene Serviceleistungen in Anspruch zu nehmen. Wenn der Nutzer nicht
direkt am Beschaffungsvorgang beteiligt ist, erhdlt er nur Zugriff auf die Funktionalititen der

Servicephase.

Neben der Abbildung von Organisations- und Berechtigungsstrukturen kann ein Marktplatz
zusitzlich auf der Basis der Verhaltensdaten des Nutzers die Bereitstellung von Informationen
und Funktionalititen individuell anpassen.245 Diese Art der impliziten Personalisierung246 ist
auf Seiten des Nachfragers nur dann zu befiirworten, wenn sie mit einer Effizienzsteigerung
bei der Abwicklung der Transaktionsprozesse einhergeht und nicht ausschlielich im Sinne

des 1:1-Marketing®*” eingesetzt wird.

vl WILKING, G. (2001), S. 117 ff.
5 ygl. Tripp, H. (2002), S. 89.

#6 Vgl. MERZ, M. (2002), S.335. Unter expliziter Personalisierung werden in diesem Zusammenhang die
rollenbasierten oder individuellen, nutzerspezifischen Konfigurationsvorgaben verstanden.

7 vgl. stellvertretend MERZ, M. (2002), S. 535 ff.
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5.4.4 Sicherheitsbereich

Da bei der Nutzung elektronischer Marktplétze aus Sicht der Marktplatzteilnehmer gegeniiber
der traditionellen Geschéftsabwicklung der personliche Kontakt abgebaut wird, bisher zu-
meist nur geringe Erfahrungen vorliegen sowie aus der technischen Abwicklung neue Gefah-
ren erwachsen, ist die Sicherstellung des Vertrauens in die Transaktionsplattformen als ein
entscheidender Wettbewerbsfaktor fiir den Erfolg der Handelsplattform anzusehen. Der
Marktplatzbetreiber muss durch gezielte Sicherheitsvorkehrungen das Vertrauen aufbauen
und erhalten, was insbesondere auf einer transparenten Informationspolitik hinsichtlich der

implementierten MaBnahmen fuft.***

Schiden fiir die Marktplatzteilnehmer, die durch missbrauchliche Eingriffe in das Marktplatz-
geschehen sowie durch Fehlfunktionen des Marktplatzes an sich entstehen konnen, miissen im
Sicherheitsbereich als ein Bestandteil der Organisationsebene verhindert werden. Bedrohun-

gen gehen dabei von folgenden Gebieten aus:**
e Wahrheitswert von transaktionsrelevanten Informationen,
e Authentizitit und Integritdt von Transaktionsdaten,
e Verlust der Vertraulichkeit von Daten,
o Abstreiten von getétigten Transaktionen,
o Verlust der Verfiigbarkeit des Marktplatzes sowie
o Fehler in der Plattformfunktionalitit.

Die Sicherstellung des Wahrheitswerts transaktionsrelevanter Informationen nimmt dabei
einen besonderen Stellenwert ein, da sie im Gegensatz zu den anderen genannten Sachverhal-
ten die Rolle des Marktplatzbetreibers als Vertrauensdienstleister betont und nicht ausschlief3-
lich auf den Schutz des technischen Betriebs zielt. Die durch den Marktplatzbetreiber ergreif-
baren MaBBnahmen umfassen dabei zwei Felder. Zum einen sollte der Zugang fiir unseridse
Teilnehmer zum Marktplatz verhindert und zum anderen sollten die auf dem Marktplatz im

Rahmen der Informationsphase bereitgestellten Daten verifiziert werden.””® Ein HochstmaB

8 ygl. KUHLEN, H. (2000), S. 220 ff. sowie NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 191 f.
9 Vgl. RAEPPLE, M. (2002), S. 66, ROHM, A. W. (2000), S. 19 ff. sowie ZBORNIK, S. (1996), S. 156.
20 ygl. ROHM, A. W. (2000), S. 91 f.
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an Sicherheit ist durch den Marktplatzbetreiber insbesondere dann zu gewahrleisten, wenn die

Handelspartner bis zum Vertragsabschluss anonym agieren.”"

Der Zugang zum Marktplatz ldsst sich in der Regel durch eine Registrierungspflicht mit nach-
geschaltetem Uberpriifungsprozess der Teilnehmer beschrinken. Die Uberpriifung kann dabei
entweder der Marktplatzbetreiber oder ein beauftragter Dienstleister durchfiihren, wobei die
herangezogenen Kriterien von Plausibilitdtskontrollen der Anmeldeinformationen bis hin zur
Priifung der wirtschaftlichen Leistungsfahigkeit des Marktplatzteilnehmers reichen kénnen.**
Sofern die liberpriiften Angaben im Zeitablauf Verdnderungen unterliegen, miissen die Kon-
trollen in regelmiBigen Abstinden wiederholt werden. Ebenso sollte ein eventuelles Fehlver-

halten von Handelsparteien im Marktplatz dokumentiert werden und in Abhéngigkeit des

Schweregrads gegebenenfalls der Ausschluss dieser Teilnehmer erfolgen.

Aus Sicht der Beschaffung lassen sich MaBnahmen zur Verifizierung der durch Marktplatz-
teilnehmer eingestellten Daten in allen Segmenten der Informationsphase ergreifen. Eine
Kontrolle bzw. Erstellung der Lieferantenprofile in Verbindung mit dem oben genannten
Uberpriifungsprozess verhindert, dass unwahre Angaben durch Anbieter vorgetiuscht werden.
Weiterhin kann der Marktplatzbetreiber die durch Lieferanten o6ffentlich kommunizierten
Handelsangebote untersuchen, in dem z. B. bekannte Betrugsmuster ermittelt oder Priifzertifi-
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kate™” vergeben werden. Zuletzt konnen auch Markt- und Umfeldinformationen nachgepriift

werden, um Betrugsfille durch gezielte Falschmeldungen u. A. auszuschlieBen.

Um die Authentizitit der Handelspartner wihrend der Transaktion sicherzustellen, ist eine

Zugangskontrolle fiir den individuellen Marktplatznutzer zu implementieren. Entsprechend
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seiner Rolle wird der Nutzer™* dabei iiber geeignete Sicherheitsmechanismen®” (z. B. Pass-

worter oder Smartcards) fiir den Zugriff auf die Transaktionsfunktionalititen des Marktplatzes

256

autorisiert.”” Um dariiber hinaus die Integritdt und die Vertraulichkeit der Transaktionsdaten

zu gewihrleisten, miissen zudem Vorkehrungen getroffen werden, die eine Verschliisselung

1 Vgl. RAEPPLE, M. (2002), S. 69. Dieser Fall kann beispielsweise bei der Nutzung von Borsenmechanismen
oder durch die Erhebung umsatzabhingiger Provisionen durch den Marktplatzbetreiber auftreten. Vgl.
BOGASCHEWSKY, R.; MULLER, H. (2002), S. 31 sowie BRENNER, W.; BREUER, S. (2001), S. 148.

32 Vgl. PREIBNER, A. (2002), S. 118.
3 ygl. Abschnitt 5.3.2.2.

% Nutzer konnen in diesem Zusammenhang auch Applikationen sein. Vgl. NENNINGER, M.; LAWRENZ, O.
(2001), S. 193 £.

5 Vgl. zu Authentisierungsverfahren MERZ, M. (2002), S. 163 f.
2% ygl. BRENNER, W.; BREUER, S. (2001), S. 148 sowie RAEPPLE, M. (2002), S. 67.
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des Datenaustauschs (z. B. Secure-HTTP) ermdglichen.”’” Die Anforderungen, die hinsicht-
lich der rechtlichen Verbindlichkeit einer Transaktion an einen Marktplatz in Deutschland zu
stellen sind, wurden bereits in den Abschnitten 5.3.2.3 sowie 5.3.2.4 erortert. Sie bestehen im
Wesentlichen aus der Nutzung qualifizierter elektronischer Signaturen mit Anbieter-Akkredi-
tierung sowie der Archivierung der Geschiftsdokumente entsprechend der gesetzlichen

Aufbewahrungsfristen.

Die Sicherstellung der Verfligbarkeit des Marktplatzes sowie der fehlerfreien Marktplatzfunk-
tionalitdt erfordert ein detailliertes Betriebskonzept, das zum einen die Systemprozesse im
Normalzustand sowie das Vorgehen bei Systeménderungen und -tests beschreibt, aber auch
Regelungen fiir die Problembehandlung und Notfallsituationen vorsieht.”® Da ein Marktplatz-
teilnehmer in der Regel nicht in der Lage sein wird, aufgrund der hohen Komplexitét die Qua-
litait des Marktplatzsystems und des Betriebskonzepts einzuschétzen, bietet es sich als ver-
trauensichernde Malinahme seitens des Marktplatzbetreibers an, eine Zertifizierung durch
einen externen und unabhingigen Dienstleister vornehmen zu lassen.””’ Bestandteil dieser
Uberpriifung sollte auch die Kontrolle auf Konformitit mit den Bestimmungen des Bundes-

datenschutzgesetzes sein.”*

5.4.5 Beschaffungsobjektspezifische Anforderungen

Nachfolgend soll der Einfluss der untersuchten Beschaffungsobjektgruppen auf die Anfor-

derungen der Organisationsebene analysiert werden:

1) Geschdiftsbereich

Wie bereits im Abschnitt 5.4.2 ausgefiihrt wurde, bilden die Festlegungen des Marktplatzbe-
treibers hinsichtlich der von ihm gewihlten Marktplatzausrichtung die Grundlage der Vorse-
lektion potentieller Marktpldtze. Sie werden folglich im zu entwickelnden Anforderungskata-
log nicht berticksichtigt. Vielmehr ist die Umsetzung des deklarierten Geschiftsmodells in der

Transaktionsplattform aus Sicht der Beschaffung zu beurteilen.

»7 Vgl. zu den Verfahren fiir einen geschiitzten Datenaustausch RAEPPLE, M. (2002), S. 69 ff. sowie ROHM, A.
W. (2000), S. 44 ft.

% Vgl. RAEPPLE, M. (2002), S. 67 ff.
29 Vgl. BOGASCHEWSKY, R.; MULLER, H. (2002), S. 19.
260 v/g]. RAEPPLE, M. (2002), S. 66.
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Im Geschiftsbereich reduzieren sich daher die zu untersuchenden Kriterien auf die gewihlte
Marktsprache, d. h. insbesondere das genutzte Klassifikationssystem.”®' Dieses System muss
zum einen der Vielfalt der individuellen Beschaffungsobjekte einer Gruppe Rechnung tragen,
aber auf der anderen Seite ebenso ein effizientes Zusammenfiihren von Angebot und Nach-
frage ermdglichen. Ein hoher Formalisierungsgrad des Klassifikationssystems ist somit zwar
grundsétzlich anzustreben, aber nur {iberall dort zu fordern, wo die Beschaffungsobjekte eine
geringe Spezifitdt, d. h. ein hohes Standardisierungspotential aufweisen. Dieses betrifft somit
die OG I, II, V und VI. Die Gruppen III, IV, VII und VIII erfordern dahingegen, dass die im
Klassifikationssystem verankerten Objektbeschreibungen die Erweiterung um individuelle

Merkmale durch den Nachfrager zulassen.

Grundsatzlich ist aus Sicht der Beschaffung der Einsatz von universellen Klassifikationssyste-
men auf Marktpldtzen zu befiirworten, um Lock-in-Effekte zu vermeiden. Wie bereits in Ab-
schnitt 5.4.2 erortert wurde, konnen jedoch bisherige Standardisierungsinitiativen nur aus-
gewihlte Bereiche des zwischenbetrieblichen Handels abbilden. Brancheniibergreifende Klas-
sifikationssysteme wie eCl@ss oder UNSPSC sind momentan in erster Linie fiir Beschaf-
fungsobjektgruppen mit niedriger Spezifitdt und Komplexitit, d. h. Commodities konzipiert,
wiahrend Objektgruppen mit hoher Spezifitit und Komplexitit aufgrund des notwendigen De-
taillierungsgrads und laufenden Anpassungsbedarfs branchenspezifische Strukturierungsan-
sdtze verlangen. Vor diesem aktuellen Hintergrund kann folglich nur fiir Marktplitze, auf
denen die OG I und V gehandelt werden, der Einsatz von breit angelegten, brancheniibergrei-
fenden Klassifikationssystemen gefordert werden, wiahrend bei den OG IV und VIII vielmehr
Ansitze, die sich an den Gegebenheiten der Branche orientierten, zu fokussieren sind. Alle
anderen Objektgruppen erfordern eine individuelle Betrachtung der verfligbaren Klassifika-

tionsansitze.

2) Steuerungsbereich

Da die Basisrolle des ,,nachfragenden Unternehmens* auf allen Marktpldtzen vorhanden ist,
folgt daraus auch die Existenz der aufgabenbezogenen Rolle ,,Einkdufer, die somit keine Ab-
hingigkeit von der Beschaffungsobjektgruppe aufweist.”*> Aufgrund der Zielstellung der de-
zentralen Abwicklung des Beschaffungsvorgangs bei den OG I und II miissen die Rechte der

! Die Beurteilung der Angebote und Dienstleistungen zur Uberwindung natiirlicher Sprachbarrieren, die mit ei-
ner zu fordernden Mehrsprachigkeit einer Plattform einhergehen, sind der geografischen Ausrichtung und da-
mit der Vorauswahl des Marktplatzes zuzurechnen.

262 In der Regel wird auch die Rolle des ,,Administrators* vorhanden sein, die hier allerdings nicht niher be-
trachtet werden soll.
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Einkéuferrolle (handelbare Objekte, Wert-/Volumengrenzen etc.) entsprechend den internen
Beschaffungsrichtlinien abgebildet werden konnen. Bei den restlichen OG wird diese An-
forderung in der Regel nur in Abhidngigkeit der unternehmensspezifischen Beschaffungs-
politik determiniert. Eng verbunden mit der Abbildung der internen Beschaffungsrichtlinien
ist die Notwendigkeit der Implementierung von Genehmigungs- bzw. Freigabe-Workflows,
um auf Situationen im Beschaffungsvorgang reagieren zu konnen, welche die Handlungsbe-

fugnis des Einkdufers {iberschreiten.

Uber die bereits genannten Beschaffungstitigkeiten sowie Genehmigungs- bzw. Freigabe-
mafinahmen hinaus werden gegebenenfalls weitere Rollen fiir die aktive Wahrnehmung par-
tieller Aufgaben im Transaktionsprozess (z. B. Anpassungen von CAD-Zeichnungen durch
Entwicklungsingenieure) bendtigt, wenn der Beschaffungsvorgang die Einbeziehung von Mit-
arbeitern verschiedener Abteilungen erfordert. Dieser Sachverhalt wird in erster Linie nur bei
Objekten der Gruppen III, IV, VII und VIII vorliegen, da sie aufgrund ihrer Spezifitét insbe-
sondere im Rahmen der Festlegung der bendtigten Objekteigenschaften haufig einen umfang-

reichen Abstimmungsbedarf zeitigen.

Funktionalitidten zur impliziten Personalisierung auf einem Marktplatz stellen nur dann eine
interessante Unterstiitzung dar, wenn die Effizienzsteigerung des Beschaffungsprozesses im
Vordergrund steht. Dieses Ziel besteht im Wesentlichen bei den OG 1 bis III. Bei allen ande-
ren Beschaffungsgruppen besteht ein hoher externer Informationsbedarf, so dass eine implizi-
te Personalisierung die Gefahr birgt, die Sicht des Nutzers auf die Informationsbasis des

. 2
Marktplatzes einzuengen und relevante Daten auszugrenzen.*®’

3) Sicherheitsbereich

Die Gewihrleistung eines hohen Sicherheitsniveaus als Vertrauensgrundlage des elektroni-
schen Handels sollte im Bestreben jedes Marktplatzbetreibers liegen. Eine explizite Registrie-
rungspflicht der Lieferanten mit einer nachgeschalteten Uberpriifung der Angaben und der
Existenz des Unternehmens sowie der Ausschluss bei missbrauchlicher bzw. betriigerischer
Nutzung ist auf allen Marktplidtzen im B2B-Bereich zu fordern. Intensivere und wiederholte
Kontrollen hinsichtlich der Leistungsfahigkeit des Anbieters lassen sich jedoch nur in den OG
I, IT und VI umfassend durchfiihren, da hier die Kommunikation der Handelsangebote durch
den Lieferanten erfolgt und somit das Leistungsprofil ex ante bekannt ist. Bei den verbleiben-

den Objektgruppen wird das geforderte Leistungsvermdgen im Wesentlichen durch die

23 ygl. MERTENS, P.; GRIESE, J. (2002), S. 26.
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individuellen Anspriiche des Nachfragers im Rahmen einer Ausschreibung definiert, wodurch
eine Uberpriifung nach durch den Marktplatzbetreiber festgelegten Kriterien zwar hilfreich

ist, aber nachfragerspezifische Analysen nicht ersetzen kann.

Werden Informationen auf dem Marktplatz bereit gestellt, so muss fiir das nachfragende Un-
ternehmen zweifelsfrei erkennbar sein, aus welcher Quelle sie stammen und inwieweit sie
gegebenenfalls durch eine vertrauenswiirdige Stelle verifiziert wurden. Angaben, die in Liefe-
rantenprofilen bereitgestellt werden (z. B. im Rahmen der Marktplatzregistrierung), sollten
nach Mdglichkeit seitens des Marktplatzbetreibers generell liberpriift oder aus einer als sicher
einzustufenden Quelle (z. B. Dienstleister fiir Firmenauskiinfte) bezogen werden, da sie nur
dann vom Nachfrager direkt in den Entscheidungsprozess einbezogen werden konnen. Dies
schlieBt die Kontrolle spiterer Anderungen des Profils durch den Anbieter bzw. die regelmi-
Bige Aktualisierung dieser Daten ein. Sofern iiber den Marktplatz Handelsangebote durch Lie-
feranten offen kommuniziert werden (Kataloge und Angebotsverzeichnisse) kann der Markt-
platzbetreiber zur Erhohung des Vertrauens eine Priifung dieser Offerten standardméfig vor-
nehmen bzw. auf Wunsch anbieten. Davon betroffen sind die OG I, II, V und VI. Fiir den
Fall, dass Markt- und Umfeldinformationen iiber die Plattform bereitgestellt werden, sollten
insbesondere bei den OG IV bis VIII, bei denen sehr gute Marktkenntnisse unabdingbare
Voraussetzungen des Beschaffungsprozesses bilden, Priifmechanismen zur Verifizierung die-

ser Daten vorgesehen werden.

Die Gewihrleistung der technischen Sicherheit des Marktplatzes stellt eine Grundbedingung
fiir dessen Nutzung aus Sicht der Beschaffung dar. Zugangskontrollen zur Plattform auf Basis
der abgebildeten Rollen sind damit zu fordern. Gleiches gilt fiir eine Verschliisselung des
Datenaustauschs und die Gewahrleistung einer hohen Verfiigbarkeitszeit der Plattform, wobei
gegebenenfalls unter pragmatischen Gesichtspunkten die Anforderungen fiir die OG I bis III
reduziert werden kdnnen, insofern die Gefahren bzw. Folgen einer missbrauchlichen Nutzung
oder eines Systemausfalls flir diese Objektgruppen als vertretbar eingeschitzt werden. Eine
Zertifizierung des Sicherheitskonzepts auf dem Marktplatzes durch eine neutrale Instanz muss

als vertrauensschaffende Mallnahme fiir alle Objektgruppen positiv bewertet werden.

In der Tabelle 5-6 sind abschlieBend die beschaffungsobjektspezifischen Anforderungen an

die Organisationsebene dargestellt.
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Objektgruppe I | II |00 |IV | V | VI|VI| VI
Anforderung
Hoher Formalisierungsgrad ++ |+ | + | + ||+ + |+
= = . Erweiterung um individuelle T 4t | ax
25 Klassifika- Objektmerkmale
2 | tionssystem - :
37 Brancheniibergreifender Fokus | ++ | + | + + | + | +
Branchenspezifischer Fokus + | + | ++ + | + | ++
Rolle des Einkdufers ++ | | | | | | |
< Iptgme Beschaffungsricht- PN AU I AR I I BRI
‘5 o linien
5 | Explizite Per- - -
2 | sonalisierung Genehmigungs-/Freigabe- gl 2 2+ 1 1 +
20 Workflows
2 ;
2 Welterg R(illen (z. B. I n n
2 Llngenieur®)
)
Imp11.21.te Per- " n n
sonalisierung
Registrierungspflicht ++ | | | | | |
Uberpriifung | Ausschluss bei e e ey
. Missbrauch/Betrug
der Anbieter
(w¥ederholt'e). Koptrolle der PN AU I AR I ENEIS BRI Y
Leistungsfahigkeit
s | Lieferantenprofile ++ | | | | | |
‘5 | Uberpriifung
o
g der Marki- Offene Handelsangebote von I I
2] Lieferanten
= platzdaten -
< Markt-/Umfeldinformationen + |+ | + |+ |+
Q
2 .
S Rollenbasierte e e e ey
n Zugangskontrolle
) Hohe Verfiigbarkeit + | + |+ | | | | |
Technische -
Sicherheit Verschliisselung des ol L e e | | | 4
Datenaustauschs
Zertifizierung des I T I I R T T
Marktplatzes
» T+t Hohe Bedeutung des Kriteriums (weitgehend) allgemeingiiltig
T Bedeutung des Kriteriums abhidngig von unternehmens- bzw. branchenspezifischen Gegebenheiten

Tabelle 5-6: Anforderungskatalog der Organisationsebene
5.5 Integrationsanforderungen

5.5.1 Uberblick

Neben den in den vorangehenden Abschnitten behandelten Anforderungen an den Nukleus
elektronischer Marktplidtze — der logischen Steuerung und sicheren Durchfiihrung von Trans-
aktionen zwischen beliebig vielen Teilnehmern — ergibt sich als weiterer Entscheidungspara-

meter, wie der Zugriff auf die Funktionen und Daten der Handelsplattform gestaltet werden



166 5 Anforderungen an einen Marktplatz aus Sicht der Beschaffung

kann. Ein alleiniger Zugang iiber ein WWW-Frontend mittels WWW-Browser ist oft ineffi-
zient, da in der Folge Daten sowohl im Marktplatzsystem als auch in unternehmensinternen
Systemen doppelt erfasst werden miissen.”** Vielmehr sollte die Zielstellung eines Markt-
platzbetreibers darin bestehen, eine Integration der Plattform in die IT-Systeme der Teilneh-
mer anzubieten, um eine medienbruchfreie Prozessunterstiitzung zu gewihrleisten. Da sich
hierbei die individuellen Integrationsanforderungen aus Sicht des Nachfragers nicht aus-
schlieBlich aus den Objektgruppen ableiten lassen, sondern wesentlich durch die im Unter-
nehmen eingesetzten bzw. geplanten Systeme determiniert sind,”® konnen im Folgenden

lediglich potentiell entscheidungsrelevante Faktoren dargestellt werden.

Ein Marktplatz fungiert tibergreifend als Instrument der B2B-Integration zwischen Lieferan-
ten, Dienstleistern und Nachfragern, durch die die Anzahl der individuell durch ein Unterneh-
men zu etablierenden direkten Informations- und Kommunikationsbeziehungen auf diejenige

zum Marktplatz reduziert wird (,,Integrationseffekt*), wie in Abbildung 5-7 dargestellt.**®

Nachfrager

: ) N J
Dienstleister N
Marktplatz-Integration
N J

Y ‘
B2B-Integration

Abbildung 5-7: Integrationseffekt elektronischer Marktplitze

Die Anbindung an die unternehmensinternen Anwendungssysteme bezieht sich somit nicht
nur alleinig auf technische Aspekte, sondern umfasst vielmehr insbesondere die logische

Integration der Systeme mit dem Ziel durchgingiger und optimierter Prozesse.”®” Eine Be-

4 Vgl. NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 351 sowie TRIPP, H. (2002), S. 92. Dieser Sachverhalt ist je-
doch einer detaillierten Kosten-(Nutzen)-Analyse zu unterziehen. Insbesondere bei kleinen und mittelsténdi-
schen Unternehmen stellt unter Umstdnden ein WWW-Frontend die zu priferierende Option dar, wenn z. B.
der Marktplatz nur sporadisch genutzt wird. Vgl. HEPP, M.; SCHINZER, H. (2000), S. 1516. Dariiber hinaus
konnen WWW-Frontends auch im Rahmen von Integrationslosungen partiell im Transaktionsprozess zum
Einsatz kommen, wie zur kataloggestiitzten Bedarfserfassung bei den OG I und II.

65 vgl. exemplarisch zur einer Aufzihlung der wichtigsten im Beschaffungsbereich zum Einsatz kommenden
Systeme BOGASCHEWSKY, R. (2003a), S. 30 f.

66 Vgl. Abschnitt 3.3.2.
7 ygl. BOGASCHEWSKY, R. (2003a), S. 24 f.
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trachtung der Integrationsanforderungen muss sich somit auf alle drei Ebenen des skizzierten

Marktplatzaufbaus erstrecken.”®®

5.5.2 Anbindung der Marktplatzebenen

In den letzten Jahren hat sich die Nutzung von XML beim Internettechnologie-basierten Da-
tenaustausch etabliert, wie bereits im Abschnitt 3.6.2 aufgezeigt wurde. XML-Nachrichten
bzw. Dokumente bilden folglich das zentrale Element der Integration auf informations- und
kommunikationstechnischer Ebene,”® wie sie in Abbildung 5-8 vereinfacht schematisch dar-
gestellt ist.””" Adapter bzw. Konnektoren auf Seiten des Marktplatzbetreibers und des nach-
fragenden Unternehmens sorgen fiir den Empfang und den Versand der Nachrichten sowie
eine Konvertierung der ausgetauschten XML-Formate, was zumeist mit einer Umsetzung der

271

Dokumentensyntax und des Vokabulars (,,Mapping®) einhergeht.””" Miissen im nachfra-

genden Unternehmen mehrere Anwendungssysteme an den Marktplatz angeschlossen wer-
den, so erfolgt die Anbindung im Idealfall iiber einen Enterprise Application Integration

(EAI) Server, der die innerbetrieblichen Anwendungssysteme miteinander vernetzt.>”>

— Anwendungs-
- o system
% 8 : 2z
Marktplatz- | | £ < XML-Nachrichten/ s & EAI- Anwendungs-
— & £ o E K—> — X
system 2 5 Dokumente ze Server system
. g =
| Anwendungs-
system
IT-Systeme des Internet bzw. IT-Systeme des
Marktplatzbetreibers Internettechnologie-basiertes Netz nachfragenden Unternehmens

Abbildung 5-8: Schematischer Aufbau der Anbindung des Marktplatzsystems an die unternehmensin-
ternen Anwendungssysteme

2% In der Literatur finden sich eine Vielzahl von Vorschlidgen zur Strukturierung von Integrationslosungen. Vgl.
zu einer Ubersicht VOIGTMANN, P.; ZELLER, T. (2002), S. 14. VOIGTMANN und ZELLER unterscheiden
beispielsweise zur Untersuchung von Integrationslosungen im Kontext elektronischer Marktpldtze nach den
vier Ebenen der Kommunikation — der pragmatischen, der semantischen, der syntaktischen und der
technischen Ebene. Vgl. VOIGTMANN, P.; ZELLER, T. (2002), S. 16 ff. Auf weiterfilhrende informationstech-
nische Aspekte der Integration soll jedoch an dieser Stelle im Hinblick auf die Zielstellung der Arbeit
verzichtet werden.

299 ygl. HEPP, M.; SCHINZER, H. (2000), S. 1516, NEKOLAR, A. P. (2003), S. 116, SCHLUCHTER, J. (2001),
S. 60 f. sowie SIBBEL, R.; HARTMANN, F. (2002a), S. 502.

210 ygl. fiir eine ausfiihrliche Darstellung der Komponenten und Protokolle der Integrationsinfrastruktur MERZ,
M. (2002), S. 711 ff. sowie insbesondere zu Verfahren zur Sicherung der Authentizitit, Integritit und Ver-
traulichkeit von Nachrichten ROHM, A. W. (2000), S. 44 ff.

7' Vgl. MERZ, M. (2002), S. 721.

72 ygl. KAIB, M. (2002), S. 79 ff., KLOPPMANN, M.; LEYMANN, F.; ROLLER, D. (1998), S. 13 ff., LEE, J.;
Siau, K.; HONG, S. (2003), S. 57 ff., NENNINGER, M.; LAWRENZ, O. (2001), S. 351 f., PAPE, U.; RUTHER, M.
(2001), S. 1622 sowie WINKELER, T.; RAUPACH, E.; WESTPHAL, L. (2001), S. 7 ff.
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Aufbauend auf der technischen Integration sind die Art und die Struktur der XML-Dokumen-
te festzulegen, die auf der Ebene der generischen Marktdienste zum Transaktionsdatenaus-
tausch zwischen Marktplatz und dem nachfragenden Unternehmen benétigt werden, d. h., es
muss die Definition aller notwendigen Dokumenttypen (z. B. ,,Bestellung® oder ,,Rechnung*)
und der zugehdrigen DTDs erfolgen. Zudem muss das nachfragende Unternehmen die Kon-
vertierung zwischen den ausgetauschten und den internen Formaten sicherstellen. Die Trans-
formationsvorschriften werden im Adapter umgesetzt, wobei die zu bewiltigende Komplexi-

tit zumeist die einfache logische Zuordnung der Datenelemente der Dokumente iibersteigt.””

Integrationsanforderungen erwachsen in allen drei Bereichen der Organisationsebene. Eine
zentrale Bedeutung kommt dabei dem Steuerungsbereich zu, in dem die Protokolle zur
Durchfiihrung des Transaktionsprozesses hinterlegt sind. Er determiniert somit die Abfolge
der auszutauschenden Transaktionsdaten, so dass die notwendigen Steuerungsprotokolle
folglich auf der Seite des Nachfragers Anwendung finden miissen. Dabei ist zudem zu beach-

ten, dass Redundanzen in der notwendigen Stammdatenhaltung®”*

(z. B. Genehmigungshierar-
chien oder Budgets) vermieden oder Aktualisierungsautomatismen implementiert werden. Im
Geschiftsbereich besteht die Aufgabe der Abstimmung des unternehmensinternen ,,Vokabu-
lars* mit der Marktsprache. Die Zuordnung ist im Adapter abzubilden, wobei neben dem
»Mapping* des Klassifikationssystems beispielsweise mit internen Materialklassen insbeson-
dere der eindeutigen Identifizierung der Transaktionspartner eine hohe Bedeutung zukommt.
Letzteres ist z. B. liber die D-U-N-S® (Data Universal Numbering System)-Nummer mog-
lich, ein neunstelliger Zahlencode, der von Dun&Bradstreet zur weltweit eindeutigen Identifi-
kation von Unternehmen gepflegt wird.?”> Weitere Anpassungen miissen bei den verwendeten
MafBeinheiten, Wihrungen, Landercodes u. v. a. m. vorgenommen werden. Im Sicherheitsbe-
reich ist die Kompatibilitit und Abstimmung der Schutzmafinahmen des Datenaustauschs so-
wie der unternehmensinternen Systeme (z. B. Zugangskontrollen) mit den festgelegten Richt-
linien zu gewihrleisten. Ein sicherer Marktplatzbetrieb kann nur dann erfolgen, wenn auch

aullerhalb des administrativen Bereichs des Marktplatzbetreibers keine Sicherheitsliicken be-

stehen.?’®

23 ygl. MERZ, M. (2002), S. 723 f.

2" Vgl. zur Definition von Bewegungs- (Transaktions-) und Stammdaten stellvertretend HANSEN, H.R.;
NEUMAN, G. (2001), S. 10 f.

5 Vgl. HEPP, M.; THOME, R. (2003), S. 514 f. sowie MERTENS, P.; GRIESE, J. (2002), S. 21. Die Beantragung
und Vergabe der Nummer ist fiir Unternehmen kostenfrei. Vgl. https://www.dnb.com/product/eupdate/
requestOptions.html [05.05.2003].

7 ygl. RAEPPLE, M. (2002), S. 69.
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Ein einzelner Marktplatz wird in der Regel nur ein Instrument der B2B-Integration darstellen.
Daneben kdnnen noch weitere Marktplidtze oder Anwendungen bestehen, um Geschiftsbezie-
hungen im Beschaffungsbereich eines Unternehmens und dariiber hinaus Internettechnologie-
basiert zu unterstiitzen. Um den Implementierungsaufwand zu minimieren und Lock-in-Ef-
fekte zu vermeiden, sollte daher das Ziel darin bestehen, weitestgehend auf Standards zur

. . . 277
Integration zuriickzugreifen.

5.5.3 Standardisierungsansitze

Durch die Forderung nach einer engen Integration entlang der unternehmensiibergreifenden
Wertschopfungskette sowie der raschen Verbreitung von XML sind in den letzten Jahren eine
Reihe von Standardisierungsvorhaben ins Leben gerufen worden, die sich mit der Unterstiit-
zung des elektronischen Geschiftsverkehrs befassen.””® Dabei ist zu konstatieren, dass die
Ansidtze zum groflen Teil miteinander konkurrieren und die Erfolgsaussichten durch die ver-
schiedenen unternehmenspolitisch geprigten Motive sowie die Marktstellung der Entwick-
lungskonsortien schwer abschitzbar sind.”” Aus diesem Grund sollen die Zielstellung der
wichtigsten Ansidtze erldutert und in den Kontext der Arbeit eingeordnet, auf eine Wertung

der Vorhaben jedoch bewusst verzichtet werden.

Ein wesentliches Differenzierungsmerkmal der Ansitze bildet zundchst, welche der in der
Arbeit betrachteten Integrationsebenen adressiert werden. Im Folgenden soll zwischen Vor-
haben unterschieden werden, die lediglich eine Ebene fokussieren, und solchen, die ebenen-

iibergreifend konzipiert sind:**

1) Ebenenspezifische Ansitze:
Zu den Standardisierungsvorhaben, die eine Integration der Organisationsebene unterstiit-
zen, sind zundchst die bereits vorgestellten Produktklassifizierungs- (z. B. eCl@ss und
UNSPSC) und Firmenidentifizierungssysteme (z. B. D-U-N-S®) zu zéhlen. Sie sollen ein
Vokabular bereitstellen, um Handelsobjekte und -partner eindeutig beschreiben zu konnen.

281

Einen Schritt weiter geht UDDI (Universal Description, Discovery and Integration)™ ', eine

2 Vgl. BOGASCHEWSKY, R. (2002¢), S. 771, SCHLUCHTER, J. (2001), S. 61 sowie RICHTER, K.; NOHR, H.
(2002), S. 115 f.

8 ygl. FRANK, U. (2001), S. 283.
1% ygl. FRANK, U. (2001), S. 292 sowie NEKOLAR, A. P. (2003), S. 124 ff.

20 Vgl. in diesem Zusammenhang auch VOIGTMANN und ZELLER, die eine vergleichbare Einteilung von Stan-
dardisierungsvorhaben anhand der Ebenen der Kommunikation (Pragmatik, Semantik, Syntax und Technik)
vornehmen. Vgl. VOIGTMANN, P.; ZELLER, T. (2003), S. 3 ff.

1 vgl. auch im Folgenden http:/www.uddi.org [05.05.2003].
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2)

Initiative, die hauptsidchlich von Ariba, IBM und Microsoft vorangetrieben wurde und seit
Mitte 2002 der OASIS (Organization for the Advancement of Structured Information Stan-
dards)282 untersteht.”® Das Kernelement von UDDI bilden zentrale Verzeichnisse mit Un-
ternehmensprofilen (,,Business Registry*), auf die Applikationen (z. B. Marktplédtze oder
unternchmensinterne Anwendungen) iiber das Internet zugreifen konnen.”®* Im Wesentli-

285

chen enthalten diese Verzeichnisse Kontaktinformationen der Teilnehmer™" (,,white pa-

286
(

ges*), standardisierte Unternehmens- und Produktinformationen™ (,,yellow pages*) sowie

Informationen zu den unterstiitzten Diensten und Protokollen (,,green pages®).

Initiativen, die sich mit einer Standardisierung von Geschiftsdokumenten befassen, sind
der Marktdienstebene zuzuordnen. Hier sind vor allem ¢cXML (commerce XML)**’, xCBL

288 289 290 vy
und OpenTrans™ zu nennen.”” Wéhrend cXML

(XML Common Business Library)
(Ariba) und xCBL*"' (Commerce One) weitestgehend Entwicklungen von Unternehmen
sind, die Losungen zur elektronischen Geschiftsabwicklung anbieten, ist OpenTrans eine
Initiative von vornehmlich deutschen Industrieunternehmen unter der Leitung des Fraun-
hofer-Instituts fiir Arbeitswirtschaft und Organisation.

Standards, die sich mit der technischen Integration auf der Informations- und Kommunika-

292

tionsebene befassen, wie z. B. SOAP (Simple Object Access Protocol)™ ", sollen im Rah-

men dieser Arbeit nicht ndher betrachtet werden.

Ebeneniibergreifende Ansiitze:
Neben den oben genannten Ansétzen, die dedizierte Integrationsebenen unterstiitzen, wid-

men sich verschiedene Vorhaben der Entwicklung von ebeneniibergreifenden Bezugsrah-

282

283

284

285

286

287

288

289

290

291

292

Vgl. http://www.oasis-open.org/ [05.05.2003].
Vgl. auch im Folgenden MERZ, M. (2002), S. 738 ff. sowie NEKOLAR, A. P. (2003), S. 116 f.
Es wird daher auch von ,,Web-Services gesprochen.

Hier kann unter anderem die D-U-N-S®-Nummer hinterlegt werden.

Mit drei Standards wurde der Betrieb gestartet: UNSPSC, NAICS (North American Industry Classification
System, vgl. http://www.naics.com [05.05.2003]) sowie einer geografischen Taxonomie.

Vgl. http://www.cxml.org/ [05.05.2003].

Vgl. http://www.xcbl.org/ [05.05.2003].

Vgl. http://www.opentrans.org/ [05.05.2003].

Vgl. FRANK, U. (2001), S. 284 ff., MERZ, M. (2002), S. 700 ff. sowie NEKOLAR, A. P. (2003), S. 122 f.

Ende 2001 wurde angekiindigt, dass xCBL die Grundlage der Entwicklung von UBL (Universal Business
Language) durch die OASIS bildet. UBL ist noch in der Entwicklung, jedoch soll nach dem Abschluss der
Entwicklung xCBL zu UBL migrieren. Vgl. http://www.oasis-open.org/news/oasis news_10_17_01.phpg
[05.05.2003].

Vel. MERZ, M. (2002), S. 262 ff.
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men (,,frameworks®) zur B2B-Integration. Initiativen wie BizTalk’” oder OAGIS (Open
Application Group Integration Specification)** decken dabei sowohl die informations- und
kommunikationstechnischen Ebene als auch die Marktdienstebene partiell ab, wihrend

sich RosettaNet*”> oder ebXML (electronic business XML)*° iiber alle Ebenen erstrecken.

BizTalk, dessen Entwicklung im Wesentlichen durch Microsoft vorangetrieben wird, defi-
niert eine Reihe von plattformunabhédngigen Softwarekomponenten zum XML-basierten

297 . . . .. .
h.””" Es adressiert somit vornehmlich die informations- und kommu-

Nachrichtenaustausc
nikationstechnische Ebene, jedoch weist es durch Funktionalititen wie einen ‘“Mapping-
Editor* auch Bestandteile der Marktdienstebene auf. OAGIS — ein Vorhaben der Open
Application Group (OAG) — geht hinsichtlich der Marktdienstebene noch weiter, indem
»Business Object Documents* zum Nachrichtenaustausch definiert werden. Das Ziel von
OAGIS besteht vornehmlich in der Definition von Schnittstellen, damit Anwendungssys-
teme verschiedener Anbieter unternehmensintern und -iibergreifend interagieren konnen,

so dass zum Teil von der zugrunde liegenden informations- und kommunikationstechni-

schen Ebene abstrahiert wird.>*

RosettaNet ist eine Initiative, die vor allem durch Unternehmen der IT-Branche getragen
wird.”” Sie zielt darauf ab, zwei Unternehmen dieser Branche systematisch eine Integra-
tion der Geschéftsprozesse zu ermdglichen. Den Kernbestandteil von RosettaNet bilden
Partner Interface Processes (PIPs), die beschreiben, wie vernetzte Anwendungen zusam-
menwirken miissen, um Prozesse entlang der Wertschopfungskette sicher abwickeln zu
konnen. Neben einer mehrstufigen Methodik zur kooperativen Erstellung der PIPs durch
die an der Initiative beteiligten Unternehmen, spezifiziert RosettaNet einen Entwurfspro-
zess, um systematisch von der Analyse bis hin zur Implementierung der B2B-Integration
zwischen zwei Partnern zu gelangen. Die durch PIPs festgelegten Prozesse konnen dabei

zu komplexen Geschéftsszenarien kombiniert werden.

293

294

295

Vgl. http://www.biztalk.org [05.05.2003].
Vgl. http://www.openapplications.org [05.05.2003].
Vgl. http://www.rosettanet.org [05.05.2003].

2% ygl. http://www.ebxml.org [05.05.2003].

297

298

299

Vgl. MERZ, M. (2002), S. 726 ft.
Vgl. FRANK, U. (2001), S. 290 ff. sowie WEITZEL, T.; HARDER, T.; BUXMANN, P. (2001), S. 104 ff.

Vgl. auch im Folgenden FRANK, U. (2001), S. 289 f., MERz, M. (2002), S. 743 ff., REIMERS, K. (2001),
S. 235 sowie WEITZEL, T.; HARDER, T.; BUXMANN, P. (2001), S. 126 ff.
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Die Vereinheitlichung von Dokumenten und Prozessen steht auch im Blickpunkt von
ebXML, dass von der OASIS und der UN/CEFACT entwickelt wird.*® Anders als Ro-
settaNet besitzt es jedoch keinen branchenspezifischen Fokus. Es soll eine offene XML-
basierte Infrastruktur zur elektronischen Abwicklung von Geschiftsprozessen bereitstellen.
Eine zentrale Funktion nehmen die ebXML-Registry und verteilte Repositories ein, in de-
nen neben Standardmodellen fiir die Geschiftsprozesse, die im Wesentlichen durch die
Rollen der Geschéftspartner und die notwendigen Interaktions- und Informationsfliisse be-
schrieben werden, auch die darauf basierenden Profilinformationen der Teilnehmer —
Collaboration Protocol Profiles (CPPs) — registriert und abgelegt werden. Das CPP enthilt
im Speziellen die durch den Teilnehmer unterstiitzten Geschiftsprozesse, die dabei ausge-
fiillten Rollen sowie die bereitgestellten Technologien zum Nachrichten- und Dokumen-
tenaustausch. Zur Etablierung der Kommunikation wird das CPP des potentiellen Partners
geladen und entsprechend die Kommunikationssoftware konfiguriert. Danach wird ein
Collaboration Protocol Agreement (CPA) zwischen den beiden Geschiftspartner erzeugt,

das die Grundlage des Datenaustauschs bildet.

Eine abschlieBende Einordnung der Standardisierungsvorhaben hinsichtlich der Abdeckung

der verschiedenen Integrationsebenen eines Marktplatzes findet sich in Abbildung 5-9.

Organisations- Marktdienst- Informations- und kommunikations-
ebene ebene technische Ebene

Taxonomien
eCl@ss, D-U-N-S® etc.

cXML

xCBL

OpenTrans

BizTalk

OAGIS

RosettaNet

ebXML

Abbildung 5-9: Einordnung der Standardisierungsvorhaben

3% Vgl. auch im Folgenden FRANK, U. (2001), S. 290, MERZ, M. (2002), S. 728 ff. sowie REIMERS, K. (2001),
S.234f.
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5.6 Nutzungskosten

Den durch die Erfiillung des abgeleiteten Anforderungskatalogs begriindeten individuellen
Nutzen eines Marktplatzes aus Sicht eines nachfragenden Unternehmens stehen die damit
verbundenen Kosten der Teilnahme gegeniiber. Dabei darf nicht vernachlissigt werden, dass
neben den Kosten der Marktplatznutzung auch interne Kosten®', z. B. hervorgerufen durch
notwendige technische und organisatorische Anpassungen, einzubeziehen sind, sofern sie in

ihrer Hohe von den potentiellen Marktplitzen abhéngen.’”

In Anbetracht der Zielstellung der
Arbeit sollen jedoch im Folgenden nur die von den Marktplatzbetreibern erhobenen Entgelte
ndher betrachtet und von den spezifischen Gegebenheiten der Nachfragerunternehmen auf-
grund der Heterogenitit der individuellen (Ausgangs-)Situationen in der Praxis abstrahiert

werden.

Marktplatzbetreiber versuchen je nach Interessenlage, die mit dem Auf- und Ausbau sowie
dem Unterhalt eines Marktplatzes einhergehenden Ausgaben unterschiedlich zu decken und
gegebenenfalls gewinnorientiert zu arbeiten. Grundsédtzlich stehen dem Marktplatzbetreiber

drei Strategien offen:*”

1) Keine Erlose:
Betreiber konnen dann auf Einnahmen aus dem Marktplatz komplett verzichten, wenn sie
durch die Plattform entweder eine Kostenreduktion bei den eigenen Geschéftsprozessen
durch die Plattform erzielen oder (Beschaffungs-)Marketingaktivititen nutzenstiftend um-

setzen konnen.

2) Indirekte Erlose:
Bei indirekten Erlosen generiert der Betreiber Einnahmen nicht direkt aus der Berechnung
der Inanspruchnahme von Marktplatzleistungen durch die Teilnehmer. Hierunter fallen
z. B. Werbeeinnahmen oder Erlose aus Datenaufbereitung/-auswertung, aber auch staatli-

che Subventionen oder der Betrieb durch Verbénde sowie anderen Interessenvertretungen.

3) Direkte Erlose:*"
Direkte Erlose resultieren aus der Berechnung von origindren Marktplatzleistungen. Sie

lassen sich in zwei Gruppen unterteilen. Nutzungsbezogene Gebiihren sind entweder an die

% Vgl. hierzu auch die Ausfiihrungen zu Lock-in-Prozessen auf Marktplitzen im Abschnitt 3.5.1.
392 Vgl. MERZ, M. (2002), S. 619 f.

3% Vgl. auch im Folgenden CLEMENT, R. (2001), S. 1180 f, RICHTER, K.; NOHR, H. (2002), S.6l,
SCHLUCHTER, J. (2001), S. 71 ff. sowie SCHNEIDER, D.; SCHNETKAMP, G. (2000), S. 112 f.

3% Vgl. HARTMANN, E. (2002), S. 56 f., KOLLMANN, T. (2001), S. 127 sowie PREIBNER, A. (2002), S. 122.
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Art der Markttransaktion (fixierter Betrag pro spezifischer Transaktion) bzw. an den Um-
fang der Markttransaktion (Provision, d. h. prozentualer Anteil am Transaktionsumsatz
oder an einer anderen transaktionsgebundenen monetiren Grofle, wie erzielte Einsparung)
oder an die Inanspruchnahme von bestimmten, nicht unmittelbar transaktionsbezogenen
Leistungen — z. B. Benachrichtigungsdienste oder Datenbankabfragen — gekoppelt. Nut-
zungsunabhingige Entgelte konnen wiederum in Form von zeitraumbezogenen Nutzungs-

pauschalen oder einmaligen Anschluss-/Lizenzgebiihren erhoben werden.

Auf Dauer sind die Voraussetzungen fiir den gebiihrenfreien Betrieb eines Marktplatzes nur
bei privaten Nachfrager- und Anbieterplattformen oder wenigen konsortional-gefiihrten
Marktplétzen erfiillt. Trotzdem ist bzw. war die Nutzung auch bei anderen, insbesondere neu-
tralen Marktpldtzen in der Startphase kostenfrei, um die kritische Masse der Teilnehmer
schnell zu erreichen. An die Anzahl der Teilnehmer ist letztendlich auch der Erfolg bzw. die

Durchsetzbarkeit von indirekten und direkten Erlésen gekoppelt.’®

Nur bei einer entspre-
chenden Nutzungsquote des Marktplatzes lassen sich Werbebanner verkaufen oder die Aus-
gaben fiir den Aufbau und Betrieb aufgrund der Skaleneffekte digitaler Giiter zumindest kos-

tendeckend auf die Nutzer umlegen.

5.7 Anwendung des Anforderungskatalogs

Mit den erarbeiteten Gestaltungsanforderungen fiir Internettechnologie-basierte Marktplatze
liegt Industrieunternehmen eine Entscheidungsgrundlage vor, auf der die Eignung einer Platt-
form fiir den Einsatz in der Beschaffung beurteilt werden kann.’” Die vorgenommene syste-
matische Ableitung der Anforderungen aus dem Referenzmodell-gestiitzten Aufbau eines
Marktplatzes stellt eine umfassende Betrachtung der in eine Entscheidung einflieBenden

Analysekriterien sicher.

In der Arbeit muss ein idealtypischer Beschaffungsprozess fiir jede der acht untersuchten Ob-
jektgruppen unterstellt werden. Der Anforderungskatalog erhebt folglich nicht den Anspruch
eines geschlossenen Entscheidungsmodells, sondern muss als Empfehlung zur Ableitung ei-
nes individuellen Kriterienrasters verstanden werden. Bei der Bewertung der Notwendigkeit
von Funktionalititen und Leistungen eines Marktplatzes wird daher in Abhdngigkeit der be-

trachteten Objektgruppe unterschieden, ob der Einsatz im Beschaffungsprozess grundsétzlich

305 SCHNEIDER und SCHNETKAMP sprechen in diesem Zusammenhang vom Marktplatz-Pardoxon. Vgl.
SCHNEIDER, D.; SCHNETKAMP, G. (2000), S. 112 f.

3% Im Folgenden wird unterstellt, dass die notwendigen Vorauswahl potentieller Plattformen bereits durchge-
fiihrt wurde. Vgl. hierzu Unterkapitel 5.1.
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erforderlich scheint (,,++“), ob das Kriterium vernachldssigt oder ob die Problematik erst
anhand der unternehmensspezifischen Situation beurteilt werden kann (,,+). Die individuelle
Evaluierung einer Plattform setzt somit voraus, dass insbesondere im letztgenannten Fall die
Erfordernis der Funktionalitit bzw. Leistung hinsichtlich des Beschaffungsprozesses im

Unternehmen analysiert und darauf autbauend der Anforderungskatalog angepasst wird.

Auf der Basis der adaptierten Gestaltungsanforderungen kann nachfolgend die Beurteilung
einer Marktplatzlosung erfolgen. Dabei ist zu beachten, dass zu fordernde Funktionalititen
wie z. B. ein Lieferantenmanagement unter Umstdnden bereits durch interne Beschaffungs-
systeme abgedeckt werden. Somit sind neben den potentiellen Plattformen, die aus der Vor-
auswahl hervorgehen, gegebenenfalls auch Konstellationen zu untersuchen, bei denen diese

Teilsysteme in die iiber den Marktplatz realisierten Beschaffungsprozesse integriert werden.

Zur Bewertung miissen die Kosten der zur Auswahl stehenden Alternativen®®’ dem aus dem
Erflillungsgrad des Anforderungskatalogs resultierenden Nutzen fiir das beschaffende Unter-
nehmen gegeniibergestellt werden. Eine Operationalisierung des Erfiillungsgrads der Krite-
rien setzt eine detaillierte Analyse der Nutzenpotentiale einer Marktplatzlosung voraus, die je-
doch in Anbetracht der Zielstellung der Arbeit aufgrund der in der Praxis anzutreffenden Viel-
falt in der Gestaltung der Beschaffungsprozesse nicht erfolgen kann. Daher soll nur auf die

wichtigsten zu beriicksichtigenden Faktoren iiberblicksartig hingewiesen werden.

In die Nutzenanalyse miissen im Wesentlichen zwei Aspekte mit einflieBen. Zum einen sind
die Effizienzsteigerungen im operativen Beschaffungsprozess zu eruieren, die sich aus dem
Integrationseffekt Internettechnologie-basierter Marktplitze ergeben, und zum anderen die
Potentiale durch die verbesserte Wahrnehmung strategischer Aufgaben abzuschétzen, die aus
dem Kommunikationseffekt und dem Broker- bzw. Maklereffekt der Handelsplattformen re-
sultieren.*® Effizienzsteigerungen sind in erster Linie auf die durchgingige und teilweise au-
tomatisierte Prozessabwicklung unter Vermeidung von Medienbriichen zuriickzufiihren, die
neben der geringeren Fehleranfilligkeit vor allem eine Reduktion der Durchlaufzeit bedingt.
In der Regel ist jedoch dabei ein hoher Anteil der Kosten des Beschaffungsprozesses auf Per-
sonaleinsatz zuriickzufiihren. Verkiirzte Durchlaufzeiten wirken sich in diesem Fall somit nur

dann auf den Unternehmenserfolg aus, wenn Personal anderweitig produktivitétssteigernd be-

307 Neben den Kosten fiir dem Anschluss an die Plattform sowie der eigentlichen Marktplatznutzung sind, wie
im vorhergehenden Unterkapitel 5.6 beschrieben, dabei auch die Kosten fiir die notwendigen unternehmens-
internen technischen und organisatorischen Anpassungen zu beriicksichtigen.

3% Vgl. zum Erfolgspotential von Internettechnolgie-basierten Marktplitzen Abschnitt 3.5.1.
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schiftigt oder aber freigesetzt werden kann. Im strategischen Bereich werden durch einen
Internettechnologie-basierter Marktplatz die extern gerichteten Aufgaben direkt unterstiitzt,
wie beispielsweise durch die mogliche Senkung von Einstandspreisen durch eine Intensivie-
rung des Wettbewerbs bei Einkaufsauktionen oder die verstirkte Zusammenarbeit mit Liefe-
ranten iiber bereitgestellte Planungswerkzeuge.*”” Dariiber hinaus kann eine umfangreiche In-
formationsversorgung im Rahmen der Beschaffungsmarktforschung sowie die Entlastung von
operativen Tatigkeiten auch indirekt zu einer besseren Erfiillung der internen strategischen

Aufgaben fiihren.

Um eine Bewertung potentieller Marktplitze zusétzlich zu unterstiitzen, soll im nachfolgen-
den Kapitel abschlieBend analysiert werden, inwieweit momentan Internettechnologie-basier-
te Handelsplattformen den erarbeiteten Gestaltungsanforderungen entsprechen. Eine empi-
rische Untersuchung zum Entwicklungsstand der verfligbaren Funktionalitidten und Leistun-

gen liefert hierzu im Ergebnis einen VergleichsmaBstab fiir den deutschsprachigen Raum.

3% Vgl. Unterkapitel 2.3.



6 Untersuchung des Entwicklungsstands Internettechnologie-
basierter Marktplitze fir den deutschsprachigen Raum

6.1 Konzept und Durchfiihrung der Befragung

Der nachfolgenden Analyse des Entwicklungsstands elektronischer Marktplétze hinsichtlich
des in dieser Arbeit abgeleiteten Anforderungskatalogs liegt Datenmaterial zugrunde, das im
Rahmen der am Lehrstuhl fiir Betriebswirtschaftslehre und Industriebetriebslehre der Bayeri-
schen Julius-Maximilians-Universitdt Wiirzburg durchgefiihrten Studie ,,b2b-Marktplatzfiih-
rer! erhoben wurde. In dieser Studie werden seit Anfang 2000 kontinuierlich Informationen
tiber elektronische Marktplédtze im zwischenbetrieblichen Bereich fiir den deutschsprachigen
Raum mit dem Ziel gesammelt und strukturiert, Transparenz iiber diese virtuellen Handels-

plattformen fiir anbietende und nachfragende Unternehmen zu schaffen.

Die Identifikation der fiir die Befragung relevanten Plattformen erfolgte durch umfangreiche
Internetrecherchen sowie durch spezialisierte Informationsportale®, andere Studien® und die
Auswertung der Fachliteratur®. Die Plattformen wurden dabei anhand des einsehbaren
Internetauftritts dahingehend analysiert, ob sie der Definition eines elektronischen Marktplat-
zes’ gerecht werden sowie den zwischenbetrieblichen Bereich und den deutschsprachigen
Raum adressieren.® Die verbliebenen Plattformbetreiber wurden direkt hinsichtlich ihrer
Bereitschaft zur Mitwirkung an der Studie angesprochen, wobei in Zweifelsfillen die Erfiil-
lung der genannten Zulassungskriterien bilateral geklart wurden. Dieses Vorgehen wurde seit
dem Start der Studie in regelméfBigen Abstinden wiederholt, um eine hohe Aktualitit der

Erfassung sicherzustellen.

Die Recherchen ergaben zu Beginn im Jahr 2000 ca. 120 relevante Marktplitze. Diese Zahl
sank — bedingt durch mehr Geschiftsaufgaben als Neugriindungen — im Zeitablauf leicht, wo-
bei die Beteiligungsquote der Marktplatzbetreiber von anfangs ca. 50 % bis auf ca. 75 %
stieg. Zum dieser Arbeit zugrunde liegenden Stichtag (15.07.2003) waren 102 Marktplitze

identifiziert, wovon sich 79 an der Befragung beteiligten.

Vgl. BOGASCHEWSKY, R.; MULLER, H. (2002).

2 Vgl. stellvertretend http://www.b2b.intereasy.de [24.06.2003], http://www.baexpert.de [24.06.2003] oder
http://directory.emarketservices.com/ [27.06.2003].

Vgl. stellvertretend SPILLER, D.; WICHMANN, T. (2000).
* Vgl stellvertretend ARNDT, T. (2002), S. 261 ff.
Vgl. zur zugrunde gelegten Definition eines elektronischen Marktplatzes Abschnitt 3.3.2.

Die Einschriankung auf den deutschsprachigen Raum ergab sich aus der Zielstellung der Studie. Als Zu-
lassungskriterien wurden wahrnehmbare Aktivititen in diesem geografischen Gebiet, wie Niederlassungen
und MarketingmaBnahmen oder eine Benutzeroberflache in Deutsch, herangezogen.



178 6 Untersuchung des Entwicklungsstands Internettechnologie-basierter Marktpldtze

Die Datenerhebung basiert auf einem WWW-gestiitzten Fragebogen, der im Anhang A voll-

standig aufgefiihrt ist. Er umfasst im Wesentlichen Angaben zu den folgenden Rubriken:

1) Allgemeine Informationen:
In dieser Rubrik werden grundlegende Angaben zum Marktplatz erhoben, wie Name, Be-

treiber, fokussierte Branchen und Giiter oder Preismodell.

2) Wirtschaftliche Daten:
Hier werden Informationen zur wirtschaftlichen Leistungsfdhigkeit der Handelsplattform
erfragt. Darunter fallen beispielsweise die Anzahl der registrierten Unternehmen und Nut-
zer, das Volumen und die Anzahl der Transaktionen sowie Allianzen, Referenzkunden und

Eigentumsverhéltnisse des Marktplatzes.

3) Unterstiitzung der Transaktionsphasen:
Die Erfassung der auf dem Marktplatz angebotenen Funktionalititen der Informations-,

Vereinbarungs-, Abwicklungs- und Servicephase stehen im Mittelpunkt dieser Rubrik.

4) Rechtliche und technische Sicherheit:
Die gewéhrleistete Sicherheit der Handelsplattform — sowohl in rechtlicher als auch techni-
scher Sicht — wird hier erhoben. Hierzu sind u. a. die Registrierung und Uberpriifung der
Marktplatzteilnehmer, die Behandlung der Teilnehmer- und Transaktionsdaten, die Reali-
sierung eines rechtskriftigen Vertragsabschlusses oder die verschliisselte Dateniibertra-

gung zu zdhlen.

5) Angaben zum Marktplatzsystem:
In der letzten Rubrik werden Informationen zur Realisierung des Marktplatzsystems zu-
sammengefasst. Erfragt werden beispielsweise Daten zur Software und zum Verfiigbar-
keitsgrad der Plattform, zur Integration von betrieblichen Anwendungssystemen und an-
deren Marktplétzen, zur Mehrsprachigkeit oder zur Implementierung von Rollen und inter-

nen Prozessen der teilnehmenden Unternehmen.

Der Fragebogen wurde unter der Mal3gabe erstellt, nachfragenden und anbietenden Unterneh-
men eine neutrale und strukturierte Informationsbasis zu bieten, um potentiell nutzbare
Handelsplattformen identifizieren und vergleichen zu kdnnen. Somit spiegelt er nicht nur die
im flinften Kapitel erarbeiteten Gestaltungsanforderungen aus Beschaffungssicht wider, son-
dern enthilt auch entscheidungsrelevante Daten fiir potentielle Anbieter auf Marktpldtzen.

Nicht zuletzt werden auch diejenigen Informationen erfragt, die fiir eine Marktplatzvoraus-
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wahl sowohl auf Beschaffungs- als auch auf Anbieterseite von Bedeutung sind,” allerdings
ebenso nicht im Fokus dieser Arbeit standen. Die nachfolgende Auswertung bezieht sich

dementsprechend nur auf einen Teil der Befragung.

Die Grundlage der Entwicklung des Befragungsrasters bildete die Analyse sowohl der wis-
senschaftlichen als auch der praxisbezogenen Literatur. Der Fragebogen wurde im Zeitablauf
unter Beriicksichtigung neuer Publikationen sowie gesammelter Erfahrungen durch den
Kontakt mit den Marktplatzbetreibern und Studienrezipienten mehrfach an aktuelle Entwick-
lungen angepasst. Schlussendlich erfolgte im Friihjahr 2003 der Abgleich mit dem in der vor-
liegenden Arbeit dargestellten Anforderungskatalog. Aufgrund des notwendigen kontinuierli-
chen Anpassungsprozesses muss daher im Folgenden auf statistisch belegbare intertemporale
Auswertungen weitestgehend verzichtet werden, da keine durchgéngige Vergleichbarkeit aller
Fragestellungen gegeben ist. Die Ergebnisdiskussion fuit dennoch in nahezu allen Bereichen
auch auf den Erkenntnissen, die sich in der bisherigen dreijdhrigen Laufzeit der Studie erga-

ben, und nicht alleinig auf den Daten einer einmaligen Erhebung.

Die teilnehmenden Marktplatzbetreiber erhalten pro Handelsplattform ein individuelles
Login. Uber die WWW-Seiten des b2b-Marktplatzfiihrers® kénnen sie damit ihre Angaben
permanent erfassen und pflegen. Alle getiitigten Eintrige und Anderungen werden gesichtet
und durch Interviews sowie Testzugdnge zu den Systemen verifiziert, um Missverstindnisse
und Falschangaben auszuschlieBen. Die eruierten Informationen iiber die Plattformen werden
in einer Datenbank gesammelt, die ebenfalls tiber die WWW-Seite des b2b-Marktplatzfiihrers

durchsuchbar ist.

In halbjdhrlichem Abstand werden Aktualisierungsrunden durchgefiihrt, bei denen die Markt-
platzbetreiber aufgefordert werden, ihre Angaben zu tiberpriifen und zu aktualisieren. Besteht
bei den Betreibern kein Interesse an einer weiteren Mitwirkung oder haben sie die Geschéfts-
tatigkeit eingestellt bzw. verlagert, werden sie aus der Datenbank entfernt. Der Datenbestand
zum Abschluss der Aktualisierungsrunde am 15.07.2003 bildet die Basis der folgenden Aus-

wertungen.

7 Vgl. Unterkapitel 5.1.

¥ Die Seiten des b2b-Marktplatzfiihrers finden sich unter http://www.b2b-marktplaetze.de [20.07.2003].
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6.2 Auswertung der Befragungsergebnisse

6.2.1 Vorgehen

Zur Analyse des Entwicklungsstands elektronischer Marktplétze werden zuerst die erfassten
Plattformen hinsichtlich ihrer Leistungen und Funktionalititen den Objektgruppen zugeord-
net, die dem erarbeiteten Anforderungskatalog zugrunde liegen. Danach kénnen die im fiinf-
ten Kapitel dargestellten Sachverhalte durch eine Gegeniiberstellung mit den erhobenen

Marktplatzeigenschaften untersucht und beurteilt werden.

Bei der Zuordnung der Marktplitze zu den acht Objektgruppen ergeben sich jedoch zwei me-
thodische Probleme. Zunéchst hiangt die Einteilung der Beschaffungsobjekte in die einzelnen
Gruppen von unternehmensindividuellen Faktoren ab, die unter Umsténden nicht direkt aus
den auf Marktpldtzen wahrnehmbaren Merkmalen der gehandelten Giiter abgeleitet werden
konnen. Eine Sonderstellung nehmen hier Giiter mit hoher Spezifitit ein. Es handelt sich da-
bei nicht um ,,marktgdngige* Giiter, sondern ihre Merkmale werden erst durch den konkreten
Bedarfsfall determiniert und sind gegebenenfalls nur fiir eine Transaktion relevant. Da aber
im Rahmen der Studie keine Untersuchung auf der Ebene der einzelnen Transaktionen durch-
gefiihrt werden konnte, ldsst sich zwar mit den verfiigbaren Angaben eine hohe Objektspe-
zifitdt konstatieren, dariiber hinausgehende Eigenschaften — wie die Komplexitit oder die
strategische Bedeutung — sind jedoch nicht zweifelsfrei zu determinieren. Somit konnen die
vier Objektgruppen mit hoher Spezifitit (OG III, IV, VII und VIII) im weiteren Verlauf nur
zusammengefasst betrachtet werden. Die weiteren zur Aufteilung auf die Objektgruppen
notwendigen Merkmale der Giiter mit geringer Spezifitit konnen in der Regel auf Marktplat-
zen eruiert werden. Dabei muss jedoch vereinfacht unterstellt werden, dass sich die strate-
gische Bedeutung eines Gutes direkt proportional zum wirtschaftlichen Wert verhélt, da nur

letzterer auf den Plattformen ermittelt werden kann.’

Das zweite Problem der Zuordnung der Marktpldtze zu den einzelnen Objektgruppen besteht
darin, dass das von den Betreibern gewahlte Geschéftsmodell hinsichtlich der handelbaren
Giiter unter Umstdnden nicht mit einer der abgeleiteten Objektgruppen deckungsgleich ist. In
diesen Fillen wird die Objektgruppe bestimmt, auf die der Fokus der Marktplatzaktivititen

gerichtet ist und nur die damit verbundenen Leistungen und Funktionen in die Untersuchung

®  Vgl. Abschnitt 4.4.2.
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ibernommen.'® Aus diesem Grund miissen allerdings neben der bereits oben genannten
vereinten Betrachtung der Objektgruppen mit hoher Spezifitit auch die OG I und II zusam-
mengefasst werden, da hier die untersuchten Marktplitze keine wesentliche Differenzierung

. . . 11
von Leistungen und Funktionen aufweisen.

Im Folgenden werden somit die erfassten Plattformen in vier Marktplatztypen (MPT) unter-
teilt, wie die Abbildung 6-1 verdeutlicht. Die Zuordnung der untersuchten Marktplétze ist im
Anhang B aufgefiihrt.'” In die Betrachtungen flieBen 27 Marktplitze vom MPT A, 28 Markt-
plitze vom MPT B, 9 Marktpldtze vom MPT C und 17 Marktplitze vom MPT D ein.

hoch

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

strategische Bedeutung

gering

<
\

niedrig Komplexitiit hoch

MPTA=0GI+II/MPTB=0GV/MPTC=0G VI/MPTD=0G I +1V + VIl + VIII

Abbildung 6-1: Zuordnung der Objektgruppen zu den Marktplatztypen

Weisen Marktplidtze mehrere Schwerpunkte hinsichtlich der gehandelten Giiter auf, werden sie mit den damit
verbundenen Leistungen und Funktionen auch diesen Objektgruppen zugeordnet. Dieses trifft bei der Unter-
suchung auf zwei Marktplatze zu, so dass die Grundgesamtheit im Folgenden aus 81 zugeordneten Plattfor-
men besteht.

Dieses spiegelt sich auch in den marginalen Unterschieden im entwickelten Anforderungsprofil dieser beiden
Objektgruppen wider.

Die Zuordnung basiert im Wesentlichen auf den Fragen A.1.13-A.1.17, A.2.5 und A.2.6, gestiitzt durch
Interviews mit Marktplatzbetreibern sowie den zuginglichen Informationen iiber gehandelte Giiter auf den
Plattformen.
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6.2.2 Marktdienstebene

6.2.2.1 Informationsphase

1) Kommunikation der Handelsangebote"

Die Auswertung der Instrumente zur Kommunikation der Handelsangebote ergibt im Wesent-

lichen auf den untersuchten Marktplitzen das erwartete Szenario.*

_ @@

~ Katalog
Angebotsverzeichnis
Ausschreibung

Borse

Abbildung 6-2: Kommunikation der Handelsangebote

Wie die Abbildung 6-2 verdeutlicht, herrscht bei den MPT A, C und D jeweils genau eine Art
der Kommunikation der Offerten vor. Beim MPT A handelt es sich dabei um Kataloge, bei
MPT C um Angebotsverzeichnisse und bei MPT D um Ausschreibungen. Nur beim MPT B
ergibt sich ein differenziertes Bild. Hier dominieren Ausschreibungen (89 %), wahrend Ange-
botsverzeichnisse (43 %) mit einigem Abstand folgen. Borsen bzw. borsendhnliche Koordina-
tionsmechanismen spielen nur eine untergeordnete Rolle (7 %). Gerade dieser MPT, bei dem
Objekte mit geringer Spezifitdt und Komplexitit jedoch hohem Wert gehandelt werden, ver-
deutlicht somit, dass die Mehrzahl der Marktpldtze nach wie vor durch die Nachfragerseite

dominiert wird und auf eine verscharfte Konkurrenz unter den Anbieter zielt. Dieser Sachver-

B Zur Auswertung wurden die Fragen A.3.2.2, A.3.2.3, A.3.2.5, A.3.2.10, A.3.2.15, A.3.2.18 und A.3.2.21 he-
rangezogen.

% Vgl. hierzu und im Folgenden die Abschnitte 5.3.1.2 und 5.3.1.5.
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halt hat sich auch seit dem Beginn der Studie kaum verdndert. Ein verstdrkter Einsatz borsen-
dhnlicher Mechanismen, der in diesem Bereich aufgrund der meist vorliegenden Fungibilitét
der gehandelten Giiter zur Ermittlung eines ,,echten* Marktpreises dienen konnte, scheitert
wohl momentan zudem noch an der mangelnden Liquiditdt auf diesen Plattformen und der zu

geringen Anzahl der angeschlossenen Teilnehmer auf beiden Marktseiten.

Nachfolgend sollen die einzelnen Kommunikationsinstrumente anhand des erarbeiteten An-

forderungskatalogs weitergehend untersucht werden:

Nur 15 % der katalogbasierten Marktpldtze stellen ausschlieBlich einen Multilieferantenkata-
log zur Verfligung, der identische Konditionen fiir alle Nachfrager des Marktplatzes bereit-
hilt. Auf den restlichen katalogbasierten Plattformen besteht fiir das nachfragende Unterneh-
men die Moglichkeit, eigene Rahmenvertridge mit Lieferanten zu hinterlegen. Hier ist sogar
davon auszugehen, dass bei der Mehrzahl der Marktplitze die offenen als Ergdnzung der
nachfragerspezifischen Kataloge zu betrachten sind, d.h., der Dienstleister, der die
Katalogverwaltung im Sinne eines Desktop-Purchasing-Systems fiir das nachfragende Unter-
nehmen libernimmt, stellt zusétzliche Sortimente zur Verfiigung. Spezifische Konfigurations-
und Beratungsfunktionen treten in der letzten Zeit verstirkt in den Vordergrund und sind bei
ca. einem Viertel der Plattformen in den Katalogen umgesetzt."’ ,,Power Buying* besitzt nach
wie vor offenbar auf keinem der untersuchten Marktplédtze Relevanz fiir den zwischenbetrieb-
lichen Handel. Eine zukiinftige signifikante Bedeutung dieses Instruments auf Marktpldtzen

ist somit stark zu bezweifeln.

Alle analysierten Marktpldtze mit Angebotsverzeichnissen stellen diese in offener Form be-
reit. Somit existieren auf diesen Plattformen keine Beschrdnkungen im Zugang zu den Ange-
boten fiir Nachfrager. Bei 67 % der Verzeichnisse — sowohl beim MPT B als auch beim
MPT C — kann der Nachfrager zusitzlich ein Suchprofil hinterlegen, so dass er automatisch

benachrichtigt wird, wenn ein potentiell interessantes Angebot eingestellt wird.

In der Ausgestaltung der Ausschreibungen ergeben sich zwischen den MPT B und MPT D ei-
nige Unterschiede. Im Verhiltnis zwischen offener und geschlossener Ausschreibung ist in
der Abbildung 6-3 erkennbar, dass beim MPT B eher die Intensivierung des Wettbewerbs im
Vordergrund steht, hingegen beim MPT D der Fokus auf der gezielten Lieferantenselektion
liegt. Wahrend nur 52 % der Plattformen beim MPT B Ausschreibungen in einer geschlos-

senen Anbietergruppe gestatten, ist dieses bei allen des MPT D moglich. Ebenso ist auch der

"> Von 7 % der Marktplitze lagen hierzu keine Daten vor.
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Anteil der Handelsplattformen des MPT B hoher, die Ausschreibungen erlauben, die allen
registrierten Anbietern des Marktplatzes zugénglich sind (MPT B: 68 %, MPT D: 53 %).

\
100%}}/

~ Offene Ausschreibung
Geschlossene Ausschreibung

Schutz sensibler Informationen

Nachfragebiindelung

MPT B

MPT D

Abbildung 6-3: Merkmale von Ausschreibungen

Die meisten Plattformen vom MPT D (65 %) werden der aus der hohen Spezifitit und gege-
benenfalls hohen strategischen Bedeutung der Beschaffungsobjekte erwachsenden Forderung
gerecht, sensible Ausschreibungsdetails zu schiitzen und lieferantenspezifisch freizugeben.
Entsprechende Vorkehrungen sehen beim MPT B nur 24 % der Marktplitze vor, jedoch
scheint dieser Sachverhalt aufgrund des Commodity-Charakters der gehandelten Giiter in der
Tat auch nur in Einzelfillen von Bedeutung. Erstaunlicherweise geben mehr Marktplatzbe-
treiber beim MPT D (35 %) als beim MPT B (20 %) an, Funktionalititen zur Bedarfsbiinde-
lung bereitzustellen. Dies ldsst sich im Wesentlichen dadurch erkléren, dass es sich dabei in
der liberwiegenden Zahl der Fille nicht um ein unternehmensiibergreifendes, sondern um ein
nachfragerinternes Zusammenfassen von Bedarfen (z. B. liber mehrere Werke hinweg) han-
delt, das insbesondere die Vereinheitlichung des Beschaffungsprogramms bei spezifischen
Beschaffungsobjekten in vielen Unternehmen unterstiitzt.

2) Lieferanteninformationen'®

Die Untersuchungsergebnisse zu den Lieferanteninformationen, die durch andere Marktplatz-

teilnehmer bereitgestellt werden,'” visualisiert Abbildung 6-4.

1" Zur Auswertung wurden die Fragen A.3.1.1, A.3.1.3, A.4.2 und A.4.3 herangezogen.



0.2 Auswertung der Befragungsergebnisse 185
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* Lieferantenselbstauskunft
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Abbildung 6-4: Informationen durch Marktplatzteilnehmer

Es wird deutlich, dass beim MPT A die Daten sich im Sinne des entwickelten Anforderungs-
katalogs im Wesentlichen auf die Lieferantenselbstauskunft (85 %) beschrinken, wobei es
sich zumeist nur um allgemeine Unternehmensangaben, wie Kontaktpersonen und -adressen,
handelt. Einige wenige Marktpldtze vom MPT A (15 %) bieten den Lieferanten zudem die
Moglichkeit, Nachfrager direkt auf spezielle Angebote hinzuweisen.

Bei allen anderen MPT nehmen die zur Verfliigung stehenden Lieferanteninformationen er-
wartungsgemdll einen groferen Raum ein. Die Lieferantenselbstauskunft gehort zum Stan-
dardangebot der Marktplitze (MPT B: 79 %, MPT C: 33 %, MPT D: 100 %), wobei insbe-
sondere beim MPT D das Lieferantenprofil in den meisten Fallen auch erweiterte Angaben zu
Produktionsmdglichkeiten und Zertifizierungen umfasst. Die Anzahl der Marktplitze, die bei
den MPT B und C keine Lieferantenselbstauskunft vorsehen, erklért sich nahezu vollstindig

dadurch, dass dort die Parteien bis einschlieBlich des Vertragsabschlusses anonym handeln

(MPT B: 14 %, MPT C: 67 %)."*

Die bereitgestellten Informationen durch Marktplatzteilnehmer sind in engem Zusammenhang mit der Uber-

priifung der Teilnehmer und ihrer hinterlegten Angaben zu sehen, die dem Sicherheitsbereich zugeordnet
sind. Vgl. hierzu Abschnitt 6.2.3.

Die Anonymitét bis zum Vertragsabschluss kommt meist deshalb zum Einsatz, da der Marktplatzbetreiber er-
folgsabhingige Provisionen berechnet und so einer Einigung auflerhalb der Plattform versucht vorzubeugen.
Vgl. BOGASCHEWSKY, R.; MULLER, H. (2002), S. 31 sowie Abschnitt 6.2.5.
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Unverbindliche Informationsfragen finden sich auf 82 % der Marktpldtze vom MPT D und
auf 43 %'’ der Plattformen vom MPT B. Hier kann folglich davon ausgegangen werden, dass
RFIs in der Tat dort zur Verfiigung gestellt werden, wo im Vorfeld der eigentlichen Aus-
schreibung gegebenenfalls Fragen wie technische Details, verfiigbare Kapazititen u. A. ge-
klart werden miissen. Die Mdglichkeit, dass Lieferanten mittels eines Marketing-Tools Nach-
frager direkt ansprechen konnen, ist auf einigen Marktpliatzen (MPT B: 39 %, MPT C: 22 %,
MPT D: 29 %) vorhanden. Der Fokus bei den MPT B und C liegt jedoch wie beim MPT A
auf Hinweisen zu Sonderangeboten u. A., wiihrend beim MPT D eher das Darstellen eigener

Fertigungskompetenzen im Vordergrund steht.

Bilaterale Bewertungsmechanismen besitzen nur beim MPT C eine nennenswerte Bedeutung
(33 %). Zuriickzufiihren ist dies in erster Linie auf die gegeniiber anderen MPT deutlich ho-
here Zahl an Marktpldtzen, auf denen die Teilnehmer bis einschlieBlich des Vertragsabschlus-
ses anonym handeln. Insbesondere die geringen Werte beim MPT B (14 %) und D (12 %)
bestétigen die in Abschnitt 5.3.1.3 beschriebene Problematik bilateraler Bewertungsmechanis-

men in der Praxis.

Die Auswertung des Informationsangebots iiber neutrale Dritte, d. h. nicht am direkten Han-
delsgeschehen Beteiligter gibt Abbildung 6-5 wieder.”” Es wird deutlich, dass die iiberwie-
gende Mehrzahl der Plattformen kein entsprechendes Informationsangebot bereithdlt. Die
einzige Ausnahme bilden Firmenprofile beim MPT D. Hier halten 88 % der Plattformen neu-
trale Daten bereit (MPT B: 46 %, MPT C: 22 %). In vielen Fillen handelt es sich jedoch dabei
um Informationen, die der Marktplatzbetreiber im Rahmen des Registrierungsprozesses er-
hebt und verifiziert. Eine regelmiBige Uberpriifung dieser Angaben erfolgt hiufig nicht
(MPT B: 25 %, MPT C: 11 %, MPT D: 12 %). Bonititsauskiinfte werden ebenso mit Abstand
am héufigsten beim MPT D angeboten (MPT B: 18 %, MPT C: 11 %, MPT D: 47 %),).
Ratingverfahren finden sich nur vereinzelt (MPT B: 7 %, MPT D: 6 %).

1" Bezogen auf diejenigen Plattformen vom MPT B, die Ausschreibungen anbieten, handelt es sich um 48 %.

* Der MPT A wurde in der Darstellung nicht mit beriicksichtigt, da hier im Anforderungsprofil kein relevanter
Informationsbedarf durch neutrale Dritte vorliegt. In der Untersuchung gaben die Bereitstellung von Firmen-
profilen 15 % und von Bonitétsinformationen 7 % der Marktplétze an.
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7 Firmenprofile

Bonitatsauskiinfte

Ratingverfahren

MPT C

MPT D

Abbildung 6-5: Informationen durch neutrale Dritte

Offensichtlich wird die Integration neutraler Lieferanteninformationen auf vielen Plattformen
bisher vernachldssigt. Der Hauptgrund diirfte in den Kosten dieser externen Dienstleistungen
liegen. Viele Marktpldtze konzentrieren sich in der Aufbauphase zunéchst nur auf ihre ,,Kern-
kompetenz, d. h., Funktionalititen zur direkten Transaktionsabwicklung, um den Nutzern ei-
nen kostenglinstigen Einstieg zu ermoglichen und die kritische Masse an Teilnehmern schnell
zu erreichen. Gerade auf Marktpldtzen vom MPT B und teilweise vom MPT C, bei denen die
Intensivierung des Wettbewerbs im Vordergrund steht, stellen verifizierte Lieferantendaten
langfristig eine unabdingbare Informationsgrundlage dar, um die Beschaffungsabwicklung
mit gegebenenfalls bisher vollkommen unbekannten Lieferanten sicher und effizient zu
ermoglichen. Hierzu muss jedoch sicherlich ebenso auf Seiten der Nachfrager das notwendige

Verstindnis und die Zahlungsbereitschaft fiir diese (Zusatz-)Dienstleistung steigen.

Die nachfragerindividuelle Klassifizierung und Verwaltung der Lieferanten iiber den Markt-
platz gestatten 59 % vom MPT D und 36 % vom MPT B. Diese Angaben spiegeln im We-
sentlichen die Einschitzung aus dem Anforderungskatalog hinsichtlich der Relevanz dieser
Funktionalitit wider. Es muss allerdings konstatiert werden, dass sie auf deutlich mehr Platt-
formen vom MPT D zum Standardangebot zéhlen miissten, da hier die vorbereitende Liefe-

rantenselektion im Beschaffungsprozess eine hohe Bedeutung aufweist.



188 6 Untersuchung des Entwicklungsstands Internettechnologie-basierter Marktpldtze

3) Markt- und Umfeldinformationen®'

Die Auswertung der Erhebung zu den Markt- und Umfeldinformationen ist in Abbildung 6-6
dargestellt.
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Gesamtwirtschaft
Beschaffungsmarkt

Gesetzgebung/Vorschriften

MPT D

Abbildung 6-6: Markt- und Umfeldinformationen

Hier gelten prinzipiell dhnliche Aussagen wie zur Einbindung von Informationen {iiber
Lieferanten aus neutralen Quellen. Die Mehrheit der Marktplitze offeriert keine oder nur ru-
dimentire Daten zum relevanten Markt und zum Marktumfeld. Sofern Informationen in den
analysierten Bereichen zur Verfiigung gestellt werden, handelt es sich in vielen Féllen um ein
sehr begrenztes Nachrichtenangebot, das zumeist von Agenturen iibernommen wird. Spe-
zifische Informationen bilden eher die Ausnahme, was die Erhebung hinsichtlich von Anga-

ben zum rechtlichen Umfeld verdeutlicht (MPT A: 4 %, MPT D: 12 %).

Seit Beginn der Studie ldsst sich dabei nicht erkennen, dass Marktplatzbetreiber beabsichti-
gen, das Informationsangebot deutlich auszubauen. Sie sehen offensichtlich ihre Aufgabe als
Integrator zwischen Anbieter und Nachfrager auf die Bereitstellung der Daten beschréinkt, die
in direktem Zusammenhang mit den handelnden Parteien und den gehandelte Giitern stehen.
Grundsitzlich ist dabei zundchst zu hinterfragen, inwieweit Marktplatzbetreiber eigene Kom-

petenzen hinsichtlich der Informationsphase aufbauen sollten, die iiber die oben beschriebe-

?l Zur Auswertung wurde die Frage A.3.1.6 herangezogen.
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nen transaktionsgebundenen Daten hinausgehen. Dies kann in erster Linie nur auf Informa-
tionen zutreffen, die aus dem Marktplatz abgeleitet werden konnen (z.B. Preisentwicklungen
auf der Plattform). Zudem haben sich parallel bereits eine Vielzahl von Portalen herausgebil-
det, die eine Aufbereitung und Bereitstellung von Markt- und Umfeldinformationen aber auch
u. U. Lieferanteninformationen fokussieren. Die Trennung zwischen Portalen und Marktplét-
zen scheint aufgrund der unterschiedlich gelagerten Kernkompetenzen sinnvoll, die auch viel-
fach auf Beschaffungsseite als separate Bereiche (Beschaffungsmarktforschung und Beschaf-
fungsabwicklung) gesehen werden. Beide Instrumente sollten jedoch nicht vordergriindig in
einer Konkurrenzbeziehung zu einander gesehen werden. Vielmehr konnen verstirkte Ko-
operationsbemiihungen mit dem Ziel einer effizienten und ganzheitlichen Unterstiitzung des

Transaktionsprozesses den Nutzen fiir die nachfragenden Unternehmen deutlich erhéhen.

Grundsitzlich bestdtigen die Ergebnisse allerdings auch, dass die Marktplatzbetreiber die un-
terschiedlichen Informationsbediirfnisse der einzelnen MPT erkannt haben. Aufgrund der
Komplexitit der gehandelten Giiter bei den MPT C und D ist hier der Anteil an branchen-
spezifischen Informationen besonders hoch (MPT A: 22 %, MPT B: 46 %, MPT C: 67 %,
MPT D: 59 %). Wéhrenddessen treten beim wettbewerbsintensiven MPT B Daten zum Be-
schaffungsmarkt (MPT A: 11 %, MPT B: 46 %, MPT C: 22 %, MPT D: 29 %) und zur ge-
samtwirtschaftlichen Situation (MPT A: 11 %, MPT B: 43 %, MPT C: 22 %, MPT D: 29 %)
starker in den Vordergrund. Beim MPT A besteht erwartungsgemif3 nur ein geringes Informa-

tionsangebot.

6.2.2.2 Vereinbarungsphase
1) Verhandlung™

Die Analyse der auf den Marktplitzen verfiigbaren Moglichkeiten zur Uberpriifung der Ob-
jekteigenschaften vor dem Vertragsabschluss ist in Abbildung 6-7 dargestellt.”> Zunichst wird
deutlich, dass auf Plattformen vom MPT C und D aufgrund der hohen Komplexitét der gehan-
delten Giiter das Angebot zur Inspektion der Objekteigenschaften am stérksten ausgeprigt ist.
Da auf der Mehrzahl der Marktplitze vom MPT C Maschinen und Anlagen offeriert werden,
dominiert hier die Begutachtung vor Ort beim Anbieter (56 %) die Mdglichkeit zur Initiierung

von Musterlieferungen (22 %). Priifzertifikate, die eine Begutachtung vor Ort ersetzen oder

22 Zur Auswertung wurden die Fragen A.3.2.8 bis A.3.2.10, A.3.2.19 bis A.3.2.23 sowie A.3.2.26 herangezo-

gen.

» Der MPT A wurde in der Darstellung nicht mit beriicksichtigt, da im Anforderungsprofil kein Bedarf dieser

Instrumentarien ermittelt wurde.
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unterstiitzen kénnen, haben sich in diesem Bereich nur bei einem Drittel etabliert. Interessan-
terweise ist ebenfalls ein Drittel der Marktplatzbetreiber bereit, die Anonymitit der Handels-
partner zu Gunsten einer Inspektion vor Ort aufzuheben und einen eigenen erhdhten Kontroll-
aufwand®* in Kauf zu nehmen. Ob dies durch mangelndes Vertrauen der Nachfrager in die
Priifzertifikate oder durch die Vermeidung im Vergleich hoherer Kosten begriindet ist, ldsst

sich aus der Erhebung nicht mit Sicherheit ableiten.

i Vor Ort beim Anbieter

Musterlieferungen

Prifzertifikate

MPT C
MPT D

Abbildung 6-7: Uberpriifung der Objekteigenschaften

Beim MPT B und D werden in Ubereinstimmung mit dem Anforderungskatalog Funktionali-
taten zum Auslosen von Musterlieferungen am héufigsten angeboten (MPT B: 29 %, MPT D:
41 %). Es ist erkennbar, dass beim MPT D der Auditierungsprozess aufgrund der Spezifitat
und Komplexitit der gehandelten Objekte einen hoheren Stellenwert als beim MPT B ein-
nimmt, jedoch sind die Abstinde der Werte insbesondere beim Arrangement von Inspektio-
nen vor Ort (MPT B: 14 %, MPT D: 29 %) und bei Priifzertifikaten (MPT B: 21 %, MPT D:
29 %) recht gering. Insofern muss beim MPT D von einem Defizit in der Unterstiitzung der

Lieferantenauditierung im Vorfeld des Vertragsabschlusses ausgegangen werden.

** Der Aufwand entsteht bei der Berechnung erfolgsabhingiger Provisionen. Hier muss kontrolliert werden, ob
sich die Handelspartner nicht ,,neben‘ der Plattform einigen, um die Provisionszahlungen zu umgehen.
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Abbildung 6-8 gibt die Untersuchungen hinsichtlich der auf den Plattformen bereitgestellten
kollaborativen Instrumente wieder.”> Hier ldsst sich zweifelsfrei erkennen, dass die Plattfor-
men vom MPT D vermehrt die kollaborativen Aspekte der Ausschreibungsvorbereitung ad-
ressieren. Der Austausch von Informationen und Daten wird von jeder Plattform unterstiitzt.
Dariiber hinaus geben von den Betreibern noch 82 % an, die gemeinsame Bearbeitung von
Daten und Dokumenten von Anbieter und Nachfrager zu bewerkstelligen, sowie 49 % an,
Funktionalititen zur Prozessverwaltung zu offerieren. Zwar mag der Funktionsreichtum
dieser Instrumente durchaus noch bezweifelt werden, jedoch bestitigt sich in der Studie der
grundsitzliche Trend bei Marktpldtzen, neben den rein marktorientierten zunehmend auch

abwicklungsorientierte Hilfsmittel bereitzustellen.*®

—_—
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Abbildung 6-8: Kollaborative Instrumente

Aufgrund der im Vorfeld festgelegten Objekteigenschaften beim MPT B und C sind keine
umfangreichen kollaborativen Instrumente zu fordern. Jeweils ca. zwei Drittel der Marktplat-
ze vom MPT B und C gestatten dennoch den Austausch von Nachrichten und Daten (MPT B:
61 %, MPT C: 67 %), was insbesondere beim MPT B iiber den Erwartungen liegt. Sicherlich

zielt die fiir die Plattformbetreiber mit relativ geringem Aufwand implementierbare Zusatz-

2 Der MPT A wurde in der Darstellung nicht mit beriicksichtigt, da im Anforderungsprofil kein Bedarf dieser
Instrumentarien ermittelt wurde.

% vgl. BOGASCHEWSKY, R. (2003a), S. 39 f.
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dienstleistung in vielen Féllen darauf ab, dem Abbau des personlichen Kontakts durch die
elektronische Transaktionsabwicklung entgegenzuwirken und den Parteien eine groRere Si-

cherheit im Umgang und im Austausch der Beschreibungen der Handelsobjekte zu bieten.

Die Untersuchungsergebnisse hinsichtlich der auf den Marktpldtzen zum Einsatz kommenden
Verhandlungsformen entsprechen im gro3en und ganzen dem erarbeiteten Anforderungskata-

log. Sie sind in Abbildung 6-9 dargestellt.

~ Verkaufsauktionen
Einkaufsauktionen

Festgebote (Nachfrager)
Festgebote (Anbieter)

Bilaterale Verhandlungen

MPT B n\pT C MPT D

Abbildung 6-9: Verhandlungsform

Zunidchst ist zu konstatieren, dass die meisten Marktplitze parallel verschiedene Verhand-
lungsformen implementiert haben (MPT B: 64 %, MPT C: 89 %, MPT D: 76 %). Somit ob-
liegt es in der Regel den Marktplatzteilnehmern, den problemadédquaten Mechanismus auszu-
wihlen.”” Bei den ausschreibungsorientierten Plattformen besteht dabei fast durchweg die
Moglichkeit, die Verhandlungsformen sequentiell, d. h. mehrstufig einzusetzen (MPT B:
89 %, MPT D: 77 %)*®.

Sowohl beim MPT B als auch beim MPT D ist erkennbar, dass Einkaufsauktionen (MPT B:
46 %, MPT D: 59 %) zur Intensivierung des (Preis-)Wettbewerbs zwar bei einer Reihe von

27 ABRAMS ermittelt beispielsweise in einer empirischen Untersuchung in der Stahlindustrie (MPT B), dass
diese Vielfalt aus Sicht der Nutzer als entscheidender Erfolgsfaktor eines Marktplatzes gewertet wird. Vgl.
ABRAMS, J. (2002), S. 184 ff.

** Es lagen beim MPT B von 6 % und beim MPT D von 15 % der Plattformen keine Daten vor.
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Plattformen durchgefiihrt werden kénnen, jedoch gegeniiber traditionellen Verhandlungsfor-
men — anbieterseitige Festgebote (MPT B: 71 %, MPT D: 71 %) und bilaterale Verhandlun-
gen (MPT B: 39 %, MPT D: 76 %) — zurlicktreten. Eindeutig zeigt sich, dass der Fokus beim
MPT D auf der Optimierung des Verhandlungsergebnisses liegt, wobei neben dem Preis auch
weitere Entscheidungsparameter einbezogen werden. Gestiitzt wird diese Beobachtung
zusitzlich durch die Erhebungen zur Moglichkeit des ,,Cherry Picking®, die beim MPT D zum
Standardangebot zu zéhlen ist (MPT B: 46 %, MPT D: 76 %>).

Wihrend die Ergebnisse zum MPT D den Erwartungen entsprechen, ist beim MPT B zwar
eine Verschiebung hin zur konkurrenzorientierten Beschaffung feststellbar, jedoch scheint die
Wettbewerbsverschiarfung in erster Linie auf dem Kommunikationseffekt elektronischer
Marktplédtze und weniger auf der Umsetzung dynamischer Verfahren der Preisfindung zu fu-
Ben.” Hier wird die Einschitzung bestitigt,’' dass elektronisch gestiitzte Einkaufsauktionen
zwar auf der einen Seite grundsétzlich auch fiir Beschaffungsobjekte moglich sind, fiir die
bisher Priasenzauktionen aufgrund der verbundenen Kosten nicht denkbar waren. Auf der an-
deren Seite gestaltet sich aber die Vorbereitung und Durchfiihrung dieser Auktionen vermut-
lich so komplex, dass nur wenige beschaffende Unternehmen momentan iiber die Erfahrungen
verfiigen diirften, diese Prozesse selbstindig abzuwickeln. Dass die Plattformen vom MPT B
von der Nachfragerseite dominiert werden, verdeutlichen auch die implementierten verkaufs-
orientierten Verhandlungsformen, die hier ohnehin einen geringeren Stellenwert einnehmen.*>
Dabei iibersteigt die Anzahl der Marktpldtze mit nachfragerseitigen Festpreisen (36 %) die
Plattformen mit Verkaufsauktionen (11 %) bei weitem. Instrumente, um den Wettbewerb auf
der Beschaffungsseite zu erhohen, finden sich in diesem Sektor kaum und beziehen sich

zumeist nur auf die Vermarktung von Rohstoffrestbestéinden.

Fiir einen Teil der Objekte, die auf dem MPT C gehandelt werden, gehdren Prisenzverkaufs-
auktionen bereits zur ,.traditionellen* Geschiftsabwicklung beispielsweise im Rahmen einer
Versteigerung von Maschinen und Anlagen oder von Betriebsausstattungen bei Insolvenzver-
fahren. Insofern ist es erklarbar, dass alle Plattformen vom MPT C Verkaufsauktionen bereit-

stellen. Auf fast allen Marktplitzen konnen jedoch auch nachfragerseitige Festangebote

2 Von den verbliebenen 24 % beim MPT D konnten keine Daten erhoben werden.

% Fiir eine ndhere Untersuchung dieser These wiren Angaben iiber das Nutzungsverhalten der Instrumente und

die Liquiditét der Plattformen notwendig. Wirtschaftliche Daten wurden zwar im Rahmen der Untersuchung
erhoben, aber zumeist nicht vollstdndig angegeben. Zudem war die Verifizierung der Aussagen kaum mog-
lich.

31 Vgl. 3.6.5.

32 Vgl. die Untersuchungen zur Kommunikation der Handelsangebote im Abschnitt 6.2.2.1.
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(89 %) abgegeben werden, da offensichtlich die Liquiditit der Plattformen nicht ausreicht, die
Auktionen innerhalb eines fiir beide Marktparteien akzeptablen Zeitfensters durchzufiihren.

Bilaterale Verhandlungen besitzen erwartungsgemal weitestgehend keine Bedeutung (11 %).

2) Elektronischer Kontrakt™

Die Realisierbarkeit und Rechtswirksamkeit eines Vertragsabschlusses auf den Marktpldtzen

sind in Abbildung 6-10 aufgezeigt.
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20%1 ~ Bestellung/Zuschlag

10% Rechtswirksamkeit
0% - Qualifizierte Signatur

Andere Signatur

MPT B MPT C

MPT D

Abbildung 6-10: Vertragsabschluss

Die Funktionalitdt zur Bestellung eines Beschaffungsobjekts bzw. zum Zuschlag fiir ein Ge-
bot stellen nahezu alle Plattformen bereit (MPT A: 100 %, MPT B: 89 %, MPT C: 100 %,
MPT D: 88 %). Inwieweit die Bestellung bzw. der Zuschlag aus Sicht der Marktplatzbetreiber
rechtskréftigen Charakter trdgt, differiert jedoch stark (MPT A: 100 %, MPT B: 43 %,
MPT C: 68 %, MPT D: 18 %). Aufgrund des gravierenden Missverhéltnisses im Vergleich
zum Nutzungsgrad von qualifizierten elektronischen Signaturen auf den Plattformen (MPT A:
19 %, MPT D: 6 %) ist die juristische Beweiskraft eines Vertrags auf den meisten Plattformen
stark zu bezweifeln. Die Verabschiedung des Signaturgesetzes im Jahr 2001 zeigt in der Stu-

die bisher kaum Auswirkungen. Immerhin nutzen einige Marktplitze andere elektronische

3 Zur Auswertung wurden die Fragen A.3.2.4, A.3.2.12, A.3.2.13, A3.2.28, A.3.2.29, A4.7, A49, A4.12
sowie A.4.15 herangezogen.
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Signaturen (MPT A: 7 %, MPT B: 14 %, MPT D: 12 %), die zwar nicht als Beweismittel an-

erkannt sind, aber zumindest ein hoheres Mal3 an Sicherheit bicten.

Als vertretbar kann diese Situation lediglich beim MPT A betrachtet werden, da hier das Ri-
siko aus der Nichterfiillung eines Vertrags fiir den Nachfrager aufgrund des niedrigen mone-
tdren Wertes sowie der in der Regel unproblematischen Ersatzbeschaffung der Objekte gering
ist. Zudem bestehen in diesem Bereich auf den meisten Marktplitzen entsprechende Rahmen-
abkommen mit den Lieferanten bzw. dem Marktplatzbetreiber, wenn dieser als eine Art Zwi-

schenhdndler agiert.

Beim MPT C scheint das Problem der Rechtswirksamkeit von Vertragen besonders stark un-
terschétzt zu werden, was sicherlich in erster Linie darauf zuriickzufiihren ist, dass aufgrund
des gewihlten Geschéftsmodells bei der Mehrzahl der Plattformen die Teilnehmer bis ein-
schlieBlich des Vertragsabschlusses anonym handeln. Hier wird héufig hinsichtlich des
Vertragsabschlusses auf entsprechende Regelungen in den Allgemeinen Geschiftsbedingun-
gen des Marktplatzes verwiesen. Ob dies bei einem juristischen Streitfall Anerkennung finden
wiirde, darf durchaus bezweifelt werden. Dahingegen wird auf den meisten Plattformen vom
MPT D und auf der Mehrzahl vom MPT B explizit darauf hingewiesen, dass ein rechtskréfti-
ger Vertrag auBerhalb des Marktplatzes zwischen den Parteien schriftlich zu schlieen ist.
Dieses Bild verstiarkt auch die Erhebung zu den Mitteln der Vertragsvalidierung, d. h.
prozessbegleitende Sicherungsverfahren (MPT B: 46 %, MPT C: 33 %, MPT D: 71 %)*,
bereitgestellte Mustervertriage (MPT B: 18 %, MPT C: 0 %, MPT D: 24 %)* sowie angebo-
tene Rechtsberatung (MPT B: 14 %, MPT C: 0 %, MPT D: 12 %)*.

Zusammenfassend muss konstatiert werden, dass nur auf sehr wenigen der untersuchten
Marktpldtze ein nach deutschem Recht (beweisbarer) giiltiger elektronischer Vertrag ab-
geschlossen werden kann, da das hierzu gemif Signaturgesetz zwingend notwendige Instru-
ment der qualifizierten elektronischen Signatur fehlt. Zwar lésst sich kurzfristig diese Forde-
rung neben dem MPT A auch fiir einige weitere Plattformen relativieren, die in Branchen

agieren, bei denen aufgrund der traditionellen Geschiftsgepflogenheit — beispielsweise durch

3 Es lagen beim MPT B von 21 %, beim MPT C von 22 % und beim MPT D von 6 % der Plattformen keine
Daten vor.

5 Es lagen beim MPT B von 21 %, beim MPT C von 22 % und beim MPT D von 24 % der Plattformen keine
Daten vor.

36 Es lagen beim MPT B von 18 %, beim MPT C von 22 % und beim MPT D von 24 % der Plattformen keine
Daten vor.
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Geschiftsabschliisse per Handschlag oder mittels Faxbestellungen®” — zum Teil auf schrift-
liche Vertrdage verzichtet wird. Langfristig ist die Implementierung von qualifizierten elektro-
nischen Signaturen jedoch der einzige Weg, die juristische Sicherheit vollstdndig zu gewéahr-
leisten. Dass der Nachholbedarf hierbei nicht nur auf Seiten der Marktplatzbetreiber liegt,
wurde bereits im Abschnitt 5.3.2.6 erortert.

6.2.2.3 Abwicklungsphase

1) Logistische Abwicklung®

Die Untersuchungsergebnisse zur logistischen Abwicklung zeigt Abbildung 6-11 auf. Beim
MPT B und D werden auf einigen Plattformen Beschaffungsobjekte gehandelt, die nicht phy-
sisch distribuiert werden (MPT B: 25 %, MPT D: 18 %). Hierbei handelt es sich in erster Li-
nie um Marktplétze fiir Logistik und Strom (MPT B) sowie fiir Bauleistungen (MPT D).

100% -
90%
80%
70% 1 O K@in@ physische
Distribution
60%] O Dienstleister-
50% Pool/Ausschreibung
40% B Einzelne Dienstleister
-
30% O Fester Dienstleister
20%
10% -
0%
MPT A MPT B MPT C MPT D

Abbildung 6-11: Logistische Abwicklung

Beim MPT A ergibt sich das zu erwartende Szenario. Bei 78 % der Plattformen ist die Logis-
tik fest in den Abwicklungsprozess integriert, wobei der entsprechende Dienstleister entweder

durch den Marktplatzbetreiber direkt oder nach Absprache zwischen den Marktparteien deter-

37 Vgl. BOGASCHEWSKY, R.; MULLER, H. (2002), S. 36.
¥ Zur Auswertung wurde die Frage A.3.3.3 herangezogen.
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miniert wird. Bei weiteren 15 % bzw. 4 % sind ein oder mehrere logistische Dienstleister an

die Plattform angeschlossen, iiber die optional die Auslieferung erfolgen kann.

Fiir die anderen MPT sind zum Teil deutliche Abweichungen zum Anforderungskatalog zu
registrieren. So iiberlassen jeweils iiber 40 % der Plattformen vom MPT B und D* den Han-
delspartnern die Kldrung der logistischen Dienstleistung bilateral, d. h., bieten keine entspre-
chende Hilfestellung.*” Beim MPT B und C ist zudem die Auswahl des logistischen Dienst-
leisters iliber den Marktplatz stark eingeschrinkt, indem entweder ein fester Dienstleister
(MPT B: 7 %) die Abwicklung {ibernimmt oder lediglich ein Dienstleister optional zur Ver-
fiigung steht (MPT B: 18 %, MPT C: 89 %). Zwar kann diese Strategie der Marktplatzbetrei-
ber letztendlich nicht ohne Wissen um die Leistungsfahigkeit des einzelnen Dienstleisters be-
urteilt werden, allerdings handelt es sich in den meisten Fillen um die Vermittlung eines mit
dem Marktplatzbetreiber kooperierenden Partners und weniger um die Optimierung der logis-

tischen Leistung aus Sicht des nachfragenden Unternehmens.

Beim MPT D hingegen ist der Anteil der Marktplitze, die optional eine Selektion unter meh-
ren logistischen Dienstleistern bzw. vereinzelt sogar die Ausschreibung der logistischen
Dienstleistung ermdglichen, mit 24 % etwa doppelt so hoch wie beim MPT B (11 %) und
tibertrifft auch die Zahl der Plattformen, die lediglich einen einzelnen Dienstleister als Koope-
rationspartner (18 %) gewonnen haben. Somit scheinen hier tendenziell die Marktplétze, die
eine logistische Abwicklung unterstiitzen, diese auch als Sekundirtransaktion in einem eigen-

staindigen Marktsegment zu verstehen.
2) Fakturierung und Zahlungsabwicklung"'

Noch weitaus weniger Unterstlitzung durch Marktplitze als bei der Logistik ergeben die Un-
tersuchungsergebnisse zur Fakturierung und Zahlungsabwicklung, die in Abbildung 6-12 vi-
sualisiert sind. Eine Vielzahl von Plattformen bieten diesbeziiglich iiberhaupt keine inte-
grierten Dienstleistungen an (MPT A: 37 %, MPT B: 89 %, MPT C: 33 %, MPT D: 88 %).
Insbesondere bei den MPT B und D kann eine Unterstiitzung nur vereinzelt registriert werden.

Zudem ist fiir diese MPT zu konstatieren, dass viele der Marktplatzbetreiber am Anfang der

% Unter Vernachlissigung der Marktplitze, bei den keine Giiter physisch distribuiert werden, erhoht sich der

Anteil auf ungeféhr die Halfte aller Plattformen.

" Die nahe liegende Vermutung, dass der Transaktionsprozess hinsichtlich der Logistik bei diesen MPT durch

die Marktplatzbetreiber nicht weiter unterstiitzt wird, da auf dem Marktplatz kein rechtswirksamer Vertrag

abgeschlossen werden kann, 14sst sich aufgrund der vorliegenden Daten nicht eindeutig verifizieren.

1 Zur Auswertung wurden die Fragen A.3.3.1 und A.3.3.2 herangezogen.
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Studie noch angaben, den Einsatz verschiedener Instrumente vorzusehen, jedoch selbst diese

Planungen mittlerweile komplett eingestellt haben.

Obwohl auch beim MPT A erstaunlich viele Marktplitze die Fakturierung und Zahlungsab-
wicklung den beteiligten Handelsparteien tliberlassen, stimmen die Instrumente bei den restli-
chen Plattformen im Wesentlichen mit dem Anforderungskatalog iiberein. 56 % der Markt-
plitze iibernehmen die Rechnungskonsolidierung bzw. erlauben die Anwendung des Gut-
schriftverfahrens, um die Anzahl der Zahlungsvorgénge zu reduzieren. Mit deutlichem Ab-
stand folgt die Verwaltung von Einzelrechnungen (11 %) tliber den Marktplatz, wobei diese
zumeist auf die Ubermittlung der Rechnungsdaten beschrinkt ist. Lediglich 4 % gestatten den
Einsatz von Purchasing Cards, was jedoch aus abwicklungstechnischer Sicht kein Problem

darstellt, wenn der Marktplatz die entsprechenden unternehmensinternen Einkaufsregelungen

in der Organisationsebene abbildet.*
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Abbildung 6-12: Fakturierung und Zahlungsabwicklung

Beim MPT C finden bei 67 % der Plattformen Treuhandkonten Einsatz. Offensichtlich versu-
chen die Marktplatzbetreiber, das Risiko aus dem anonymen Geschiftsabschluss iiber dieses —
fiir die Handelsparteien mit zusitzlichen Kosten verbundene — Instrument abzusichern. Rech-

nungskonsolidierung (11 %) und die Verwaltung von Einzelrechnungen (22 %) besitzen nur

2 Vgl. Abschnitt 6.2.3.
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eine untergeordnete Bedeutung, da zudem auch nur eine eingeschrinkte Funktionalitdt gebo-

ten wird.

Fiir die auf den Marktpldtzen insbesondere des MPT B, C und D vorherrschende Situation
muss zum einen der umstrittene Rechtsrahmen im elektronischen Geschéftsverkehr verant-
wortlich gemacht werden. Sofern keine juristisch verbindlichen Vertragsinformationen auf
dem Marktplatz hinterlegt sind, kann ein darauf basierendes Zahlungsmanagement nur be-
grenzt eingesetzt werden. Zum anderen gestaltet sich die Implementierung einer EIPP-Losung
sehr komplex und erfordert umfangreiche Sicherheitsvorkehrungen. Aulerdem werden die
Finanzdaten in den Unternehmen in der Regel in anderen Back-End-Systemen bzw. System-
modulen als die Beschaffungsdaten verwaltet, so dass zusétzlicher Integrationsaufwand
entsteht. Viele Nachfrager verfiigen in diesem Bereich bereits {iber erprobte Abwicklungs-

prozesse, wodurch hiufig wirtschaftliche Erwdgungen gegen eine Ablosung sprechen.®

3) Steuerung, Uberwachung und Kontrolle™

Die Analyse der Funktionalititen, die zur Uberwachung und Kontrolle der Transaktionsab-

wicklung auf den Marktplitzen bereit gestellt werden, ist in Abbildung 6-13 dargestellt.

* Bestellungsbearbeitung
Uberwachung Versand
Wareneingang

Zahlungseingang

Abbildung 6-13: Uberwachung und Kontrolle des Leistungsaustauschs

# Vgl. hierzu auch BOGASCHEWSKY, R.; MULLER, H. (2002), S. 239.
# Zur Auswertung wurden die Fragen A.3.3.4 und A.3.3.5 herangezogen.
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Die Anzeige des Bearbeitungsstands der Bestellung beim Lieferanten gehdrt nur beim MPT A
zum Standardangebot (MPT A: 89 %, MPT B: 25 %, MPT C: 33 %, MPT D: 24 %). Bei den
MPT B, C und D, bei denen sie sich zudem in den meisten Féllen auf eine Bestellbestitigung
beschrinkt, muss fiir die Umsetzung dieser Funktionalitit als entscheidendes Hemmnis erneut
die umstrittene juristische Sicherheit eines Vertragabschlusses angesehen werden. Ein ent-
sprechender Nachrichtenaustausch iiber die Plattform hat ohne die Nutzung qualifizierter
elektronischer Signaturen letztendlich nur informativen Charakter, der den zusitzlichen
Implementierungs- und Nutzungsaufwand nicht rechtfertigt, wenn entsprechende Bestétigun-
gen zusitzlich auf ,traditionellen Wegen ausgetauscht werden miissen. Aufgrund dieser
Ausgangssituation kann es nicht verwundern, dass die weiteren Schritte in der Leistungsab-
wicklung bei diesen drei MPT kaum — bei der Uberwachung des Versands (MPT B: 7 %,
MPT C: 22 %, MPT D: 12 %) und der Riickmeldung des Wareneingang (MPT D: 6 %) —
bzw. gar nicht — bei der Riickmeldung des Zahlungseingangs — abgebildet werden. Hier zeigt
sich noch einmal deutlich, dass bei diesen MPT die iiberwiegende Zahl der Betreiber nicht
den gesamten Transaktionsprozess betrachten, sondern vielmehr die Vereinbarungsphase fo-
kussieren und die vor- und nachgelagerten Schritte nur rudimentér unterstiitzen. Lediglich
beim MPT A gestatten 67 % der Plattformen die Riickmeldung des Wareneingangs, womit
diese den Anspriichen einer durchgédngigen Bestellabwicklung gerecht werden. Dass nur 30 %
der Plattformen vom MPT A eine Uberwachung des Versands anbieten, ist aufgrund der ge-
ringen strategischen Bedeutung und zumeist kurzer Versandzeiten der gehandelten Objekt-

gruppen nicht als problematisch zu bewerten.

Instrumente zur Steuerung des Leistungsaustauschs existieren erwartungsgemall nur bei
MPT D. Gemessen an den bisher dargestellten Funktionalitdten der Abwicklungsphase geben
dabei erstaunlicherweise immerhin jeweils 35 % der Plattformen an, Werkzeuge zur kollabo-
rativen Beschaffungsplanung und zur Abrufsteuerung bereitzustellen. Zum einen zeigt dies
deutlich, dass die Plattformen sich in diesem Bereich offenbar mehr und mehr auch auf die
Unterstiitzung des Supply Chain Managements konzentrieren.*> Zum anderen muss aber auch
bemerkt werden, dass diese Funktionalititen oftmals abgegrenzte Module darstellen, die in
der Regel noch nicht konsequent mit der vorhergehenden Vereinbarungsphase verkniipft sind.
In der jetzigen Form konnen sie zwar proprietdre EDI-Strukturen ersetzen, jedoch werden die

Potentiale der Integration in den gesamten Transaktionsprozess nicht genutzt.

# Vgl. dazu auch die Ausfithrungen zu den kollaborativen Instrumenten in der Vereinbarungsphase in Ab-
schnitt 6.2.2.2.
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6.2.2.4 Servicephase46

Wie in der Abbildung 6-14 ersichtlich, werden Funktionalititen, die der Servicephase zuzu-
rechnen sind, auf den untersuchten Plattformen kaum unterstiitzt. Im Verlauf der Studie konn-
te auch bisher nicht festgestellt werden, dass die Bedeutung, welche die Marktplatzbetreiber
der Servicephase beimessen, signifikant steigt. Bei allen MPT dominieren Leistungen, die auf
die Nutzung und Instandhaltung der Beschaffungsobjekte zielen (MPT A: 59 %, MPT B:
21 %, MPT C: 44 %, MPT D: 24 %). Das Leistungsspektrum reduziert sich dabei allerdings
im Wesentlichen auf das Bereitstellen von produktbezogenen Informationssammlungen sowie

insbesondere beim MPT A auf die Abwicklung von Garantie- und Riickgabeanspriichen.

\
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Inbetriebnahme/Implementierung

Abbildung 6-14: Serviceleistungen

Nur beim MPT C wird dariiber hinaus eine Unterstiitzung zur WeiterverduBBerung (33 %) und
Inbetriebnahme (22 %) von den Marktplatzbetreibern angegeben. Hierbei handelt es sich je-
doch um Plattformen fiir gebrauchte Maschinen und Anlagen, so dass es in der Natur des
Marktplatzes liegt, dass die Beschaffungsobjekte dort wieder verkauft werden konnen. Die
Hilfestellung bei der Installation sowie der Inbetriebnahme der Maschinen und Anlagen

erfolgt durch die Kooperation mit einzelnen externen Dienstleistern und geht demzufolge

iber eine ,,Vermittlung® nicht hinaus.

% Zur Auswertung wurde die Frage A.3.4.1 herangezogen.
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Das mangelnde Angebot im Rahmen der Servicephase ldsst sich dabei vor allem auf drei
Faktoren zuriickfiihren: Neben der bereits erwdhnten mangelnden Durchgingigkeit des Trans-
aktionsprozesses aufgrund der nicht gewihrleisteten Rechtswirksamkeit der elektronischen
Vertrage sowie der abwartenden Haltung der Marktplatzbetreiber und -teilnehmer gegeniiber
der Einbindung von — iiber das Zusammenfiihren von Anbieter und Nachfrager hinausgehen-
den — externen Dienstleistungen scheint in diesem Bereich grundsitzlich noch ein hoher Dis-
kussionsbedarf hinsichtlich der Potentiale zu bestehen, die sich aus der Integration von bisher
zumeist eigenstindigen Serviceanwendungen wie beispielsweise telemetrische Uberwa-

chungssysteme ergeben konnten.

6.2.3 Organisationsebene

1) Geschiiftsbereich®

Die Untersuchungsergebnisse der auf den Marktplidtzen zum Einsatz kommenden Klassifizie-

rungssysteme visualisiert Abbildung 6-15.
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Abbildung 6-15: Klassifizierungssysteme

Dabei wird deutlich, dass standardisierte Klassifikationssysteme nur auf den katalogbasierten

Marktplétzen eine wesentliche Rolle spielen (MPT A: 63 %, MPT B: 25 %, MPT D: 18 %).

7 Zur Auswertung wurde die Frage A.3.2.1 herangezogen.
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Fiir die auf der Angebotsseite offensichtlich stark vertikal orientierten Marktpldtze vom MPT
B, C und D reichen diese zumeist brancheniibergreifenden Ansitze scheinbar nicht aus, um
das enge ,,Sortiment* detailliert zu beschreiben. Auch aufgrund mangelnder branchenbezoge-
ner Standardisierungsbemiihungen entwickelte die iiberwiegende Zahl dieser Plattformen ei-
gene spezifische Klassifizierungssysteme (MPT A: 15 %, MPT B: 28 %, MPT C: 89 %,
MPT D: 82 %). Diese Situation, die sich seit Beginn der Studie nicht wesentlich gedndert hat,
stellt zwar aus Sicht der Beschaffung per se keine Einschrinkung der Nutzbarkeit der einzel-
nen Handelsplattformen dar, jedoch wird der Einsatz mehrerer bzw. der Wechsel zu anderen
Marktplitzen deutlich durch den notwendigen individuellen Anpassungs- und Abstimmungs-
aufwand erschwert. Insbesondere beim MPT B kann dies allerdings fiir diejenigen Branchen
relativiert werden, bei denen die Gesamtzahl der notwendigen Merkmale zur Beschreibung
der gehandelten Objekte gering ist und keine komplexen Klassifizierungssysteme erfordert.

Hierunter fallen beispielsweise Plattformen fiir Strom oder Transportdienstleistungen.

Da das Interesse der Marktplatzbetreiber an einer fortschreitenden Standardisierung aufgrund
des damit verbundenen Aufhebens von Lock-in-Effekten eher gering ausgeprégt und in erster
Linie durch wettbewerbspolitisch motiviertes Verhalten gegeniiber Konkurrenten geprégt sein
diirfte,” versprechen industrienahe Initiativen den meisten Erfolg bei der Entwicklung und
Pflege von allgemein akzeptierten und offenen Klassifizierungssystemen. In vielen Branchen
besteht dabei noch ein groBer Handlungsbedarf, um die spezifischen Klassifizierungsstruktu-
ren abzubilden und die notwendige Durchdringung zu gewihrleisten. Im Hinblick auf die
Marktplatznutzung auf der Beschaffungsseite decken entsprechende Initiativen jedoch nur den
ersten Schritt ab. Da davon auszugehen ist, dass im Beschaffungsbereich der meisten Unter-
nehmen langfristig aufgrund des differenzierten Beschaffungsprogramms mehrere Markt-
plitze eingesetzt werden, ist zudem zu fordern, dass diese branchenspezifischen Standards
Eingang in brancheniibergreifende Systeme finden, um die notwendigen Klassifizierungs-

strukturen in den Unternehmen zu vereinheitlichen.
2) Steuerungsbereich®

Die Analyse der Funktionalititen zur expliziten Personalisierung, die dem Steuerungsbereich
eines Marktplatzes zuzurechnen sind, gibt Abbildung 6-16 wieder. Hierbei zeichnet sich im
Wesentlichen das aus dem erarbeiteten Anforderungskatalog zu erwartende Bild ab. 89 % der

Plattformen vom MPT A gestatten die Abbildung interner Beschaffungsrichtlinien und 81 %

* Vgl. zur Motivation von Akteuren bei der Entwicklung von Standards HEpPP, M. (2003), S. 32 f.
¥ Zur Auswertung wurden die Fragen A.5.13 bis A.5.15 herangezogen.
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die von Genehmigungs- bzw. Freigabe-Workflows. Diese Marktpldtze geben in der Regel
ebenso an, die Definition von Budgetrestriktionen zu gestatten, so dass sie sich grundsétzlich

auch fiir den Einsatz zur Dezentralisierung von Beschaffungsprozessen in diesem Segment zu

eignen scheinen.

Die Hinterlegung interner Beschaffungsrichtlinien ist ebenfalls bei 46 % vom MPT B und bei
71 % vom MPT D mdglich. Hierbei handelt es sich zumeist lediglich um die beschaffungsob-
jektgebundene Definition von Zustindigkeitsbereichen. Weitere Funktionalititen hinsichtlich
der expliziten Personalisierung werden auf diesen Plattformen kaum unterstiitzt. Dieses ver-
deutlichen die Ergebnisse zur Implementierung von Genehmigungs- bzw. Freigabe-
Workflows (MPT B: 4 %, MPT D: 18 %) und von Rollen (MPT B: 4 %, MPT D: 18 %), die —
wie z. B. diejenige eines Entwicklungsingenieurs — partiell in den Beschaffungsprozess
eingreifen konnen. Insbesondere der letzte Sachverhalt legt nahe, dass die Unterstiitzung zur
Kollaboration im Beschaffungsbereich beim MPT D*° sehr stark auf die zwischenbetriebliche

Kommunikation gerichtet ist und die innerbetrieblichen Strukturen sowie Verantwortungsbe-

reiche bisher vernachléssigt.

.
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Abbildung 6-16: Explizite Personalisierung

" Vgl. die entsprechenden Angaben in den Abschnitten 6.2.2.2 und 6.2.2.3.
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Beim MPT C werden Funktionalititen zur expliziten Personalisierung der Nachfragerseite
bisher nicht implementiert. Hier wird offenbar davon ausgegangen, dass im entsprechenden
Geschiftssegment die Verantwortlichkeiten im nachfragenden Unternehmen sich auf einen

Nutzer beschrianken bzw. organisatorisch unternehmensintern geregelt werden.

3) Sicherheitsbereich’"

Inwieweit die Marktplatzbetreiber die registrierten Lieferanten und deren auf der Plattform

hinterlegten Angaben {iberpriifen, verdeutlicht Abbildung 6-17.

Registrierungspflicht
Uberpriifung Lieferantenprofile
Ausschluss

Profilverwaltung Marktplatzbetreiber
Wiederholte Uberpriifung

Abbildung 6-17: Uberpriifung der Lieferanten und deren Angaben

Auf allen untersuchten Marktpldtzen miissen sich die Lieferanten explizit registrieren. Zudem
wurde liberwiegend angegeben, dass im Rahmen dieses Vorgangs die auf der Plattform verof-
fentlichten Angaben der Lieferanten tiberpriift werden (MPT A: 93 %, MPT B: 93 %, MPT C:
89 %, MPT D: 100 %). Die meisten Betreiber beschrianken sich allerdings dabei auf Plausibi-
litatskontrollen, direkte Kontaktaufnahmen sowie branchenspezifische Informationsquellen,
wodurch Betrugsversuche kaum auszuschlieBen sind. Spezialisierte Dienstleister zur Uberprii-
fung der Lieferanten kommen sicherlich vorwiegend aufgrund der zusitzlichen Kosten kaum
zum Einsatz. Zwar mag dieses Verfahren in solchen Bereichen ausreichen, wo der Anschluss

an den Marktplatz auf der Lieferantenseite einen hohen Aufwand in Relation zu den einzelnen

! Zur Auswertung wurden die Fragen A.4.1 bis A.4.6, A.4.10, A.4.14 und A.4.16 herangezogen.
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Geschiéftsvorfillen nach sich zieht, wie beispielsweise die Katalogerstellung und Pflege beim
MPT A. Es ist jedoch insbesondere dort zu kritisieren, wo die Geschéftspartner bis einschliel3-
lich des Vertragsabschlusses anonym handeln und der Nachfrager sich folglich auf die Serio-
sitdit des Anbieters verlassen muss, da ihm keine eigenen Kontrollmoglichkeiten zur Verfii-
gung stehen. Dort, wo Verkaufsangebote auf dem Marktplatz direkt eingestellt werden, fiihren
einige Marktplatzbetreiber zumindest stichprobenartig eine Uberpriifung der Handelsangebote
durch (MPT A: 19 %, MPT B: 18 %, MPT C: 56 %), um Betrugsfille zu verhindern. Das da-
bei gewdhlte methodische Vorgehen kann auf der Basis der Befragung jedoch nicht beurteilt

werden.

Die geringe Bereitschaft, wiederholte Uberpriifungen der registrierten Lieferanten durchzu-
filhren, zeigt, dass die Marktplatzbetreiber sehr hdufig darauf setzen, dass sich Probleme
marktintern kliren (MPT A: 15 %, MPT B: 25 %, MPT C: 11 %, MPT D: 12 %). Einige
Marktplédtze wollen sogar iiberhaupt nicht in das Handelsgeschehen des Marktplatzes durch
den Ausschluss von Lieferanten eingreifen (MPT A: 27 %, MPT B: 29 %, MPT C: 44 %,
MPT D: 18 %). Bei den restlichen Plattformen erfolgt der Ausschluss in der Regel auch nicht
vorbeugend, sondern erst nach negativen Meldungen aus dem Marktplatz, so dass ein Nach-
frager in den meisten Féllen — mit Ausnahme des MPT A — darauf angewiesen ist, die Serio-

sitdt der potentiellen Geschéftspartner gesondert zu liberpriifen.

Dass iiber das hinterlegte Lieferantenprofil hinausgehende verifizierte Informationsquellen
auf dem Marktplatz selten vorhanden sind, wurde bereits im Abschnitt 6.2.2.1 herausgestellt.
Zudem kann der Nachfrager nicht auf allen Marktpldtzen davon ausgehen, dass die aktuellen
Profilangaben mit denen, die durch den Betreiber iiberpriift wurden, iibereinstimmen. Eine
diesbeziigliche Sicherheit besteht in erster Linie nur fiir Plattformen, auf den der Betreiber die
sensiblen Bereiche der Lieferantendaten bzw. die gesamten Profile verwaltet (MPT A: 70 %,
MPT B: 68 %, MPT C: 44 %, MPT D: 41 %).”* Bei den Marktplitzen, die die Profilverwal-
tung den Lieferanten {iberlassen, iiberpriifen nur wenige die Daten der Lieferanten regelmaBig

(MPT A: 25 %, MPT B: 33 %, MPT C: 20 %, MPT D: 0 %).

Zusammengefasst muss konstatiert werden, dass die momentane Situation lediglich beim
MPT A den Anforderungen geniigt. Allerdings scheint beim MPT D fiir einen nicht geringen

Teil der Beschaffungsvorgidnge aufgrund der hohen strategischen Bedeutung fiir das nachfra-

2 Aufgrund der geringen Anzahl von Marktplitzen, die Lieferantenangaben regelméfig tiberpriifen, kann hier
jedoch der Fall eintreten, dass gegebenenfalls notwendige Aktualisierungen der Lieferantendaten nicht
erfolgen.
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gende Unternehmen eine Auditierung auBlerhalb des Marktplatzes auch in der Zukunft noch
unabdingbar und die Akzeptanz entsprechender Sicherheitsmalnahmen auf dem Marktplatz
begrenzt. Bei allen anderen Beschaffungsvorgingen sowie grundsétzlich beim MPT B und C
miissen jedoch fiir die regelmiBige Nutzung insbesondere mit dem Ziel der Wettbewerbsin-
tensivierung deutlich verstirkte Bemiithungen in diesem Bereich auf Seiten der Marktplatzbe-
treiber unternommen werden.’® Dabei zeigen jedoch die mehrjahrigen Analysen in der Studie,

dass die Betreiber der Plattformen diesen Sachverhalt auch zunehmend erkennen.

Die untersuchten Bereiche zur grundlegenden technischen Sicherheit sind mit Ausnahme der
bereits angesprochenen digitalen Signatur — soweit dieses beurteilt werden konnte — weitest-

gehend zufrieden stellend geldst. Die wesentlichen Ergebnisse sind in Abbildung 6-18 darge-
stellt.
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Abbildung 6-18: Technische Sicherheit

Eine hohe Verfiigbarkeit der Plattform™ ist nahezu auf allen Marktplitzen gewéhrleistet. Da
nicht alle Betreiber exakte Angaben titigen wollten, ergibt sich scheinbar ein differenziertes

Bild (MPT A: 59 %, MPT B: 71 %, MPT C: 56 %, MPT D: 82 %). Bei allen verbleibenden

3 ABRAMS ermittelt beispielsweise in einer empirischen Untersuchung in der Stahlindustrie (MPT B) die

Schaffung von Sicherheit und Vertrauen neben der Flexibilitit der Marktplatzlosung gegeniiber den Anforde-
rungen der Marktplatznutzer als besonders erfolgskritisch. Vgl. ABRAMS, J. (2002), S. 183 ff.

> Eine Verfiigbarkeit von mindestens 95 % wurde zugrunde gelegt.
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Plattformen, die keine absoluten Werte verdffentlichen, kann jedoch in der Regel ebenfalls
von einer hohen Verfiigbarkeit ausgegangen werden, wie Riickfragen bei den Betreibern be-
stitigten. Ebenso gehort die Verschliisselung™ zur Standardfunktionalitit, wenngleich insbe-
sondere beim MPT B offensichtlich einige Plattformen Daten noch ungeschiitzt iibertragen
(MPT A: 89 %, MPT B: 68 %, MPT C: 89 %, MPT D: 94 %). Als bedenklich aus Beschaf-
fungssicht ist lediglich zu beurteilen, dass nur sehr wenige Plattformen durch externe und
neutrale Dienstleister zertifiziert wurden (MPT A: 33 %, MPT B: 14 %, MPT C: 11 %,
MPT D: 24 %). Marktplatzteilnehmer besitzen somit in der Mehrzahl der Félle keine Mog-
lichkeit, die Angaben des Betreibers hinsichtlich der sicherheitstechnischen Umsetzung sowie

des Umgangs mit den Daten auf der Plattform zu verifizieren.

6.2.4 Integration in betriebliche Anwendungssysteme56

Im Rahmen der Befragung wurde lediglich untersucht, inwieweit Marktplatzbetreiber bereits
erfolgreich nachfragerseitige EDV-Systeme an die Plattform angeschlossen haben. Die Er-

gebnisse sind in Abbildung 6-19 dargestellt.

ERP-Systeme
WW-Systeme

DP-Systeme

Abbildung 6-19: Nachfragerseitig angeschlossene EDV-Systeme

> Hier wurde als geforderte Schliisselstirke 128 bit festgelegt.
6 Zur Auswertung wurde die Frage A.5.6 herangezogen.
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Offensichtlich bestehen nur beim MPT A und D bisher ernsthafte Bemiihungen, die Systeme
miteinander zu vernetzen. Im Fokus steht dabei die Anbindung von ERP-Systemen (MTP A:
67 %, MPT B: 11 %, MPT D: 59 %). Diese beschrinkt sich beim MPT B und D allerdings in
erster Linie alleinig auf den materialwirtschaftlichen Bereich. Eine weitergehende Integration
z. B. des Finanzwesens lésst sich lediglich beim MPT A finden, da auch nur dort momentan
die entsprechenden Funktionalititen im Transaktionsprozess signifikant unterstiitzt werden.”’
Ein relativ hoher Anteil von Plattformen mit angegebener Integrationserfahrung darf aber
nicht dariiber hinwegtiuschen, dass es sich nach wie vor oftmals nur um Einzelfille und Pi-

lotprojekte handelt.

Neben ERP-Systemen wurden auf den Marktplédtzen bisher auch vereinzelt Schnittstellen zu
(proprietiren) Warenwirtschaftssystemen (MTP A: 19 %, MPT B: 11 %) und Desktop-Pur-
chasing-Systemen (MPT A: 26 %) geschaffen. Dass beim MPT A deutlich mehr Plattformen
ERP- als DP-Systeme anbinden, kann als Indiz gewertet werden, dass sie sich als Alternative
und nicht als ,,Katalogverwalter fiir DP-Systeme verstehen, was die Ausfiihrungen insbeson-

dere zur expliziten Personalisierung im vorhergehenden Abschnitt nochmals unterstreicht.”®

Eine Beurteilung der zu fordernden Integrationstiefe aus Sicht der Beschaffung kann nur auf
Basis einer detaillierten Kosten-Nutzen-Analyse erfolgen und soll, wie bereits im Abschnitt
5.5.1 ausgefiihrt, nicht Gegenstand dieser Arbeit sein.”® Offensichtlich liegen aber gerade
auch in diesem Bereich mit die Ursachen dafiir, warum momentan die Systemanbindung noch
nicht stirker in den Vordergrund getreten ist. Viele Nachfrager befinden sich noch in der
Testphase® und Erproben das neue Instrument ,,elektronischer Marktplatze, so dass die An-
zahl der Transaktionen als so gering einzustufen ist, dass sich der Integrationsaufwand kurz-
fristig nicht amortisiert. In bestimmten Bereichen wie beim MPT C muss sogar mittel- und
langfristig bezweifelt werden, dass sich hier umfangreiche Integrationslosungen etablieren

werden, wenn die Beschaffung nur sporadisch Einzelfille iber den Marktplatz abwickelt.

Erschwerend kommt hinzu, dass aus Sicht der Beschaffung in der anhaltenden Konsolidie-
rungswelle von Marktpldtzen die Investitionssicherheit einer Systemanbindung kaum abzu-

schitzen ist. Eine detaillierte Analyse der einer Integration zugrunde liegenden Kommunika-

7 Vgl. Abschnitt 6.2.2.

% Alle Marktplitze, die eine Anbindung an DP-Systeme nannten, gaben auch eine ERP-Integration an.

% Vgl. zu Untersuchungen hinsichtlich der Integrationstiefe im Wechselspiel zwischen Effizienz bzw. Effekti-

vitdit und Flexibilitdt einer Losung FISCHER, D.; STELZER, D.; FIEGE, R. (2003), S.244 ff. sowie
VOIGTMANN, P.; ZELLER, T. (2002), S. 9 ff.

50" Vgl. BUNDESVERBAND MATERIALWIRTSCHAFT, EINKAUF UND LOGISTIK E. V. (2003).
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tionsformate wurde — mit Ausnahme der bereits beschriebenen Produkttaxonomien — im Rah-
men der Marktplatzbefragung nicht durchgefiihrt. Jedoch kommt eine Studie der TU Dresden
zu dem Schluss, dass in Deutschland zumeist selbstentwickelte Marktplétze existieren, die
kaum standardisierte Losungen einsetzen.®’ Standardisierungsansitze finden sich demnach in
der Regel nur auf Plattformen, die Marktplatz-Software von Systemanbietern einsetzen, die
selber entsprechende Formate propagieren, wie Ariba, Commerce One oder SAP.** Eine wei-
tere Nutzung der Schnittstelle zu einem Marktplatz ist somit beim Wechsel der Plattform

weitestgehend ausgeschlossen.

Vor diesem Hintergrund muss davon ausgegangen werden, dass sich ebeneniibergreifende
Standardisierungsvorhaben® in naher Zukunft auf Marktplitzen im deutschsprachigen Raum
aufgrund der hohen Komplexitdt nicht etablieren konnen. Weitaus grolere Chancen besitzen
dahingegen ebenenspezifische Standardisierungslosungen, wie etwa Produkttaxonomien,
»Web-Services™ oder Geschiftsdokumentformate, zumal sich hier bereits eine Konvergenz
verschiedener Ansdtze abzeichnet. Zum jetzigen Zeitpunkt kann nicht abgeschitzt werden,
wie viele und welche Standardisierungslosungen in den einzelnen Ebenen sich schlussendlich
herausbilden werden. Standardisierungsvorhaben in Deutschland — wie eCl@ss oder BME-

4
cat®

— zeigen aber, dass eine Verbreitung insbesondere dann erfolgreich sein kann, wenn die
Initiative von den betroffenen Branchen unter Fiithrung einer neutralen Instanz (z. B. Indus-
triekonsortien oder Verbinde)® ausgeht, da speziell in der Organisations- und Marktdienst-
ebene zur Entwicklung von Standards detaillierte Kenntnisse um die Prozesse und Abldufe in

den Branchen unabdingbar sind.®

61 Vgl. ZUMPE, S.; ESSWEIN, W. (2002), S. 35 ff. Obwohl die Studie auf Daten des Jahres 2001 beruht, sollten
die damaligen Untersuchungsergebnisse nach wie vor Giiltigkeit besitzen. In der aktuellen Befragung gaben
69 % der Plattformen an, fiir den Marktplatz speziell entwickelte Software einzusetzen (Frage A.5.1). Zuge-
kaufte ,,Standard“-Software finden sich fast ausschlieBlich beim MPT A.

62 Vgl. ZUMPE, S.; ESSWEIN, W. (2002), S. 36 f. In der Studie wurden 136 deutsche Marktplitze kontaktiert.
Von den 41 Plattformen, die sich an der Befragung beteiligten, unterstiitzten 15 % xCBL, 22 % cXML, 0 %
ebXML, sowie jeweils 12 % BizTalk bzw. RossettaNet. In der Studie wird der Marktplatzbegriff jedoch
offensichtlich weiter gefasst als in der vorliegenden Arbeit.

% Vgl. Abschnitt 5.5.3.

% BMEcat ist ein Initiative zur Standardisierung von elektronischen Katalogen. Vgl. http://www.bmecat.org

[20.08.2003].

Vgl. zu einer Ubersicht der mdglichen organisatorischen Gliederung von Standardisierungsgremien HEPP,
M. (2003), S. 31 ff. Vgl. KELKAR, O. (2003), S. 69 ff. fiir ein Beispiel das Organisationsmodell des Electro-
nic Business Standardization Committee.

6 Vgl. KELKAR, O. (2003), S. 52 ff. Vgl. hierzu auch KONIG, W.; WEITZEL, T. (2003), S. 26 f. KONIG und
WEITZEL analysieren mit Hilfe von Computersimulationen die Existenz und Effizienz von Gleichgewichten
in Kooperationsnetzwerken und leiten daraus den Koordinationsbedarf zur Uberwindung der Start-up-
Probleme von Standards in Netzwerken ab.

65
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6.2.5 Nutzungskosten®’

Viele Marktplédtze weisen gemischte Erlosmodelle auf, um — vor allem im momentanen Kon-
solidierungsprozess — moglichst eine Vielzahl von Einnahmequellen zu erschlieBen. Aus
Beschaffungssicht muss zwar die ZweckmifBigkeit dieser Modelle hinsichtlich der Zukunfts-
aussichten des Marktplatzes beurteilt werden, jedoch sind letztendlich hinsichtlich der eige-
nen Kosten nur die direkten Erlose relevant.”® Marktplitze differenzieren zudem in ihren Er-
l6smodellen zwischen Anbieter und Nachfrager, allerdings scheint die anfanglich einseitige
Belastung zu Ungunsten der Anbieter zunehmend einer Aufteilung der Nutzungskosten auf
beide Parteien zu weichen.”” Eine detaillierte Betrachtung hinsichtlich der untersuchten MPT

ist in Abbildung 6-20 dargestellt.
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O Keiner

MPT A MPT B MPT C MPT D

Abbildung 6-20: Kostenverteilung

7" Zur Auswertung wurde die Frage A.1.17 herangezogen. Beriicksichtigung fanden nur Kosten, die mit der di-

rekten Nutzung von Leistungen und Funktionalititen des Marktplatzes verbunden sind. Zusatzdienstleistun-
gen des Marktplatzbetreibers, wie Beratungen oder die Durchfiihrung von Integrationsprojekten, flossen
nicht in die Analyse ein.

8 Vgl. Unterkapitel 5.6.

% Vgl. BARRAT, M.; ROSDAHL, K. (2002), S. 117 f. sowie BOGASCHEWSKY, R.; MULLER, H. (2002), S. 238. In
der Studie verschob sich der Anteil der untersuchten Marktplétze, die nur Kosten den Anbietern abverlangen,
von 49 % (2000) auf 27 % (2003), wihrend im gleichen Zeitraum der Anteil derer, die beiden Marktseiten
Kosten berechnen, von 27 % auf 46 % stieg.
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Dabei fillt auf, dass lediglich beim MPT A und D die Kostenaufteilung auf beide Parteien
dominiert (MPT A: 67 %, MPT B: 25 %, MPT C: 22 %, MPT D: 59 %), wéhrend bei den
MPT B und C am héufigsten nur die Anbieter Nutzungsgebiihren entrichten miissen (MPT A:
15 %, MPT B: 43 %, MPT C: 56 %, MPT D: 6 %). Hier liegt die Vermutung nahe, dass bei
den MPT A und D beide Handelsparteien den Marktplatz eher als Instrument zur Prozessun-
terstiitzung sehen, durch das beide Seiten Effizienzvorteile erzielen, wiahrend beim MPT B
und C die konkurrenzorientierte Beschaffung bzw. das Angebot eines neuen Vertriebskanals
im Vordergrund stehen. Demzufolge entfallen Nutzungskosten auch auf wenigen Plattformen
alleinig auf den Nachfrager (MPT A: 4 %, MPT B: 14 %, MPT C: 11 %, MPT D: 24 %)).
Ebenso verzichten nur einige Marktplédtze auf die Erhebung von Nutzungsgebiihren, weil sie
entweder als eine Art Zwischenhdndler agieren — und sich somit {iber eine ,,versteckte® Provi-
sion finanzieren — oder durch Verbinde bzw. Interessenvertretungen als Servicedienstleistung

fiir ihre Mitglieder betrieben werden.

In der Abbildung 6-21 wurden diejenigen Marktplétze, die Nutzungsgebiihren fiir Nachfrager

berechnen, gesondert hinsichtlich der Art des erhobenen Nutzungsentgelts untersucht.

100%
90%
80%
70% O Kundenindividuell
60% B Provision
50% | O Pauschale + Provision
40% | O Pauschale
B Pauschale + Transaktionsg.
o/ _|
30% O Transaktionsgebiihr
20%
10%
0% I I I I
MPTA MPTB MPT C MPT D

Abbildung 6-21: Arten der Nutzungskosten des Nachfragers’®

" Es wurden nur diejenigen Marktplitze beriicksichtigt, die Nutzungsgebiihren erheben.
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Nutzungsabhédngige Gebiihren spielen auf der Nachfragerseite bei den MPT A, B und D eine
untergeordnete Rolle. Hier dominiert die Berechnung einer Pauschale (MPT A: 53 %,
MPT B: 55 %, MPT D: 43 %). Im Falle von Provisionen (MPT B: 9 %) bzw. Mischformen
von Provisionen und Pauschalen (MPT B: 9 %, MPT D: 7 %) scheint dies erklarbar, da diese
— zumindest wenn sie auf den Umsatz bezogen werden — auf der Beschaffungsseite auf diesen
Marktplédtzen aufgrund des traditionellen Geschiftsgebarens schwerlich Akzeptanz finden und
folglich den Transaktionsabschluss neben der Plattform fordern.”' Allerdings ist die eher
geringe Anwendung von fixierten transaktionsabhéngigen Gebiihren (MPT A: 16 %, MPT B:
9 %, MPT D: 29 %) bzw. von Mischformen von transaktionsabhingigen Gebiihren und Pau-
schalen (MPT A: 16 %, MPT B: 9 %, MPT D: 14 %) zu hinterfragen. Ausgehend von der
diskutierten Senkung der Transaktionskosten durch elektronische Marktpldtze wire es nahe
liegend, einen determinierten Anteil als Koordinationsgebiihr zu entrichten. Dieser Sachver-
halt wird offensichtlich von den Nachfragern kaum wahrgenommen, so dass die Préiferenz
von nutzungsunabhidngigen Gebiihren vermutlich in der geringen Komplexitit der Abrech-
nung sowie in der Vorhersagbarkeit der Ausgaben begriindet liegt. Die verbleibenden Platt-
formen gaben an, das Nutzungsgebiihrenmodell kundenindividuell festzulegen (MPT A:
16 %, MPT B 9 %, MPT D 7 %).

Deutlich anders verhilt sich der Sachverhalt beim MPT C. Wenn hier Gebiihren vom Nach-
frager erhoben werden, dann handelt es sich um transaktionsgebundene Entgelte. Zwar diirfen
die Untersuchungsergebnisse aufgrund der geringen Grundgesamtheit nicht iiberbewertet wer-
den, allerdings erscheinen sie aus zwei Griinden nachvollziehbar. Zum einen gehoren — wie
bereits erwdhnt — z. B. Prisenzauktionen mit entsprechenden Gebilihrenmodellen zur ,tradi-
tionellen” Geschiftsabwicklung und zum anderen ist aus Beschaffungssicht bei diesen Ob-
jektgruppen gegeniiber den anderen MPT von geringen Transaktionszahlen sowie unregel-

maiBiger Nutzung auszugehen.

6.3 Zusammenfassung des Entwicklungsstands

Die Untersuchung der Internettechnologie-basierten Marktplidtze im deutschsprachigen Raum
filhrt im Wesentlichen zu dem Ergebnis, dass bisher lediglich katalogbasierte Marktplétze
(MPT A) einen Grofiteil der Gestaltungsanforderungen aus Sicht der industriellen Beschaf-
fung erfiillen. Die meisten der iibrigen Plattformen (MPT B, C und D) beschrinken ihre

Funktionalitit nur auf die notwendigen Schritte, um den Kontakt zwischen den potentiellen

"' Vgl. SCHNEIDER, D.; SCHNETKAMP, G. (2000), S. 112.
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Geschiéftspartnern herzustellen, und stellen Verhandlungsmechanismen zur Vorbereitung des

Vertragsabschlusses bereit. Nur in Einzelfdllen finden sich weiterreichende Systemldsungen.

Hinsichtlich der katalogbasierten Marktplétze ist jedoch zum einen zu konstatieren, dass sie
bei der Betrachtung der einzelnen Funktionalititen und Leistungen mit Ausnahme der Ab-
wicklungsphase gegeniiber anderen Plattformen in der Regel keinen héheren Entwicklungs-
stand aufweisen. Vielmehr sind die Anforderungen an eine Marktplatzlosung aufgrund der ge-
handelten Giiter deutlich geringer. Zum anderen bedingt die iibergeordnete Zielstellung einer
effizienten Beschaffungsabwicklung in diesem Bereich, dass die am Beschaffungsprozess be-
teiligten Parteien und Dienstleister im Vorfeld der Marktplatzaktivititen haufig langfristige
Vereinbarungen abschlieBen. Somit sind die auszutauschenden Daten sowie die Kommunika-
tionsabldufe im Vorfeld determiniert und die Anspriiche an MaBBnahmen zur Schaffung von
Vertrauen und juristischer Sicherheit auf der Plattform begrenzt. Katalogbasierte Marktplitze
konnen somit nicht als besonders innovativ gegeniiber den anderen Plattformen eingestuft
werden, jedoch gestatten sie in der Abwicklung der Markttransaktion aufgrund der vorherr-
schenden Geschiftsbeziechungen Kompromisse auf der Basis des aktuellen Entwicklungs-

stands.

Wie die Untersuchung zeigt, bricht auf den Marktplitzen, bei denen die Kommunikation der
Handelsangebote iiber Angebotsverzeichnisse oder Ausschreibungen erfolgt, der Transak-
tionsprozess in den meisten Fillen in der Vereinbarungsphase ab, da keine Mdglichkeiten
bestehen, liber die Handelsplattform auf elektronischem Weg zu einem rechtsgiiltigen Vertrag
zu gelangen. Obwohl der Gesetzgeber mittlerweile in Deutschland die rechtlichen Grundlagen
geschaffen hat, findet die qualifizierte elektronische Signatur so gut wie keine Anwendung.
Eng mit diesem Sachverhalt verkniipft muss auch die mangelnde Sicherheit gesehen werden,
die der Marktplatzbetreiber dem Nachfrager hinsichtlich der Seriositdt zugelassener Lie-
feranten gewéhrleistet. Hier wird offensichtlich davon ausgegangen, dass die Nachfrager die
Zuverléssigkeit des Lieferanten auf die bisherige Art und Weise in der ,traditionellen” Be-

schaffungsabwicklung sicherstellen.

Die Marktplatzbetreiber scheinen sich folglich in erster Linie momentan als Anbieter einer
Software bzw. Infrastruktur zu verstehen, um den Leistungsaustausch im zwischenbetriebli-
chen Bereich anzubahnen. Sie beschridnken sich im Wesentlichen auf die Abbildung der
Kommunikationsbeziehungen zwischen Anbieter und Nachfrager in der Informations- und
Vereinbarungsphase, die den Kern einer Markttransaktion bilden, und stellen den technischen

Betrieb der Plattform in den Vordergrund. Damit lassen sich aber nur einen Teil der Poten-
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tiale elektronischer Marktplitze aus Sicht der industriellen Beschaffung realisieren. Die
Durchfiihrung einer Markttransaktion umfasst eine Reihe von weiteren Leistungen, die
entweder durch den Nachfrager oder aber durch Dritte (Informationen, Logistik, Versiche-
rung, Zahlungsabwicklung etc.) erbracht werden. Sofern hier das beschaffende Unternehmen
in der jetzigen Situation nicht auf bekannte ,,Prozesskonfigurationen® zuriickgreifen kann, re-

lativieren sich die Effizienzgewinne in der Geschiftsanbahnung.

Besonders problematisch muss die gewihrleistete Sicherheit sowie die gebotenen Funktiona-
litaiten und Leistungen im Transaktionsprozess fiir die MPT B und C bewertet werden, da hier
aufgrund der niedrigen Spezifitit der Giiter das nachfragende Unternehmen gegebenenfalls
einer hohen Zahl an potentiellen, aber zum Teil bisher unbekannten Lieferanten gegeniiber-
steht. Beim MPT D hingegen ist die Menge der potentiellen Lieferanten von vornherein gerin-
ger. Oftmals werden zudem léngerfristige Beziehungen eingegangen, so dass zum einen der
Aufwand zur Auditierung der Lieferanten in Relation zur Vertragsdauer eine untergeordnete
Rolle spielt und zum anderen eine informationstechnische Stabilitdt der Abwicklungsprozesse
— dhnlich wie bei MPT A — gegeben ist. Dieser Sachverhalt kommt auch in der zunehmenden

Implementierung von kollaborativen Werkzeugen in diesem Bereich zum Ausdruck.

Die Defizite der Plattformen liegen somit vor allem in Instrumentarien zur — von den Nachfra-
gern zum Teil erhofften und den Anbietern befiirchteten — Intensivierung des Wettbewerbs.
Genau mit diesem Fokus wurden jedoch viele der untersuchten Internettechnologie-basierten
Marktpldtze — mit Ausnahme der katalogbasierten Plattformen — vormals gestartet. Nicht
erreichte Nutzerzahlen fithrten zwangslaufig zu einer Stagnation in der Marktplatzevolution in
den letzten ein bis zwei Jahren. Der Stillstand konnte nur von denjenigen Plattformen {iber-
wunden werden, deren Zielstellung sich vom reinen Wettbewerbsgedanken hin zur Effizienz-
steigerung im Beschaffungsprozess verschob. Neben dem MPT A traf dies aufgrund der
vorherrschenden Geschéftsbeziehungen lediglich beim einem Teil der Marktplitze vom

MPT D zu, bei denen eine Orientierung hin zur Kollaboration erfolgte.

Eine ganze Reihe von Marktpldtzen befindet sich somit in der Situation, auf der einen Seite
nicht die erforderliche Liquiditdt aufzuweisen, um kurzfristig zusétzliche Funktionalitdten und
Leistungen zu integrieren, und auf der andere Seiten aufgrund des mangelnden Diensteange-
bots nicht die notwendige Attraktivitit zu besitzen,”” um weitere Nutzer zu akquirieren.

Langfristig muss daher davon ausgegangen werden, dass sich nur Plattformen etablieren

> Vgl. BUNDESVERBAND MATERIALWIRTSCHAFT, EINKAUF UND LOGISTIK E. V. (2003).
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konnen, die ihr Leistungsspektrum deutlich in Richtung der in der Arbeit dargelegten Gestal-
tungsanforderungen ausweiten. Damit einher muss jedoch bei vielen nachfragenden Unter-
nehmen auch die Erkenntnis reifen, welche Potentiale im operativen und strategischen Be-
reich der Beschaffung realisiert werden konnen, und die Bereitschaft wachsen, entsprechende

Funktionalitidten und Leistungen eines Marktplatzes addquat zu vergiiten.



7 Schlussbetrachtung

In dieser Arbeit wurden durch eine objektzentrierte Vorgehensweise Gestaltungsanforderun-
gen an Internettechnologie-basierte Marktplitze aus Sicht der industriellen Beschaffung ab-
geleitet, die nachfragende Unternechmen in die Lage versetzt, ihr Beschaffungsportfolio zu
strukturieren und darauf aufbauend ein umfassendes Bewertungsschema fiir potentielle Han-
delsplattformen abzuleiten. Die abschlieBende Untersuchung Internettechnologie-basierter
Marktplitze im deutschsprachigen Raum auf der Basis des Forderungskatalogs ermoglicht zu-
dem einen Vergleich der Funktionalititen und Leistungen, Integrationsmoglichkeiten und

Kosten interessanter Marktpldtze mit dem aktuellen Entwicklungsstand.

Die Ausgangspunkte der Arbeit bilden auf der einen Seite der idealtypische Aufbau elektroni-
scher Marktpldtze sowie auf der anderen Seite eine Klassifikation der Beschaffungsobjekte in

Industrieunternehmen mit Entscheidungsbezug zur elektronischen Transaktionsabwicklung.

Der zugrunde gelegte Aufbau elektronischer Marktplatze wurde aus den Referenz- bzw. Rah-
menmodellen von SCHMID, LINDEMANN sowie BRENNER und BREUER unter besonderer Be-
riicksichtigung des betriebswirtschaftlichen Blickwinkels der Arbeit abgeleitet.' Im Kern steht
dabei die Geschiftstransaktion, die in die Informations-, Vereinbarungs-, Abwicklungs- und
Servicephase untergliedert wurde. Folglich finden daher ausschlielich die marktgerichteten
Aktivitdten im Beschaffungsprozess Beriicksichtigung, d. h., die Weiterfiihrung der Prozesse
im Unternehmen ist nicht Bestandteil dieser Arbeit und bietet Raum fiir nachfolgende Analy-

Sen.

Zur Ableitung der Beschaffungsobjektklassifikation wurde einer von SCHERER vorgeschlage-
nen Methodik gefolgt, durch die Aufeinanderfolge von Merkmalsermittlung, Merkmalsver-
dichtung und Merkmalsverkniipfung zu einer problemadédquaten Entscheidungsstruktur zu ge-
langen.” Als Grundlage erwies sich die aus der Transaktionskostentheorie entlehnten Gruppie-
rung der Beschaffungsobjekte anhand ihrer Spezifitit und Komplexitit als vorteilhaft.’ Ein
umfangreiches Literaturstudium ergab zudem als notwendiges drittes Merkmal die strategi-
sche Bedeutung des Objektes. Durch die unterstellte bipolare Auspriagung der gewéhlten
Merkmale entsteht eine Wiirfel mit acht Objektgruppen. Ziel dieses Vorgehens war die

! Vgl. ScuMiID, B. F. (2002), S. 220 ff., LINDEMANN, M. A. (2000), S. 117 ff. sowie BRENNER, W.; BREUER, S.
(2001), S. 144 ff.

2 Vgl. SCHERER, J. (1991), S. 48 ff.
3 Vgl. HUBMANN, H.-E. (1989), S. 37 sowie MALONE, T. W.; YATES, J.; BENJAMIN, R. I. (1987), S. 485 ff.
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Generierung eines pragmatischen Objektgruppenraums, der zum einen eine detaillierte
Analyse der Beschaffungsobjektstruktur im Unternehmen mit Hinblick auf die elektronische
Geschiftsabwicklung unterstiitzt, der jedoch auch zum anderen die Komplexitét soweit redu-
ziert, um das notwendige Abstraktionsniveau fiir die weiterfithrenden Untersuchungen zu er-
reichen. In der praktischen Anwendung dieser Objektgruppeneinteilung muss daher {iberpriift
werden, inwieweit die Trennschirfe dieses Vorschlags ausreicht, um das unternehmensspezi-
fische Beschaffungsportfolio angemessen zu differenzieren, und die Notwendigkeit besteht,

weitere Zwischenwerte der Merkmalsauspragungen einzufiihren.

Der entwickelte objektzentrierte Anforderungskatalog fiir Internettechnologie-basierte Markt-
pléatze erhebt nicht den Anspruch, einen geschlossen Entscheidungsrahmen zu représentieren.
Im Vordergrund steht vielmehr die Strukturierung dieses noch sehr jungen Betdtigungsfelds
der industriellen Beschaffung, das grofe Erfolgspotentiale birgt, und die Schaffung einer
transparenten Entscheidungsgrundlage, um die bestehenden Unsicherheiten hinsichtlich des

erforderlichen Leistungsspektrums zu reduzieren.

Der Anforderungskatalog kann zudem Marktplatzbetreibern Anregungen vermitteln, ob die
Implementierung bestimmter Funktionalititen und Leistungen gerade in der noch anhaltenden
Konsolidierungsphase in Bezug auf nachfragende Unternehmen einen Wettbewerbsvorteil
bietet. Dabei darf jedoch nicht vernachlédssigt werden, dass hierfiir auch ein entsprechender
Anforderungskatalog aus Sicht der Anbieter erarbeitet werden muss, da in einigen Bereichen

Zielkonflikte auftreten konnen.

Es ist jedoch zu beachten, dass im vorgestellten Anforderungskatalog die einzelnen Kriterien
nicht operationalisiert werden. Fiir eine Anwendung zum direkten Vergleich Internettechnolo-
gie-basierter Marktpldtze untereinander besteht daher die Notwendigkeit, die Auswirkungen
verschiedener Erfiillungsgrade der einzelnen Kriterien auf den Nutzen der Handelsplattform
im Beschaffungsprozess zu beurteilen. Hierfiir sind weitere detaillierte Untersuchungen der
Erfolgspotentiale von Marktpldtzen notwendig, die eine Messung des Nutzens sowohl fiir die
operativen als auch strategischen Aufgabenstellungen der Beschaffung ermoglichen. Die Er-
gebnisse der Arbeit sind somit in diesem Zusammenhang als Teilschritt hin zu einer geschlos-
senen, betriebswirtschaftlich fundierten Analyse Internettechnologie-basierter Marktplétze aus

Sicht der industriellen Beschaffung zu werten.
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Anhang A: Fragebogen des ,,b2b-Marktplatzfiihrers*

Stand: 15.07.2003 (http://www.b2b-marktplaetze.de)

(Legende: O - Mehrfachauswahl méglich; O - keine Mehrfachauswahl moglich)
A.1 Allgemeine Informationen

A.1.1  Wie lautet der exakte Name des Marktplatzes?

A.1.2  Worin sehen Sie - bezogen auf die Leistungserbringung - Thr Kerngeschéft/Ihre
Value Proposition?

A.1.3 Was sehen Sie als Thre Kern- bzw. eher als Zusatzfunktionalitit beim Markt-

platzbetrieb?
Kernfunktionalitét | Zusatzfunktionalitét

O O Nachfragerspezifische Kataloge (auf der Basis von Rah-
menvertrdgen zwischen Nachfragern und Anbietern)

O O Allgemeine Kataloge (offen fiir alle Nachfrager)

O O Angebotsverzeichnisse (z. B. fiir Maschinen, Gebraucht-
maschinen, Restposten/Uberbestiande)

O O Ausschreibungen

O O Bilaterale Verhandlungen

O a Forward-Auctions

O O Reverse-Auctions

Bemerkungen:

A.1.4 Welche Zusatzdienstleistungen bieten Sie neben der Abwicklung der geschéft-
lichen Transaktion an bzw. vermitteln Sie?

O Finanzierung

O Versicherung

O Bewertung/Begutachtung der Handelsobjekte
O Andere:

Bemerkungen:
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A.1.5 Inwieweit kann der unregistrierte Nutzer das System zum Testen/Kennenlernen
einsehen?
©) Marktplatz ist ohne Registrierung frei nutzbar.
O Angebote/Nachfragen (Handelsobjekte) sind ohne Registrierung einsehbar, es
sind aber keine Transaktionen mdglich.
O Marktplatzstruktur (z. B. Klassifizierungssystem) ist ohne Registrierung einseh-
bar, jedoch keine konkreten Handelsobjekte.
©) Marktplatz ist ohne Registrierung nicht einsehbar, jedoch werden Informationen
iiber Produkte, Branchen etc. im Sinne eines Portals zur Verfligung gestellt.
O Marktplatz ist ohne Registrierung nicht einsehbar.
Bemerkungen:

A.1.6 Bestehen besondere Moglichkeiten zum Testen/Kennenlernen des Systems fiir
den nicht registrierten Nutzer?

O Gastlogin. Wie beantragen?:
O Online-Demonstration. Wie abrufbar?:
O Andere Moglichkeiten:
Bemerkungen:
A.1.7 Wer steht als Ansprechpartner fiir Interessenten zur Verfiigung?
A.1.8 Wie lautet die Internet-Adresse (URL) des Marktplatzes?
A.1.9 Seit wann ist der Marktplatz im produktiven Einsatz?
A.1.10 Wie ist der Name der Betreibergesellschaft (mit Rechtsform)?
A.1.11 Wo ist der Sitz der Betreibergesellschaft?
A.1.12 Wann wurde die Betreibergesellschaft gegriindet?
A.1.13 Welche Akteure agieren auf dem Marktplatz vorrangig?
anbieterseitig nachfragerseitig
O O Industrielle Hersteller, insbesondere:
O O Be-/Verarbeitende Betriebe, insbesondere:
O O Dienstleister, insbesondere:
O O Héndler, insbesondere:
O O Verwaltungen/6ffentliche Betriebe, insbesondere:
O O Andere:

Bemerkungen:
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A.1.14 Fiir welche Branchen betreiben Sie den Marktplatz vorrangig?

anbieterseitig nachfragerseitig
O O Brancheniibergreifend
O O Weitestgehend brancheniibergreifend (bitte Schwerpunkt-

branchen unten mit angeben)

Energie-, Gas-, Wasserversorgung

Mineral6l, Bergbau

Eisen und Stahl

Glas, Keramik, Gummi und -verarbeitung

Holz und -verarbeitung

Kunststoff und -verarbeitung

Nahrungs- und Genussmittel

Textil, Leder und -verarbeitung

Papier und -verarbeitung

Chemie, Pharma

Medizintechnik, Life Science

Wasch- und Reinigungsmittel, Kosmetik

Druck

Elektro, Elektronik

Fahrzeugbau und Zulieferer

Feinmechanische und optische Erzeugnisse

Hoch- und Tiefbau

Informationssysteme/EDV

Telekommunikation/Multimedia

Recycling, Entsorgung

Transport, Logistik

Banken, Versicherungen, Beratungsgewerbe

Behorden und sonstiger 6ffentlicher Bereich

Oo0000o0o0o0ooooooooooooooooo

Wissenschaftliche Einrichtungen

a

Oo0o0o0o0o0oo0ooooooooooooooooooo

Verbiande, Kammern, Wirtschaftsorganisationen

Bemerkungen:
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A.1.15 Welche Rahmenvertragsarten konnen auf dem Marktplatz abgeschlossen wer-

den?
O Rahmenvertrége fiir indirekte Giiter:
O Biirobedarf
a Werkstattbedarf
O Instandhaltungsbedarf
O Rahmenvertrage fiir Energie/Energietriager
O Rahmenvertrége fiir direkte Gtiter (Produktionsbedarf)
O Rahmenvertrége flir Dienstleistungen:
O Bauleistungen
O Beratungsleistungen
O Entsorgung/Recycling
O Logistische Dienstleistungen
O Softwareentwicklung
O Andere Dienstleistungen:
Bemerkungen:

A.1.16 Welche Giiterarten (in Form von Einzelvertriigen/-bestellungen) sollen vorran-
gig auf dem Marktplatz gehandelt werden?

O Indirekte Giiter:
O Biirobedarf
O Werkstattbedarf
O Instandhaltungsbedarf
O Energie/Energietriger
O Direkte Giiter (Produktionsbedarf)
O Investitionsgiiter (Maschinen, Anlagen u. a.)
O Gebrauchte Investitionsgiiter (Maschinen, Anlagen u. a.)
O Uberbestéinde/Restposten
O Dienstleistungen:
O Bauleistungen
O Beratungsleistungen
O Entsorgung/Recycling
O Logistische Dienstleistungen
O Softwareentwicklung
O Andere Dienstleistungen:
Andere:

Bemerkungen:
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A.1.17 Welche Produktgruppen sollen vorrangig auf dem Marktplatz gehandelt wer-
den? (Spezifizierung der Frage A.1.16)
A.1.18 Wie gestaltet sich Ihr Preismodell fiir die Nutzung des Marktplatzes (Angaben
in Euro bzw. % - bitte mit eingeben)?
Gebiihr Anbieter Nachfrager
Keine O a
Anmeldepauschale O a
von:  bis: von:  bis:
Nutzungspauschale O O
von:  bis: bezogen auf: von:  bis: bezogen auf:
Provision O O
von:  bis: bezogen auf: von:  bis: bezogen auf:
Transaktions-/aktionsbezogene O O

Gebiihr (ggf. differenziert nach
Typ: z. B. Inserieren, Aus-
schreibung starten, Auktion
durchfiihren, Bieten etc.)

Typ: von: bis:
Typ: von:  bis:
Typ: von:  bis:
Typ: von: bis:
Typ: von: bis:

Typ: von: bis:
Typ: von: bis:
Typ: von: bis:
Typ: von:  bis:
Typ: von: bis:

Andere:

Bemerkungen:

A.2 Wirtschaftliche Daten

A.2.1 Wie viele Unternehmen sind auf dem Marktplatz registriert? (Differenziert in
die max. fiinf am stirksten vertretenen Léinder)
Anbieter Nachfrager Gesamt, wenn Unterneh-
men nicht einer Rolle zu-
ordenbar sind
Gesamtzahl:

Top-Lénder (Angaben in %)

1:

2
3
4:
5

Bemerkungen:
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A.2.2  Wie viele Nutzer sind auf dem Marktplatz registriert?

anbieterseitig nachfragerseitig Gesamt, wenn Unter-
nehmen nicht einer
Rolle zuordenbar sind

Gesamtzahl der
Nutzer in den
Unternehmen:

Bemerkungen:

A.2.3  Wie viel Prozent der registrierten Unternehmen gehoren welcher
Unternehmensgrofie an?

Mitarbeiteranzahl Anbieter Nachfrager Gesamt, wenn Unterneh-
men nicht einer Rolle
zuordenbar sind

Unter 100

Zwischen 100 und
500

Zwischen 500 und
2000

Uber 2000

Bemerkungen:

A.2.4 Wie viel Prozent der Unternehmen waren - bezogen auf die registrierten Unter-
nehmen - in der letzten Zeit an Transaktionen beteiligt (auch wenn die Transak-
tion evtl. nicht zustande gekommen ist)?

Anbieter Nachfrager Gesamt, wenn Unterneh-
men nicht einer Rolle
zuordenbar sind

Innerhalb der letz-
ten 0-3 Monate

Innerhalb der letz-
ten 0-6 Monate

Bemerkungen:
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A.2.5 Welche Transaktionsvolumina wurden in den vergangenen Quartalen erzielt?

11 2002

IV 2002

12003

112003

Gesamtvolumen (€):

Durchschnittsvolumen (€ je Transaktion):

"Top"-Branchen (in %)

1:

2
3:
4

5:

"Top"-Produktgruppen (in %)

1:

2
3:
4
5

Bemerkungen:

A.2.6 Wie viele Transaktionen erfolgten in den vergangenen Quartalen?

II1 2002

IV 2002

12003

112003

Gesamtanzahl:

"Top"-Branchen (in %)

1:

2
3:
4

5:

"Top"-Produktgruppen (in %)

1:

2
3
4:
5

Bemerkungen:
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A.2.7  Welche elektronischen Marktplitze fokussieren Ihrer Ansicht nach dieselben
Produktgruppen wie Sie?

Deutschland:
Europa:
Welt:

Bemerkungen:

A.2.8 Wie schitzen Sie die Situation auf dem Gesamtmarkt bezogen auf Ihre
Hauptproduktgruppen ein?

2001 2002 2003 2004
Deutschland: | Gesamtmarkt: € |Gesamtmarkt: € |Gesamtmarkt: € Gesamtmarkt: €
Anteil elektr. Anteil elektr. Anteil elektr. Anteil elektr.
Marktplitze: € | Marktplatze: € |Marktplitze: € | Marktplitze: €
Ihr Anteil am Ge- | Ihr Anteil am Ge- | Ihr Anteil am Ge- | Ihr Anteil am Ge-
samtmarkt: % | samtmarkt: % | samtmarkt: % | samtmarkt: %
Europa: Gesamtmarkt: € | Gesamtmarkt: € |Gesamtmarkt: € Gesamtmarkt: €
Anteil elektr. Anteil elektr. Anteil elektr. Anteil elektr.
Marktplitze: € | Marktplitze: € | Marktplatze: € Marktplatze: €
Thr Anteil am Ge- Ihr Anteil am Ge- Ihr Anteil am Ge- Ihr Anteil am Ge-
samtmarkt: % | samtmarkt: % | samtmarkt: % | samtmarkt: %
Welt: Gesamtmarkt: € |Gesamtmarkt: € |Gesamtmarkt: € | Gesamtmarkt: €
Anteil elektr. Anteil elektr. Anteil elektr. Anteil elektr.
Marktplatze: € | Marktplatze: € | Marktpldatze: € | Marktplatze: €
Thr Anteil am Ge- | Ihr Anteil am Ge- | Ihr Anteil am Ge- | Ihr Anteil am Ge-
samtmarkt: % | samtmarkt: % | samtmarkt: % | samtmarkt: %
Bemerkungen:
A.2.9 Welche Allianzen sind Sie zwecks Bereitstellung von Funktionalitaten/Dienst-

leistungen eingegangen?

Andere Marktplatze:

Logistische Dienstleister:

Finanzinstitute:

Softwareentwicklung:

Beratungsdienstleister:

Andere:

Bemerkungen:
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A.2.10 Wie sind die Eigentumsverhéltnisse an der Marktplatzbetreibergesellschaft?

Eigentlimer

Anteil in %

1:

2
3
4:
5

Bemerkungen:

A.2.11 Wie heiflen Ihre wichtigsten Referenzkunden?

A.3 Unterstiitzung der Transaktionsphasen

A.3.1 Informationsphase

A3.1.1 Welche Moglichkeiten stehen den Nachfragern zur Verfiigung, um sich iiber
Lieferanten zu informieren?

offen nur fiir registrierte
Nutzer

O O Allgemeine Branchenverzeichnisse

O O Verzeichnisse der auf dem Marktplatz registrierten Liefe-
ranten

O O Eigene Angaben der registrierten Lieferanten zu allgemeinen
Unternehmensdaten (Kontaktpersonen etc.)

O O Eigene Angaben der Lieferanten zu Produktionsméglich-
keiten u. A.

O O Eigene Angaben der Lieferanten zu Zertifizierungen u. A.

O O Neutrale Firmenauskiinfte iiber registrierte Lieferanten
(durch Dienstleister oder Marktplatzbetreiber)

O O Neutrale Bonitétsauskiinfte iiber registrierte Lieferanten
(durch Dienstleister oder Marktplatzbetreiber)

O O Neutrale Lieferanten-Ratings (durch Dienstleister oder
Marktplatzbetreiber)

O O Unverbindliche Informationsanfragen an Lieferanten (RFI -
Request for Information)

O O (Anonymisierte) Bewertung der Lieferanten durch andere
Nachfrager

O O Andere:

Bemerkungen:
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A.3.1.2  Welche Moglichkeiten stehen den Lieferanten zur Verfiigung, um sich iiber
Nachfrager zu informieren?

offen nur fiir registrierte
Nutzer

O O Verzeichnisse der auf dem Marktplatz registrierten Nachfra-
ger

O O Eigene Angaben der registrierten Nachfrager zu allgemeinen
Unternehmensdaten (Kontaktpersonen etc.)

O O Eigene Angaben der registrierten Nachfrager zu Handels-
moglichkeiten etc.

O O Neutrale Firmenauskiinfte iiber registrierte Nachfrager
(durch Dienstleister oder Marktplatzbetreiber)

O O Neutrale Bonitatsauskiinfte {iber registrierte Nachfrager
(durch Dienstleister oder Marktplatzbetreiber)

O O Direktmarketing-Tool fiir registrierte Unternehmen (Anbie-
ter konnen potentielle Nachfrager direkt ansprechen und auf
sich aufmerksam machen.)

O O (Anonymisierte) Bewertung der Lieferanten durch andere
Nachfrager

O O Andere:

Bemerkungen:

A3.1.3 Haben die Nachfrager die Moglichkeit iiber eine Marktplatzfunktionalitit
Informationen zu Anbietern strukturiert abzulegen und zu verwalten (Liefe-
rantenmanagementsystem)?

O Ja, wie:
O Nein
Bemerkungen:

A3.14 Haben die Anbieter die Moglichkeit itber eine Marktplatzfunktionalitat
Informationen zu Nachfragern strukturiert abzulegen und zu verwalten
(Kundenmanagementsystem)?

O

Ja, wie:

O

Nein

Bemerkungen:
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A.3.1.5  Welche Moglichkeiten stehen den Marktplatzteilnehmern zur Verfiigung, um
sich iiber Produkte/Dienstleistungen zu informieren?

offen nur fiir registrierte
Nutzer

O O Zusitzliche Informationen zu den eingestellten Handelsob-
jekten (die nicht vom potentiellen Handelspartner stammen)

O O Fachinformationen/Testberichte

O O Historische Preisentwicklung zu den eingestellten Giitern
(z. B. Rohstoffpreise im letzten Jahr)

O | Andere:

Bemerkungen:

A.3.1.6  Welche allgemeinen Moglichkeiten stehen den Marktplatzteilnehmern zur
Verfiigung, um sich iiber den Markt bzw. das Marktumfeld zu informieren?

offen

nur fiir registrierte
Nutzer

O

Wirtschaftsnachrichten

Branchennachrichten

Messe-/Konferenzkalender

Oooo o

oo o

Statistische Angaben iiber den Marktplatz (Handelsvolumen
bestimmter Produktgruppen o. &.)

Marktanalysen/-forschungsberichte

Gesetze/amtliche Vorschriften

Import-/Exportbedingungen

Diskussionsforen

Linkverzeichnisse zu marktrelevanten Themen

Ubersetzungsservice

Oooooooao

Newsletter

O

Ooo0oo0ooono

Andere:

Bemerkungen:
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A.3.2 Vereinbarungsphase

A3.2.1 Basiert Ihr Marktplatz auf einer Klassifizierungsstruktur, in welche die
gehandelten Giiter einsortiert/eingestellt werden?
©) "Standardisiertes" Klassifikationssystem:
O eCl@ss
O UNSPSC
O Anderes:
©) Eigenes Klassifikationssystem:
Name:
Anzahl Gliederungsebenen:
Anzahl Produkte/Dienstleistungen auf unterster Ebene:
O Nein
Bemerkungen:

Sektion Kataloge — bitte nur ausfiillen, wenn Funktionalitét ,,Produktkataloge vorhanden

A3.2.2 Welche Art von Produktkatalogen bieten Sie an?
O Allgemeine Kataloge mit einheitlichen Preisen fiir alle Nachfrager
O Allgemeine Kataloge mit Rabattstaffelungen in Abhéngigkeit der Umsétze o. .
der Nachfrager
O "Power-Buying" (Anbieter gibt Preisstaffelung nach Gesamtabnahmemenge
aller Nachfrager vor.)
O Nachfragerspezifische Kataloge auf der Basis von individuellen Rahmenvertri-
gen
Bemerkungen:
A3.23 Stellen Sie spezielle Funktionalititen zur Auswahl/Konfiguration der Gii-
ter/Dienstleistungen in den Katalogen zur Verfiigung?
O Konfigurationstool (z. B. fiir PCs, Biirom&bel u. A.)
O Selektion der Produkte iiber technische Zeichnungen u. A. (z. B. bei Ersatztei-
len)
O Andere:
Bemerkungen:
A3.24 Erfolgt die Katalogbestellung iiber den Marktplatz?
©) Ja
O Nein
Bemerkungen:

Ende Sektion Kataloge
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Sektion Angebotsverzeichnis — bitte nur ausfiillen, wenn Funktionalitét ,,Angebotsverzeich-

nis“ vorhanden

A3.2.5 Wie wird das Angebot von Giitern und Dienstleistungen an potentielle
Nachfrager veroffentlicht?
O Veroffentlichung des Angebots in einem zentralen Verzeichnis
O Veroffentlichung des Angebots in einem zentralen Verzeichnis bei gleichzeitiger
Information potentieller Nachfrager
O Angebot direkt an potentielle Nachfrager ohne Veroffentlichung in einem zen-
tralen Verzeichnis
Bemerkungen:
A.3.2.6  Werden potentielle Nachfrager mit Hilfe des Klassifizierungssystems
bestimmten Kategorien zugeordnet?
©) Ja
O Nein
Bemerkungen:
A.3.2.7  Kann der Anbieter gezielt potentielle Nachfrager selektieren/zulassen?
@) Ja
©) Nein
Bemerkungen:
A3.2.8  Welche Méglichkeiten der Uberpriifung hinsichtlich der angebotenen Giiter
bestehen fiir den Nachfrager vor Vertragsabschluss?
O Musterlieferungen (iiber Marktplatz auslosbar)
O Inspektionen/Zertifizierung von angebotenen Giitern durch neutrale Dritte (iiber
Marktplatz arrangierbar)
O Vor-Ort-Besichtigung beim Anbieter von angebotenen Giitern (iiber Marktplatz
arrangierbar)
Bemerkungen:
A3.2.9  Welche Moglichkeiten des Informations- und Datenaustauschs iiber den

Marktplatz gibt es fiir Nachfrager und Anbieter?

O Austausch von Nachrichten
O Austausch von Dokumenten/Daten: MB
O Andere:

Bemerkungen:
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A.3.2.10 Welche Moglichkeit der Preisfindung sind bei diesen verkaufsorientierten
Funktionalititen moglich?

Festpreis

Bilaterale Verhandlungsmechanismen (z. B. iiber strukturierte Formulare)

Forward-Auction

"Power-Buying"

Ooooo o

Borsenédhnlicher (automatisierter) Abgleich von Gesamtangebot und -nachfrage

O

Andere:

Bemerkungen:

A3.2.11

Bis wann agieren Nachfrager und Anbieter anonym?

a) Nachfrager kennt Anbieter nicht

©) Bis einschlieBlich Handelsabschluss

©) Wihrend der Verhandlung, Authebung jedoch vor dem Handelsabschluss
O Keine Anonymitét

©) Anders:

b) Anbieter kennt Nachfrager nicht

O Bis einschlieBlich Handelsabschluss
O Wihrend der Verhandlung, Authebung jedoch vor dem Handelsabschluss
©) Keine Anonymitt
O Anders:
Bemerkungen:

A.3.2.12 Erfolgt die Bestellung/der Zuschlag direkt iiber den Marktplatz?

O Ja
©) Kann zwar erfolgen, tragt jedoch rechtlich nicht bindenden (sondern nur infor-
mativen) Charakter - Handelsabschluss auflerhalb des Marktplatzes
©) Nein
Bemerkungen:
A3.2.13 Wie werden die Teilnehmer beim Vertragsabschluss durch den Marktplatz
juristisch unterstiitzt?
O Mustervertrage
O Rechtsberatung
O Anders:
Bemerkungen:

Ende Sektion Angebotsverzeichnisse
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Sektion Ausschreibung — bitte nur ausfiillen, wenn Funktionalitit ,,Ausschreibung® vorhanden

A.3.2.14 Welche Moglichkeiten der Anfragegestaltung an potentielle Anbieter sind fiir
Nachfrager vorhanden?

O RFP - Request for Proposal (Bitte um Vorschlédge)
O RFQ - Request for Quotation (Angebotsaufforderung - Ausschreibung)
O RFB - Request for Bids (Aufforderung zur Gebotsabgabe - Auktion)
O Andere:

Bemerkungen:

A.3.2.15 Wie wird die Anfrage an potentielle Anbieter veroffentlicht?

O Einstellung des Gesuchs in ein zentrales Verzeichnis

O Veroffentlichung des Gesuchs in einem zentralen Verzeichnis bei gleichzeitiger
Information potentieller Anbieter

O Direkt an potentieller Anbieter ohne Verdffentlichung in einem zentralen Ver-
zeichnis (z. B. mit Hilfe vorstrukturierter Formulare)

Bemerkungen:

A.3.2.16 Werden potentielle Anbieter mit Hilfe des Klassifizierungssystems bestimm-
ten Kategorien zugeordnet?

O Ja
O Nein
Bemerkungen:

A.3.2.17 Kann der Nachfrager gezielt potentielle Anbieter selektieren/zulassen?

O Ja
O Nein
Bemerkungen:

A.3.2.18 Konnen sensible Daten der Ausschreibungen gesondert durch den Nachfra-
ger geschiitzt und selektiv fiir Anbieter freigegeben werden?

@) Ja

@) Nein

Bemerkungen:
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A.3.2.19 Welche Moglichkeiten des Datenaustauschs iiber den Marktplatz gibt es fiir
Nachfrager und Anbieter?

O Austausch von Nachrichten
O Austausch von Dokumenten/Daten (z. B. CAD) bis zu einer Dateigrof3e
von: MB
O Austausch von strukturierten Dokumenten/Daten. Welche?:
O Dokumentenmanagementtool: Welches?:
O Datenkonvertierung: Wie?:
O Qualitétsiiberpriifung von CAD-Daten. Wie?:
O Andere:
Bemerkungen:

A.3.2.20 Welche Moglichkeiten der Zusammenarbeit/Planung fiir Nachfrager und
Anbieter werden vom Marktplatz zur Verfiigung gestellt?

Gemeinsam genutzte Dateiverzeichnisse

Gemeinsam genutzte Applikationen (z. B. CAD-Viewer)

Gemeinsame Bearbeitung von Planungsdaten

Virtuelle Projektraume

Projektmanagementtool: Welches?:

Ooooono o

Workflowmanagementtool: Welches?:

O Andere:

Bemerkungen:

A.3.2.21 Welche Moglichkeiten der Uberpriifung der Lieferqualitit der aus-
geschriebenen Giiter bestehen fiir den Nachfrager vor Vertragsabschluss?

O Musterlieferungen (iiber Marktplatz auslosbar)

O Inspektion/Zertifizierung der Giiter bzw. des Produktionsprozesses durch neu-
trale Dritte (iiber Marktplatz arrangierbar)

O Vor-Ort-Besichtigung der Giiter bzw. des Produktionsprozesses beim Anbieter
(iiber Marktplatz arrangierbar)

Bemerkungen:

A.3.2.22 Konnen verschiedene Positionen in einer Anfrage ausgeschrieben werden?

Eine Position/Zuschlag an einen Lieferanten (s2s - single to single)

Eine Position/ggf. Aufteilung auf mehrere Lieferanten (s2m - single to multi)

Mehrere Positionen/Zuschlag an einen Lieferanten (m2s - multi to single)

Oooo o

Mehrere Positionen/ggf. Aufteilung auf mehrere Lieferanten (m2m - multi to
multi)

Bemerkungen:
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A.3.2.23 Welche Moglichkeiten der Preisfindung sind bei Ausschreibungen auf dem
Marktplatz moglich?

Fester Angebotspreis

Bilaterale Verhandlungsmechanismen (z. B. iiber strukturierte Formulare)

Reverse-Auction mit einem Artikel

Reverse-Auction mit Bedarfspaket mit mehreren Artikeln

Ooooo o

Nachfragebiindelung (Nachfrager schlieBen sich auf dem Marktplatz zusammen
und schreiben Gesamtmenge aus.)

O

Borsenédhnlicher (automatisierter) Abgleich von Gesamtangebot und -nachfrage

O

Andere:

Bemerkungen:

A.3.2.24 Welche Entscheidungsparameter konnen bei Reverse-Auctions automatisch
abgebildet werden?

O

Preis

O

Nutzwert, u. a.:

O Qualitdten

Technische Details

Lieferzeiten

Konventionalstrafen

Garantien

Serviceleistungen

Zahlungskonditionen

Oooooooano

Anderes:

Bemerkungen:

A.3.2.25 Wie werden Nachfrager bei ihrer Entscheidung iiber den Handelsabschluss
bei Angeboten auf Ausschreibungen hin unterstiitzt?

O Keine Unterstiitzung

©) Zu vergleichende Angebote konnen in Ubersichten zusammengefasst werden.

©) Zu vergleichende Angebote kénnen in individuell parametrisierbaren Ubersich-
ten zusammengefasst werden.

O Angebote konnen mittels Bewertungstool miteinander verglichen werden.

©) Anders:

Bemerkungen:
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A.3.2.26 Konnen Nachfrager abgelaufene Ausschreibungen (z. B. aufgrund des unbe-
friedigendem Ergebnisses) auf Basis der bereits hinterlegten Angaben neu

starten?
O Ja
O Nein
Bemerkungen:

A.3.2.27 Bis wann agieren Nachfrager und Anbieter anonym?

a) Nachfrager kennt Anbieter nicht

©) Bis einschlieflich Handelsabschluss

O Wihrend der Verhandlung, Aufhebung jedoch vor dem Handelsabschluss
O Keine Anonymitit

O Anders:

b) Anbieter kennt Nachfrager nicht

©) Bis einschlieBlich Handelsabschluss
O Wihrend der Verhandlung, Authebung jedoch vor dem Handelsabschluss
O Keine Anonymitit
©) Anders:
Bemerkungen:

A.3.2.28 Erfolgt die Bestellung/der Zuschlag direkt iiber den Marktplatz?

©) Ja
©) Kann zwar erfolgen, tragt jedoch rechtlich nicht bindenden (sondern nur infor-
mativen) Charakter — Handelsabschluss auflerhalb des Marktplatzes
O Nein
Bemerkungen:
A.3.2.29 Wie werden die Teilnehmer beim Vertragsabschluss durch den Marktplatz
juristisch unterstiitzt?
O Mustervertrige
O Rechtsberatung
O Anders:
Bemerkungen:

Ende Sektion Ausschreibung
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A.3.3 Abwicklungsphase

A3.3.1 Bietet der Marktplatz Moglichkeiten zur Verwaltung/zum Begleichen von
Rechnungen (EBPP/EIPP - Electronic Bill/Invoice Presentment and

Payment)
O Nein
O Rechnungsdaten kdnnen iiber den Marktplatz tibermittelt werden.
O Teilnehmer konnen Rechnungsdaten auf dem Marktplatz verwalten.
O Nachfrager konnen Rechnungen iiber den Marktplatz begleichen.
Bemerkungen:

A.3.3.2  Wie wird die Zahlungsabwicklung zwischen Nachfrager und Lieferant unter-
stiitzt?

Nicht; Zahlungsabwicklung wird bilateral zwischen den Parteien geklart.

Rechnungskonsolidierung:

Gutschriftverfahren:

Purchasing Cards:

Treuhandkonto:

Oooooo o

Durch externen Partner:

O Anders:

Bemerkungen:

A.3.3.3 Sind mit dem Leistungsbezug verbundene logistische Dienstleistungen (z. B.
Transport) iiber den Marktplatz buchbar?

a) bei Katalogbestellungen

O Logistikdienstleistung ist Aufgabe des Kataloganbieters.
O Logistische Abwicklung wird zwischen Anbieter und Nachfrager vorverhandelt.
O Ein fester logistischer Dienstleister des Marktplatzes:
O Mehrere, allerdings nicht frei wahlbare logistische Dienstleister des Marktplatzes
O Anders:

b) bei Angebotsverzeichnissen/Ausschreibungen
O Nein, Logistikdienstleistung wird bilateral zwischen den Parteien geklart.
O Ein fester logistischer Dienstleister des Marktplatzes:
O Ein optional nutzbarer logistischer Dienstleister des Marktplatzes:
O Mehrere, allerdings nicht frei wahlbare logistische Dienstleister des Marktplatzes
O Mehrere, frei wihlbare logistische Dienstleister des Marktplatzes:
O Ausschreibung der Logistikdienstleistung iiber den Marktplatz/angeschlossene

Logistikplattformen

O (Manuelle) Vermittlung logistischer Dienstleister durch den Marktplatzbetreiber
O Anders:
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¢) bei Handel von Dienstleistungen und nicht physischen Giitern (Logistikdienstleistungen/Bauleis-
tungen/Strom etc.)
O Logistik ist Kerndienstleistung des Marktplatzes (=Marktplatz fiir Logistik-
dienstleistungen).
O Gehandelte Giiter/Dienstleistungen werden nicht "physisch" distribuiert.
O Anders:
Bemerkungen:

A3.34 Ist eine Uberwachung des Abwicklungsstatus nach dem Zuschlag/der Bestel-
lung im Marktplatzsystem moglich?

Nein

Verfiigbarkeit des Gutes beim Lieferanten (bei Katalogbestellungen)

Riickmeldung der Bestellbestétigung des Lieferanten

Bearbeitungsstand der Bestellung beim Lieferanten

Uberwachung des Versands

Uberwachung des Versands iiber Frachtverfolgungssysteme der Logistikpartner

Riickmeldung des Wareneingangs durch den Nachfrager

Oooo0ooooao

Riickmeldung des Zahlungseingangs durch den Anbieter

O

Anders:

Bemerkungen:

A.3.3.5 Sind Hilfsmittel zur kooperativen Beschaffungsabwicklung auf dem Markt-
platz nutzbar?

O Nein

O Lieferabrufe auf der Basis von Rahmenvertragen

O Austausch von Planzahlen zwischen Anbieter (Bedarfspléne) und Lieferant
(Produktionspléne)

O Anders:

Bemerkungen:
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A.3.4 Servicephase

A34.1 Ermaoglicht das System die Erbringung von produktbezogenen (After-Sales-)
Servicedienstleistungen?

O Zugriff auf Produktdatenblitter (z. B. bei Gefahrgiitern) oder produktbezogene
Informationssammlungen/Datenbanken

O Kommunikationsanwendungen zur Beratung/Betreuung des Nachfragers durch
Anbieter bzw. Dienstleister

O Updates/Implementierung/Installation (im Sinne von Fernwartung)

O Uberwachung (im Sinne von Ferniiberwachung)

O Garantieabwicklung

O Riicknahme von Produkten (im Sinne von Reklamationen)

O Riicknahme von Giitern (im Sinne der Entsorgung/des Recycling)

O WeiterverduBBerung von Giitern (nach dem Nutzungsende beim Nachfrager)

O Anders:

Bemerkungen:

A.4 Rechtliche und technische Sicherheit

A4.1 Wie erfolgt die Registrierung auf dem Marktplatz?

a) fiir Anbieter
©) Keine Registrierung notwendig
©) Online-Registrierung mit sofortiger Freischaltung
©) Online-Registrierung mit manueller Freischaltung durch den Marktplatzbetreiber
O "Offline"-Kontakt und Vereinbarung von individuellen Nutzungsvertriagen
©) Anders:
a) fiir Nachfrager
©) Keine Registrierung notwendig
©) Online-Registrierung mit sofortiger Freischaltung
O Online-Registrierung mit manueller Freischaltung durch den Marktplatzbetreiber
O "Offline"-Kontakt und Vereinbarung von individuellen Nutzungsvertragen
©) Anders:

Bemerkungen:
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A.4.2  Wie erfolgt die Uberpriifung der Teilnehmer wiihrend des
Registrierungsprozesses?

a) bei den Anbietern
O Keine
O Plausibilitatspriifung der Registrierung durch Marktplatzbetreiber
O Direktkontakt durch Marktplatzbetreiber
O Recherche in Branchenbiichern o. 4. durch Marktplatzbetreiber
O Zusendung des Handelsregisterauszuges o. a.
O Durch Datenbanken von Auskunfteien etc. Welche?:
O Durch Dienstleister. Wen?:
O Anders:

a) bei den Nachfragern
O Keine
O Plausibilitatspriifung der Registrierung durch Marktplatzbetreiber
O Direktkontakt durch Marktplatzbetreiber
O Recherche in Branchenbiichern o. 4. durch Marktplatzbetreiber
O Zusendung des Handelsregisterauszuges o. a.
O Durch Datenbanken von Auskunfteien etc. Welche?:
O Durch Dienstleister. Wen?:
O Anders:

Bemerkungen:

A.43  Wird die Uberpriifung der Teilnehmer nach der Registrierung regelmissig wie-

derholt?
a) bei Anbietern
O Ja, aller:
©) Nein, erst bei auffilligem Verhalten wird reagiert.
©) Nein, "Probleme" regeln sich marktintern.
a) bei Nachfragern
@) Ja, aller:
O Nein, erst bei auffilligem Verhalten wird reagiert.
©) Nein, "Probleme" regeln sich marktintern.

Bemerkungen:
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A.4.4 Werden auf dem Marktplatz registrierte Teilnehmer vom Handel ausgeschlos-
sen, wenn der Verdacht besteht, dass sie ihren Verpflichtungen gegeniiber po-
tentiellen Handelspartnern nicht nachkommen konnen bzw. werden?

O Nein
O Entsprechende Anbieter werden ausgeschlossen.
O Entsprechende Nachfrager werden ausgeschlossen.
O Anders:

Bemerkungen:

A.4.5 Welche Kriterien werden ggf. fiir die Nichtzulassung/den Ausschluss eines
Unternehmens vom Marktplatz herangezogen (Diese sollten explizit iiberpriift

werden!)?
a) bei den Anbietern
O Zweifel an der Seriositit
O (Drohende) Liquidititsprobleme
O Nichteinhalten von Verpflichtungen gegeniiber Nachfragern
O Nichteinhalten von Verpflichtungen gegeniiber dem Marktplatzbetreiber
O Betrug/Betrugsversuch
O Andere Kriterien:
a) bei den Nachfragern
O Zweifel an der Seriositdt
O (Drohende) Liquidititsprobleme
O Nichteinhalten von Verpflichtungen gegeniiber Anbietern
O Nichteinhalten von Verpflichtungen gegeniiber dem Marktplatzbetreiber
O Betrug/Betrugsversuch
O Andere Kriterien:

Bemerkungen:
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A.4.6 Wie erfolgt die Verwaltung der bereitgestellten individuellen
Unternehmensinformationen der Marktplatzteilnehmer, die fiir potentielle
Handelspartner zu Verfiigung stehen?

a) bei Anbietern
O Keine Speicherung von Unternehmensinformationen im Marktplatz
©) Marktplatzbetreiber verwaltet Unternehmensinformationen.
O Teilnehmer kénnen nur unsensible Daten (z. B. Ansprechpartner, Telefonnum-
mern) selbstindig verwalten.
O Teilnehmer verwalten ihre Unternehmensinformationen komplett.
O Anders:
a) bei Nachfragern
©) Keine Speicherung von Unternehmensinformationen im Marktplatz
©) Marktplatzbetreiber verwaltet Unternehmensinformationen.
O Teilnehmer kénnen nur unsensible Daten (z. B. Ansprechpartner, Telefonnum-
mern) selbstindig verwalten.
©) Teilnehmer verwalten ihre Unternehmensinformationen komplett.
©) Anders:
Bemerkungen:

A.4.7 Wie werden die Daten der Geschéaftsvorginge (Ausschreibungen, Bestellungen
etc.) zwischen Anbieter und Nachfrager behandelt?

a) bei Anbietern
O Keine Speicherung
O Speicherung, Abruf nur durch Marktplatzbetreiber. Wie lange?:
O Speicherung, auch Abruf durch Anbieter. Wie lange?:
©) Anders:

b) bei Nachfragern
O Keine Speicherung
O Speicherung, Abruf nur durch Marktplatzbetreiber. Wie lange?:
O Speicherung, auch Abruf durch Anbieter. Wie lange?:
©) Anders:

Bemerkungen:

A.4.8 Wo findet der rechtlich bindende Vertragsabschluf statt?

O AuBerhalb des Marktplatzes durch bilaterale Vertrage
©) Auf dem Marktplatz. Wie?:
©) Optional:

Bemerkungen:
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A.4.9 Werden begleitende Verfahren zur Bestellung/bei den Verhandlungen einge-
setzt, um die juristische Konformitit zu sichern?

O Kontrolle potentieller Fehleingaben zur Vermeidung von "Erklarungsirrtiimern”
O Pflichtangaben (z. B zugrunde gelegte Zahlungs-/Lieferbedingungen)
O Prozessbegleitende Hinweise/Empfehlungen/Vorgaben
O Anders:
Bemerkungen:

A.4.10 Werden auf dem Marktplatz einzustellende bzw. eingestellte Handelsobjekte
gesondert iiberpriift?

O Auf Ubereinstimmung der angegebenen mit den tatsichlichen Eigenschaften des
Gutes
O Auf rechtliche Zuldssigkeit
O Anders:
Bemerkungen:

A.4.11 Welche Rolle spielt der Marktplatzbetreiber als Vertragspartner der Unterneh-

men?
O Zwischenhéndler
O Bereitstellung der Infrastruktur
O Beratungsdienstleister
O Andere:
Bemerkungen:

A.4.12 Ubernimmt der Marktplatzbetreiber Haftung fiir die Geschiiftsvorfille auf dem

Marktplatz?

©) Ja

@) Optional:

©) Nein
Bemerkungen:

A.4.13 Welche Infrastruktur wird zur Dateniibertragung genutzt?

O Internet

@) Geschlossenes Netz mit besonderen Sicherheitsmechanismen (VPN) auf Inter-
net-Basis

O Kommerzielles (betreutes) Netz (z. B. ENX)

O Andere:

Bemerkungen:
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A.4.14 Werden sicherheitsrelevante/vertrauliche Daten verschliisselt iibertragen?

@) Nutzung von SSL, 128 bit
O Nutzung von SSL, weniger als 128 bit
O Nein
©) Anders:
Bemerkungen:

A.4.15 Werden auf dem Marktplatz digitale Signaturen zur Authentisierung von Han-
delspartnern und Integritiitssicherung von Dokumenten eingesetzt?

O Einsatz einer qualifizierten elektronischen Signatur geméf Signaturgesetz
O TeleSec
O Deutsche Post - Signtrust
O Andere Zertifizierungsstelle:
O Einsatz einer anderen elektronischen Signatur ("nicht-qualifiziert" gemaf Sig-
naturgesetz)
O | PGP
O O Eigene Losung:
O O Weitere:
Bemerkungen:

A.4.16 Ist das Marktplatzsystem durch Dritte zertifiziert worden?

O Ja, wer, was?:
O Nein
Bemerkungen:

A.5 Systemangaben

A.5.1 Handelt es sich bei lhrem Marktplatz um eine eigenentwickelte Plattform?

@) Ja
O Teilweise Eigenentwicklung auf der Basis von:
O Nein, komplett von:

Bemerkungen:

A.5.2  Falls es sich um eine eigenentwickelte Plattform handelt, vertreiben Sie diese

Marktplatzsoftware?
O Ja, unter dem Namen:
O Nein

Bemerkungen:
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A.5.3 Welchen Verfiigbarkeitsgrad (Online-Zeit) der Plattform konnen Sie
gewiahrleisten (in Prozent)?

Verfligbarkeit: %
Bemerkungen:

A.5.4 Werden den Anbietern zur Integration Ihrer Produkt-/Katalogdaten Hilfsmit-
tel/Dienstleistungen zur Verfiigung gestellt?

Keine Automatisierung

Templates

Konvertierungswerkzeuge

Konvertierungsdienstleistung

Unterstiitzung XML-Formate

Ooooo oo

Unterstiitzung des Katalogstandards BMEcat

O Andere:

Bemerkungen:

A.5.5 Welche Kosten entstehen fiir Anbieter bei der Integration von Produkt-/Kata-

logdaten?

©) Keine

@) Folgende Kosten:
Bemerkungen:

A.5.6 Haben Sie das Handelssystem bereits erfolgreich an Back-End-Systeme von
Marktplatzteilnehmern angebunden?

a) Anbieter
O ERP-Systeme. Welche?: Welche Module?:
O Proprietire Warenwirtschaftssysteme. Welche:
O Desktop-Purchasing-Systeme. Welche:
O Andere:
a) Nachfrager
O ERP-Systeme. Welche?: Welche Module?:
O Proprietire Warenwirtschaftssysteme. Welche:
O Desktop-Purchasing-Systeme. Welche:
O Andere:

Bemerkungen:
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A.5.7 Welche Kosten entstehen fiir die Marktplatzteilnehmer bei der Integration von
Back-End-Systemen?

a) Anbieter
©) Keine
©) Folgende Kosten:
a) Nachfrager
©) Keine
O Folgende Kosten:
Bemerkungen:

A.5.8 Wieist die Integration anderer Marktplitze moglich?

O Keine Integration
O Verlinkung/Framekonzept. Welche Marktplatze?:
O Integration/Kopplung mit Datenaustausch zwischen den Systemen. Welche
Marktplitze?:
Bemerkungen:

A.5.9 Welche Sprachen werden durch die Systemoberfliche unterstiitzt?
Sprachen:

Bemerkungen:

A.5.10 Welche Sprachen werden in der zugrunde liegenden Datenbankstruktur unter-
stiitzt (z. B. Produktbezeichnungen, Attributlisten u. a.)?

Sprachen:
Bemerkungen:

A.5.11 Steht den Marktplatzteilnehmern ein geschlossener, personlicher Bereich zur

Verfiigung?
O Kein personlicher Bereich
O Ja, Name:

Bemerkungen:
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A.5.12 Welche Funktionen stehen den Nutzern in ihrem personlichen Bereich zur

Verfiigung?
O Verwaltung von Beobachtungslisten/Einkaufslisten/Vorlagen/Standardwaren-
korben von Giitern
O Verwaltung der aktuellen Handelstransaktionen
O Abruf historischer Handelstransaktionen
O Verwaltung des eigenen Nutzerprofils
O Lieferanten-/Kundenmanagement
O Marktinternes Nachrichtensystem
O Weitere:
Bemerkungen:

A.5.13 Konnen auf dem Marktplatz aktive Unternehmen fiir ihre Mitarbeiter verschie-
dene Rollen vergeben?

a) anbietende Unternehmen

O Ein Verkéufer pro Unternehmen

O Mehrere Verkéufer pro Unternehmen, jedoch ohne Produktbereichs-/Kompe-
tenzdifferenzierung

O Mehrere Verkdufer pro Unternehmen mit Produktbereichs-/Kompetenzdifferen-
zierung

©) Mehrere Verkdufer pro Unternehmen mit Produktbereichs-/Kompetenzdifferen-
zierung (z. B. darf/darf nicht Angebot abgeben)

O Rolle des Ingenieurs (im Sinne der Zusammenarbeit - bspw. bei Zeichnungs-
teilen)

O Rolle des Administrators zur Pflege der Firmendaten

a) nachfragende Unternehmen

O Ein Einkdufer pro Unternechmen

O Mehrere Einkédufer pro Unternehmen, jedoch ohne Produktbereichs-/Kompetenz-
differenzierung

©) Mehrere Einkdufer pro Unternehmen mit Produktbereichs-/Kompetenzdifferen-
zierung

O Mehrere Einkédufer pro Unternehmen mit Produktbereichs-/Kompetenzdifferen-
zierung (z. B. darf/darf nicht Ausschreibung starten)

O Rolle des Ingenieurs (im Sinne der Zusammenarbeit - bspw. bei Zeichnungstei-
len)

O Rolle des Administrators zur Pflege der Firmendaten

Bemerkungen:
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A.5.14 Konnen auf dem Marktplatz nachfragende Unternehmen individuelle Regeln
fiir den Beschaffungsprozess definieren?

O Genehmigungsprozess mit einem "Genehmigenden"
O Genehmigungsprozess mit mehreren "Genehmigenden" (parallel, fiir verschie-
dene Bereiche)
O Mehrstufige Genehmigungsprozesse (sequentiell)
O Weiterleitungsmoglichkeit von Genehmigungsantrdgen (z. B. Urlaubsvertretung)
Bemerkungen:

A.5.15 Konnen auf dem Marktplatz nachfragende Unternehmen Budgetrestriktionen

hinterlegen?
O Bezogen auf Nutzer
O Bezogen auf Zeitraum
O Bezogen auf Bestellung
O Bezogen auf Kostenstelle
O Bezogen auf Projekt
O Weitere:
Bemerkungen:

A.5.16 Welche Moglichkeiten hat der Nutzer, den Betreiber bei Fragen zum Umgang
mit dem System direkt anzusprechen?

Telefon

Riickrufbutton auf der Web-Seite

Fax

SMS

E-Mail

Live Chat

Hotline

Customer Center/Help Desk

Oooooooo o

Call-Center

O

Anderes:

Bemerkungen:

A.5.17 Wann werden Fragen zum Umgang mit dem System beantwortet?

O Gar nicht

O Permanent (24h/7 Tage pro Woche)

O Wihrend der Geschiftszeiten von:  bis:

©) Nur wihrend der Handelsphasen (z. B. Auktionen)

Bemerkungen:



Anhang B: Zuordnung der untersuchten Handelsplattformen

zum Marktplatztyp

B.1 Marktplatztyp A

Stand: 15.07.2003, 27 Marktplétze

Marktplatzname WWW-Adresse
ALLAGO.de http://www.allago.de

bab24 http://www.bab24.de
baulogis http://www.baulogis.de
bekadbusiness http://www.beka4business.de
bizmarket http://www.bizmarket.at
boxline http://www.boxline.de
CaDirect http://www.cadirect.de

cc-chemplorer

http://www.cc-chemplorer.com

conextrade

http://www.conextrade.com

emarket austria

http://www.emarket.at

emaro http://www.emaro.com
IPS http://www.ips-psg.de
[SMarket http://www.intersource.de

medicforma.com

http://www.medicforma.com

mercateo http://www.mercateo.com
mypaper.de http://www.mypaper.de
nexmart http://www.nexmart.de
pharmaplace http://www.pharmaplace.de
Probuy http://www.probuy.com
Procunet http://www.procunet.de
Quibig.de http:// www.quiBiqg.de

simple system

http://www.simplesystem.de

sourcingmanager http://www.sourcingmanager.de
T-Mart http://www.t-mart.com
trimondo http://www.trimondo.com

utility-GATE

http://www.utility-gate.de

'WestLB-Marketplace

http://www.westlb-marketplace.de
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B.2 Marktplatztyp B

Stand: 15.07.2003, 28 Marktplétze

Marktplatzname WWW-Adresse

agrimanager http://www.agrimanager.de
Allocation Network http://www.allocation.net
Benelog http://www.benelog.com
bet-on.de http://www.bet-on.de
cargoclix http://www.cargoclix.com
DCI WebTradeCenter http://www.webtradecenter.de
E&M-EnergyAuction http://www.energy-more.de
European Energy Exchange http://www.eex.de
fashion-X-change http://www.fashion-x-change.com
Geolnside http://www.geoinside.com
Glomap http://www.glomap.com
GOODEX http://www.goodex.com
Matinet http://www.matinet.de

Metal AUCTIONS http:// www.metal AUCTIONS.com
NetStrom http://www.netstrom.de
Nirogate http://www.nirogate.net
Omnexus http://www.omnexus.com
on2trade http://www.on2trade.com
paperconnect http://www.paperconnect.de
Portum http://www.portum.com
Trvision http://www.trvision.com
UTILITY PLACE http://www.utilityplace.de
VEA-Online http://www.vea-online.de
WireScout http://www.wirescout.de
workclever http://www.workclever.de
workXL http://www.workxl.de

xStone http://www.xstone.com

ZDI http://www.zdi.de
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B.3 Marktplatztyp C

Stand: 15.07.2003, 9 Marktplatze

Marktplatzname

WWW-Adresse

AtradaPro

http://www.atradapro.de

bidbizz.com

http://www.bidbizz.com

clickwaste http://www.clickwaste.de
Golndustry http://www.goindustry.com
med2med http://www.med2med.de
NETBID Auction & Biding http://www.netbid.com
supralift http://www.supralift.com
Surplex http://www.surplex.com
svsboerse http://www.svsboerse.de

B.4 Marktplatztyp D

Stand: 15.07.2003, 17 Marktplétze

Marktplatzname WWW-Adresse

bab24 http://www.bab24.de
Baulogis http://www.baulogis.de
Bautreff http://www.bautreff.de
CPGmarket http://www.cpgmarket.com
ecdec http://www.ec4ec.com
Econia http://www.econia.de
FIRST INDEX http://www.firstindex.de

net-tenders.com

http://www.net-tenders.com

newtron http://www.newtron.net
pharmaplace http://www.pharmaplace.de
RP-Net http://www.rp-net.de
Serveline http://www.serveline.com
SourcingParts http://www.sourcingparts.com
SupplyOn http://www.supplyon.com
SynerDeal http://www.synerdeal.com
techpilot.net http:// www.techpilot.net
Trade2B http://www.trade2b.de
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