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Zusammenfassung

Diese Ausarbeitung beschiiftigt sich mit dem Begriff des Business-to-Business Por-
tals. Die Schwerpunkte liegen hier in der Betrachtung von Sales- und Procurement
Portalen bzw. Trading Hubs. Zur Abrundung des Themas werden auch die Begriffe
Corporate Portal, Enterprise Information Portal, Collaborative- und Expertise Portale
eingefiihrt und erlautert.
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1 Einfiihrung

Mit der Verbreitung des Inter- und Intranets in Betrieben eroffneten sich den Unternehmen
ganz neue Moglichkeiten. Der Begriff des E-Commerce kennt heutzutage fast jeder. Viele von
uns haben auch schon online etwas bestellt und waren ohne es zu merken durch ein Portal
gegangen. Das liegt wohl daran, das sich Portale auf den ersten Blick nicht von gewthnlichen
Webseiten unterscheiden, an die wir uns lingst gewchnt haben. Nun gibt es verschiedene
Arten von Portalen. Zum einen gibt es die sog. Internet-Portale wie z.B. Yahoo oder MSN,
die mit einem groflen Werbeaufwand versuchen, eine moglichst breite Masse von Besuchern
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anzuziehen und zum Verweilen auf den WWW-Seiten mit den unterschiedlichsten Inhalten
zu bewegen. Hier spricht man auch von sog. horizontalen Portalen. Die andere Gruppe von
Portalen, die sog. vertikalen Portale bieten branchenspezifische bzw. thematische Inhalte
an, zugeschnitten auf die Interessen des Benutzers. Auch die hier behandelten Portale lassen
sich als vertikale Portale klassifizieren, da sich der Fokus auf einen Bereich des Business to
Business eingrenzen 1af3t.

Zunichst werden die Begriffe Elektronischer Handel und Business-to-Business eingefiihrt.
Danach wird versucht die Integration von Daten und Anwendungen zu motivieren, da sie
fiir Portale zwei essentielle Bestandteile sind. Nach einem kurzen Riickblick iiber die Ent-
wicklung von Portalen, werden Aspekte herausgestellt, worin sich einfache Webseiten und
Portale unterscheiden. Darauf werden diese in funktionalen Anforderungen konkretisiert und
es wird versucht alle wesentlichen Aspekte in einem Diagramm darzustellen. Bevor letztend-
lich auf die eigentlichen Portalarten ndher eingegangen wird, werden Portale noch nach der
Art der Beteiligten klassifiziert.

1.1 Elektronischer Handel

Aus dem Begriff elektronischer Handel kann nicht entnommen werden, wo und in welcher
Form der elektronische Handel tatsédchlich stattfindet. Es soll hier kurz eine Einteilung des
Begriffes nach den Anwendungen vorgenommen werden. In Webshops, die im Business-to-
Customer Bereich (B2C) anzutreffen sind, findet man eine 1:n-Beziehung zwischen Verkaufer
und Kéufer. In Beschaffungssystemen gilt die umgekehrte Beziehung der Lieferanten und be-
schaffenden Unternehmen, wobei jedoch zu beachten ist, daf sich die Anzahl der Lieferanten
in einer wesentlich kleineren Dimension bewegt, wie die Kdufer im B2C-Bereich. Bei den vir-
tuellen Marktplidtzen hingegen besteht eine n:n-Beziehung der Beteiligten.

1.2 Was ist B2B?

Im Folgenden soll der Begriff B2B in Anlehnung an [Cun00] néher betrachtet werden. Unter
dem Begriff B2B werden die Geschiftsbeziehungen der Unternehmen untereinander ver-
standen. Ohne die Unterstiitzung des Internets laufen B2B-Aktivititen mit anderen Un-
ternehmen und Partnern iiber Lieferketten bzw. Vertriebsnetze ab. Es werden Materialien,
Produkte oder Dienstleistungen gehandelt. Die Beschaffungs- und Herstellungskomponenten
dieser Ketten sind zu den Standorten gewandert, an welchen der gréfite Wettbewerb vorzu-
finden war, hervorgerufen durch bspw. Marktbedingungen, Angebot und Nachfrage. Diese
Ketten und Netze werden immer differenzierter, wobei der Einflufl der Globalisierung und
des Internets dazu gefithrt haben, daf sich die Reichweite der Moglichkeiten und das Tempo
erhoht, mit welchem sich diese Verflechtungen #ndern kénnen.

Das Fundament des B2B wurde in den 60er Jahren gelegt, in der die amerikanische Regierung
versuchte eine Government-to-Business-Anwendung als Netzwerk fiir das Verteigungsminis-
terium aufzubauen. Es sollte darin sichergestellt werden, dafl Lieferanten, Riistungsunter-
nehmen und Forscher miteinander kommunizieren kénnen. Danach wurden diese Protokolle
durch das TCP /IP-Protokoll ersetzt.

Zwei wichtige Elemente der Entwicklung des B2B stellen die Intra- und Extranets der Un-
ternehmen dar. Das Intranet besteht aus Seiten, bestimmt fiir den unternehmensinternen
Gebrauch. Sie sind zu betrachten als eine Sammlung von Verweisen auf Ressourcen, die fiir
die tagliche Arbeit der Mitarbeiter als notwendig betrachtet werden. Es sind Informationen
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enthalten, die die Produktivitit und den Informationsflufl eines Betriebsprozesses verbessern
sollen.

Das Extranet sind fiir Geschéaftspartner freigegebene Bereiche, um auf interne Systeme bzw.
Daten zugreifen zu konnen. Diese Bereiche umfassen z.B. Daten der Kundenbetreuung, oder
Zugriff auf ein internes ERP-System.!

Komponenten des B2B stellen Tools und Prozesse dar, die den Unternehmen helfen,
Geschéfte mit anderen Unternehmen effizienter zu gestalten. Ein B2B-System soll Werte
schaffen, indem es die Partner der letzten Lieferkette zusammenbringt.

Verglichen mit dem B2B koénnen die Aktivititen des B2C als Peanuts bezeichent werden,
wie auch Abbildung 1 entnommen werden kann. Nach einer Studie von Forrester Research
wird dem B2B Markt 2004 ein Umsatz von 2,7 Billionen Dollar prognostiziert. Diese Zah-
len miissen aber kritisch betrachtet werden, da der Begriff des B2B sehr weit gefasst wird.
Mit B2B wird nach [Cun00] der Verkauf und Transfer von Giitern bezeichnet, bevor diese
den Endkunden erreichen. Hinzu kommen Entwicklungs- und Herstellungsprozesse, die an
Subunternehmer vergeben werden, Lieferketten und Gemeinschaftsunternehmen, Herstel-
lungsvertriage und Untervergabe und nicht zuletzt Produktbetreuung und Dienstleistungen
am Markt.
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Abbildung 1: US-E-Commerce Transaktionen (Milliarden), Quelle: Forrester Research 1999

2 Anwendungs- und Datenintegration

In Unternehmen existieren heutzutage i.d.R. eine grofie Anzahl an Systemen. Solche Syste-
me unterstiitzen Unternehmensfunktionen wie z.B. Finanz- und Rechnungswesen, Produk-
tionsplanung, Personalmanagement und Vertrieb. Um Geschéftsprozesse effizienter durch-
zufithren, sollen diese Systeme integriert werden. Da Unternehmen heutzutage in Netzwer-
ken von Wertschopfungsketten stehen, kénnen sie es sich nicht leisten, sich von anderen
abzugrenzen. Der Kommunikation und Integration der Systeme wird deshalb eine grofle

IEnterprise Resource Planning - Integriertes System zur Geschéftsplanung. Beinhaltet alle Aspekte und
Computermethoden, die gebraucht werden, um eine effektive Geschéftsplanung durchzufithren
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Bedeutung beigemessen. Mit der Komplexitit der Systeme steigen auch die Anforderun-
gen an deren Integration. Verdnderungen der Geschiiftsprozesse sind addquat auf Systeme
abzubilden, welche oft eine Integration neuer Anwendungen erfordert. Der Einbezug neuer
technologischer Trends ist ein weiterer Grund fiir die Integration neuer Applikationen.

Der zweite Punkt, der hier betrachtet wird, beschéftigt sich mit der Datenintegration. So lie-
gen die Datenbestédnde in vielen Formaten vor, die aber, wenn sie in Portalen zur Verfiigung
gestellt werden sollen, integriert werden miissen. Z.B. miissen Produktdaten in einem ein-
heitlichen Format vorliegen, um letztendlich Produkte suchen und vergleichen zu kénnen.
Man spricht auch von einer Normalisierung der Daten, es soll eine einheitliche Nomenklatur?
fiir die Beschreibung der Produkte verwendet werden. Beispiele hierfiir wéiren einheitliche
Abkiirzungen und Mafisysteme. Nach [Hent01] miissen alle Datenfelder, die zur eindeutigen
Beschreibung von Produkten notwendig sind, ausgefiillt sein. Letztendlich muf3 auch die Su-
che iiber die Datenbestéinde unterstiitzt werden. Hierfiir sind hierarchische, attributbasierte,
Volltext- und auch semantische Suchméglichkeiten vorzusehen.

Neben dem Integrationsaspekt ist die Personalisierung der Seiten ein wichtiger Bestandteil
von Portalen. Mit Hilfe von benutzerspezifischen Profilen werden dem Benutzer mafigeschnei-
derte Seiten prasentiert. My Yahoo startete 1998 das erste personalisierte Internetportal.

3 Portale

3.1 Portale - Ein Riickblick

Vorgénger der Internetportale, wie wir sie heute kennen, waren Suchmaschinen, die die
Orientierung im WWW erleichtern sollten. Um die Werbeeinnahmen zu vergéflern wurden
die Seiten weiter ausgebaut, um den Benutzer noch langer zum Verweilen auf der Seite
zu veranlassen. Die Seiten wurden um nach Themen orientierte Chatrooms, Anzeigenbe-
reiche, eMail angereichert und oft war zusétzlich noch die Moglichkeit gegeben eine eigene
Homepage abzulegen. Nicht zu vergessen ist auch die Moglichkeit zur Onlinebestellung in
Shopping-Bereichen, die dort auch zu finden sind. Die Bemiihungen gehen sogar soweit, daf}
die Browserhersteller ihre Portaladresse in ihre Produkte als Standardeinstellung einbauen,
nur um hohe Zugriffszahlen auf Thren Seiten ausweisen zu kénnen.

Im Gegensatz zu den Internetportalen sind Unternehmensportale aus in den 70er und
80er Jahren bekannten Management-Information-Systeme (MIS), entstanden. Mit der ra-
santen Wandlung von Geschéftsbedingungen wurden die MIS zusehens inflexibel und kos-
tenaufwindig. Mit dem FEinzug der ersten PC’s in den 80er Jahren gingen die Betriebe
weg von zentralen Mainframerechnern iiber in dezentrale Systeme. Mit den Fortschritten in
Datenbanktechnologien und nicht unwesentlich beteiligten Entwicklung von XML wurde es
nun moglich mehrere Datenbestédnde miteinander zu verkniipfen. Diese Verkniipfung war in
Unternehmen lange Zeit das Hauptproblem, das nun mit Hilfe der beiden oben genannten
Faktoren gelost werden sollte.

3.2 Vergleich von einfachen Webseiten und Portalen

Fiinf wesentliche Eigenschaften unterscheiden nach [GGO01] ein Portal von einer gewshnlichen
Webseite:

28ystem der Fachbezeichnungen (Terminologie) auf einem Wissensgebiet
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3.3

. Ein einziger Einstiegspunkt zu den auf der Doméne verfiigharen Ressourcen.

Personalisierte Interaktion mit den Diensten des Portals.

Aggregierter und kategorisierter Zugriff auf die verschiedenen Datentypen und Repo-
sitories.

. Technologien, um die Kooperation der Mitarbeiter zu fordern.

Integration der Portale mit Workflowsystemen und Anwendungen.

Funktionale Anforderungen an Portale

In [Sch01] werden diese Unterschiede durch die Formulierung von funktionalen Anforderun-
gen konkretisiert:

4

Unterstiitzung der Navigation. Der Benutzer soll nicht nur bei der Suche nach einfachen
Dateinamen unterstiitzt werden, sondern auch bei der Suche nach Inhalten.

Integration von Daten, Diensten und Anwendungen, verbunden mit einer einmaligen
Authentifizierung, das sog. Single Login.

Personalisierung, eine Filterung der Daten auf die Bediirfnisse des Benutzers.

Push Technologie. Eine Notifikationsmoglichkeit des Systems, damit eigenstindig auf
die Unter- oder Uberschreitung von geschéftskritischen Parameter reagiert werden
kann.

Wissensmanagement. Die Entstehung von Wissen in einem Unternehmen hat einen
dezentralen Charakter. Es resultiert ein Effizienzvorteil, wenn Personen schnell auf die
Informationen zugreifen kénnen, die sie brauchen.

Verbesserung der Geschiftsablaufe, d.h. Integration von Workflow Funktionen. Es wird
dadurch eine Kostenminderung und Zeitersparnis erreicht.

Als Basis der Portalsoftware dient ein Web-Anwendungsserver, der zum einen Konnek-
toren zur Integration der Anwendungen vorsieht und zum anderen das Portal skalierbar
und permanent verfiigbar macht.

Grundfunktionen werden von der eigentlichen Systemplattform getrennt. Als tiberall
verfiigbare Middleware kann auf sie zugegriffen werden. Eine Portierung des Portals auf
leistungsfahigere Systeme ist somit jederzeit moglich, ohne dafl grundlegende Verénde-
rungen notwendig werden.

Portal - Zusammenfassung

In einer Umfrage von Contentmanager iiber das Thema Portaltechnologien, wurden Vertre-
ter von Anbietern von Portallésungen zu einem Interview eingeladen|con]. Nach der Frage
zur Definition eines Portals gingen die Antworten von Eintrittspunkten ins Internet, iiber dy-
namische Web-Anwendung bis hin zu Portalen als Integrationsplattformen fiir Inhalte bzw.
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Kommunikationsprozesse und vielfiltige Anwendungen. Eine allgemeine Definition von Por-
talen gibt es nicht. Es kénnen jedoch nach den bilherigen Betrachtungen Funktionalititen
herausgestellt werden, die Portale erfiillen sollten.

Mit einem Portal sollen Informationen abrufbar sein. Als Informationen werden hier interne
im Unternehmen zur Verfiigung gestellte oder externe durch Content Provider angebote-
ne Daten bezeichnet. Standardisierte Datenaustauschformate wie z. B. XML bzw. Uberset-
zungsfunktionalitéiten wie BizTalk sind hierbei unabdingbar. Uber das Internet ist der Abruf
der Daten, sowohl unternehmensintern als auch unternehmensextern, zu jeder Zeit moglich.
Dabei kommt die Authorisierung der Benutzer ins Spiel, die richtigen Daten fiir die richtigen
Benutzer freizugeben bzw. zur Verfiigung zu stellen. Damit eng verbunden ist die Personali-
sierungsmoglichkeit der WWW-Seiten, fiir die verschiedenen Benutzergruppen des Portals.
Des weiteren sollen Such- und Navigationsmoglichkeiten iiber den gesamten Datenbestand
angeboten werden.

Neben der Datenintegration liegt der zweite grole Aspekt in der Integration von Anwendun-
gen. Selbst wenn der Benutzer vorher viele Anwendungssysteme fiir seine Arbeit benétigt
hat, soll es ihm ein Portal ermoglichen, nicht nur die einzelnen Anwendungen zu erreichen,
sondern mit ihnen wie in gewohnter Weise zu arbeiten und diese als ein System aufzufassen.
Bedingt durch die schnelle Verdnderung der Geschiftsprozesse, ist eine schnelle Anpassung
der Systeme in bestehende oder neue Applikationen notwendig. Kiirzere Systemlebenszy-
klen und neue technologische Trends miissen umgesetzt werden kénnen. Zuletzt mufl auch
die Skalierbarkeit solcher Systeme sichergestellt werden.

Die Zusammenfassung der wesentlichen Aspekte eines Portals soll durch Abbildung 2 und
eine Aussage von Ron Yanosky® geschlossen werden. Die Definition eines Portals liegt beim
Betrachter selbst. Er muf$ entscheiden, in wie fern die Integration vorhanden sein soll, um
den Zweck des Portals zu erfiillen.

Quatwse) 1 Godugan)

Portal

[Endern] [P [imtee] —
o
LProzess| ICnutcut Provider I ne System I exteme Systeme | Rosenialle

Abbildung 2: Uberblick: Anforderungen an Portale

3Senior Analyst der Gartner’s Higher Education Technology Strategies group
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5 Klassifizierung von Portalen

Es wird im Folgenden eine Klassifizierung nach den Beteiligten vorgenommen. Im Business-
to-Customer (B2C) bieten Unternehmen ihre Produkte und Dienstleistungen den Endkun-
den zum Verkauf an. Der B2C-Bereich soll in diesem Teil der Seminarreihe nicht néher
behandelt werden, da sich mit diesem Thema ein eigener Vortrag beschéftigt. Im Bereich
Business-to-Administration (6ffentliches Beschaffungswesen) werden die Portaltechnologien
benutzt, um bspw. Auktionen online durchzufiihren.

5.1 Business to Employee (B2E)

Business to Employee, Employee Portal oder auch Knowledge Portal, wie auch immer diese
Art von Portalen genannt werden, sie dienen der Kommunikation zwischen den Mitarbeitern
und/oder der Unternehmensfithrung mit den Mitarbeitern. Es stellt ein Synonym fiir das
spéater noch vorgestellte Enterprise Information Portal dar. Beispiele fiir Anbieter solcher
Software sind :

e Plumtree (u.a. Boeing Employee Portal)*

e Im-c.de mit der Software CLIX Corporate Learning Information eXxchange (u.a.
Daimler Chrysler, Deutsche Bank)?

e mySAP Enterprise Portals®

5.2 Business to Business (B2B)

Dieser Bereich beschiiftigt sich mit Geschiiftsbeziehungen von Unternehmen untereinan-
der. Es treffen Anbieter von Waren oder Dienstleistungen mit Interessenten zusammen, um
Transaktionen abzuwickeln. Die Arten der Portale in diesem Bereich werden spéter néiher
erldutert.

6 Portalarten

6.1 Enterprise Information Portale (EIP)

FEin solches Portal stellt eine personlich gestaltete, sich stdndig &ndernde Mischung verschie-
denster Ressourcen, Diensten und Anwendungen dar, die vom Desktop des Mitarbeiters
erreichbar ist und das Arbeitsmittel Nr. 1 darstellt. Das WWW wird hierfiir benutzt, um
das breite Angebot an Diensten, Ressourcen und Anwendungen zu aggregieren.

Ein Corporate Portal ist nach [IBM] ein einziger, personalisierter und zugleich als portabler
FEinstiegspunkt, um auf das Wissen eines Unternehmens zugreifen zu kénnen.

Corporate und Enterprise Portale stellen nach [FA00] Synonyme dar. Hintergrund der Ent-
wicklung dieser Art von Portalen war die stindig gréfSer werdende Informationsflut im Intra-,

4www.plumtree.com/de
5

www.im-c.de
6www.mysap.com
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Extra- und Internet. Ein weiterer Ansatzpunkt war, dafl es im Unternehmen naturgeméf
eine grofle Anzahl von Software gibt, auf der sich die Benutzer (fiir jede der Anwendun-
gen) anmelden und auf anderen Benutzeroberflichen zurechtfinden mufiten. Das soll mit
der Single-Login-Funktionalitéit des Portals verbessert werden. Des weiteren soll die Koope-
ration der Mitarbeiter und die Entscheidungsfindung der Unternehmensleitung unterstiitzt
werden.

1999 wurde der Begriff Enterprise Information Portal von Nua Internet Services [Nua99]
fiir diese Art von Portalen eingefiihrt. Eine einheitliche Definition von Corporate Portalen
gibt es nicht, sie ist von Anbietern zu Anbietern solcher Systeme verschieden. Allgemein
gesprochen werden in EIP’s unternehmensspezifische Informationen organisiert, kategorisiert
und publiziert. So sind z.B.: Partnerinformationen fiir Kunden, Lieferanten und Mitarbeiter
verfiighar, eine weitere Moglichkeit besteht in der Erzeugung von automatischen Nachrichten
fiir die o.g. Personengruppen, wenn Geschéftsabldufe einen bestimmten Wert iiber- oder
unterschreiten.

Wie auch schon allgemein bei Portalen angemerkt, kénnen auch hier Dienste eines Corporate
Portals identifiziert werden. Neben den Basisdiensten Anwendungs- bzw. Datenintegration
und Personalisierung sollen nach [Ebd01] noch weitere Dienste bereitgestellt werden. Zum
einen soll die Zusammenarbeit von Mitarbeitern und unterschiedlicher Software erméglicht
werden. Zum Anderen soll durch Wissens- und Dokumentenmanagement die Informations-
suche unternehmensweit durchfithrbar sein.

Im EIP koénnen unter anderem folgende Informationen bereit gestellt werden:

e Werksnormen und Vorschriften

e Dokumentationen

e Handbiicher zur Qualitéitssicherung

e Software-Freigaben

e Bedienungs- und Schulungsunterlagen
e Kataloge

e Telefon- und Adressenverzeichnisse

e Mitteilungen der Geschiftsleitung
Beispiele fiir EIP sind:

e Das Sage Business Portal”
o Integration von Internet und Intranet der Bewag AG®

e mySAP Workplace, ein rollenbasiertes Portal, um internen und externen Benutzern
orts- und zeitunabhéngig einen personalisierten Zugriff auf Daten, Anwendungen und
Dienstleistungen innerhalb und auferhalb des Unternehmens zu geben. Zusammen mit
dem Produkt werden mehr als 200 Rollen als Templates bereitgestellt.”

7www.sage. com
8

www.bewag.de
Yhttp://www.sap.com/germany /solutions/cross_industry/enterpriseportals/index.asp/
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Mit Hilfe von EIP’s werden die Kenntnisse und F#higkeiten des Personals gesammelt und
sind {iber einen zentralen Punkt abrufbar. Der Umgang mit diesen Daten ist entscheidend fiir
den langerfristigen Erfolg eines Unternehmens im Informationszeitalter. Corporate Portale
koénnen nach [BGS00] nochmals in Sub-Arten unterteilt werden.

6.1.1 Collaborative Portale

Eine Untergruppe von Corporate Portalen stellen die sog. Collaborative Portale dar. Thr
Zweck besteht im Erzeugen von virtuellen Projektumgebungen sodafl Mitarbeiter iiber die
Netzinfrastrutktur ihren Tétigkeiten gemeinsam nachgehen kénnen. Als Beispiele seien elek-
tronische Terminplaner, Groupware- und Workflowsysteme genannt.

6.1.2 Expertise Portale

Als weitere Untergruppe der Corporate Portale werden Expertise Portale genannt. Hier liegt
der Fokus auf der Erstellung, Auswertung und Nutzung von Mitarbeiterprofilen. Mit Hilfe
solcher Portale kénnen dann sog. Wissenslandkarten erstellt werden, aus denen ersichtlich
ist wo welches Wissen in dem Unternehmen zu finden ist. Es [t sich in diesen Portalen die
Fragestellung beantworten: Wer weifl was?

6.2 Procurement Portale

Unter Electronic-Procurement wird im allgemeinen der iiber das Internet abgewickelte
Kauf und Verkauf von Produkten und Diensten im B2B Bereich verstanden. Hiufig wird
dafiir auch der Begriff Supplier Fxzchange verwandt. Als Laie wiirde man den Begriff E-
Procurement mit der elektronischen Beschaffung von Produkten von Unternehmen ver-
binden. Es ist hierbei zu beachten, dafl mit E-Procurement-Systeme in erster Linie nicht
die in den Unternehmensprozess eingehenden Giiter, die sog. direkten Giiter, auf elektroni-
schem Wege beschafft werden. Beschaffungssysteme kommen heute vielmehr fiir die indi-
rekten Giter und Dienstleistungen zum Einsatz, da diese nicht im Fokus der geschéftlichen
Transaktionen stehen und sich daher noch Optimierungsmoglichkeiten realisieren lassen. In-
direkte Giiter gehen nicht in das Endprodukt mit ein. Sie werden oft auch als MRO-Produkte
(Maintence-Repair-Ordering) oder als C-Giiter bezeichnet. Diese Produkte machen dennoch
einen Grofiteil der gesamten Ausgaben von Unternhmen (ca. 30%) aus. Der Einkauf von
direkten Giitern zeichnet sich durch langfristige Lieferantenbeziehungen und hohe Umsitze
aus, hier gibt es schon seit lingerem definierte EDI-Schnittstellen'® zu Lieferanten. Im Be-
reich der MRO-Gditer werden heute sog. Desktop-Purchasing-Systeme (DPS) eingesetzt. Sie
werden benutzt, um einen dezentralen Einkauf am Arbeitsplatz zu ermoglichen und somit
Kosten zu sparen, wenn Einkaufsrechte an Mitarbeiter vergeben werden.

Als Beispiel fithrt [Tyrolit] an, dafl ohne ein elektronisches Beschaffungssystem fiir die Ab-
wicklung eines Bestellvorgangs eines Hammers Kosten in einer Groflenordnung von 87 Euro
durchaus normal sind. Nach [Hent01] werden die hohen Kosten hervorgerufen durch eine
Vielzahl von administrativen Routinen, dem manuaellem Abstimmungsbedarf und mangel-
haften Informationen durch veraltete Preislisten. Nach [Hent01] kénnen die Prozesskosten
mit der Unterstiizung eines elektr. Beschaffungssystems um 90% verringert werden.

10Electronic Data Interchange
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E-Procurement-Systeme bieten qualifizierten, registrierten Benutzern die Moglichkeit, sich
iiber potentielle Kdufer bzw. Verkédufer zu informieren, die Waren und Dienste suchen bzw.
anbieten. Es kann ermittelt werden, welches Produkt von welchem Anbieter zu welchen Kos-
ten wann lieferbar ist. Produkte kénnen mittels Suchfunktionen und elektronischem Katalog
mit denen anderer Anbieter bzgl. Preis und Qualitdt verglichen werden. Dabei konnen sich
Kunden bei kontinuierlichem Kauf fiir Mengenrabatte oder Sonderpreise qualifizieren. Unter
Benutzung von E-Procurement-Systemen versprechen sich die Firmen einen automatisierten
Kauf, wobei der Verwaltungsaufwand der Einkaufsabteilung wesentlich verringert, Herstel-
lungszyklen verbessert und die Bestédnde in dem Unternehmen besser kontrolliert werden
konnen als je zuvor. Weiterhin wird durch festgelegte Bestellkonditionen, gespeichtert im
elektronischen Katalog, verhindert, dafl keine sog. Maverick Buys mehr moglich sind. Un-
ter Maverick-Buys werden spontane Bestellungen verstanden, die auflerhalb der festgelegten
Lieferkonditionen getéitigt werden. sie sind auch bekannt unter der Bezeichnung Out-of-
Contract-Geschiifte.

Beispiele fiir e-Procurement-Systeme:

e Telzoo'!, ein Marktplatz fiir Netzwerk und Telekommunikationsaustattung.

e Telcoexchange!'?, ein Anbieter von Diensten und Software fiir den Telekommunikati-
onsbereich, der seine Produkte fiir B2B bzw. B2C Portale iiber das Internet vertreibt.

e Commerx'? als Anbieter von e-Procurement Systemen.

Da der Begriff elektronischer Katalog nun mehrmals verwandt wurde soll im néchsten Ab-
schnitt auf diesen kurz eingegangen werden.

6.2.1 Elektronische Kataloge

Ein elektronischer Katalog ist essentieller Bestandteil eines Beschaffungssystems. Hier wer-
den alle ausgehandelten Kontraktbedingungen in Form von Preisprofilen, garantierten Ab-
nahmemengen usw. abgelegt. Nach [Hent01] ist es fiir die Akzeptanz der Benutzer entschei-
dend, daf} jederzeit die Aktualitéit der Produkt- und Preisinformationen gegeben ist.

Grundsétzlich kénnen sie von Lieferanten, den beschaffenden Unternehmen oder von sog.
Content Providern zur Verfiigung gestellt werden. Durch die Content Provider kénnen die
Kataloge verschiedener Lieferanten aggregiert und somit der Umfang des Angebots fiir die
darauf zugreifenden Unternehmen vergroflert werden. Zum anderen wird es den Lieferanten
ermoglicht, ihre Produkte einer gréfleren Anzahl von Unternehmen zur Verfiigung zu stellen.

In grofleren Unternehmen sind heutzutage ERP-Systeme anzutreffen, die mit der elek-
tr. Beschaffung integriert werden sollen, um die Prozesskosten zu senken. Es werden da-
her E-Procurement Losungen gesucht, die mit ERP-Systemen und elektronischen Kata-
logen eine unternehmensiibergreifende Beschaffungslosung ermoglichen. Die Vorteile eines
Procurement-Portals sollen anhand der Betrachtung eines Konzerns mit seinen Tochterge-
sellschaften erortert werden.

Ein erster Schritt in Richtung Portale stellen die zuvor erwiahnten DPS dar. Der Zugriff auf
die Produkte der Lieferanten ist mit Hilfe des Internets und einem einfachen Web-Browser

Hwww.telzoo.com
12

www.telcoexchange.com
B www.commerx.com
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moglich. Uber eine einfach gestaltete, iibersichtliche Webseite kénnen alle Prozesse zur Er-
fassung des Bedarfs, zur Erzeugung der Bestellungen und Rechnungsabwicklung angestoflen
werden. Um das System nutzen zu kénnen, miissen den Mitarbeitern der Unternehmen nur
die Web-Adresse und ihre Zugangsdaten bekanntgegeben werden. Wartungsarbeiten und
Updates des Katalogs werden an zentraler Stelle entweder vom Unternehmen selbst oder
von Content-Providern durchgefiihrt.

Mit E-Procurement Systemen versuchen Unternehmen durch Prozessautomatisierung, nied-
rigeren Preisen, verbesserte Entscheidungsfindung und der Kontrolle von Einzelkdufen au-
Berhalb der Vertragsbedingungen Kostensparpotentiale zu nutzen. Durch die Straffung der
Beschaffungsvorgéinge werden Gewinne erzielt. [B2B] geht sogar soweit zu behaupten, das
moderne Beschaffung mit dem Einkauf von Gewinnen gleichzusetzen ist. Um sich die Grofien-
ordnung besser vor Augen fithren zu kénnen, werden weiterhin Beispiele genannt, bei wel-
chen Unternehmen wie z.B. ABB oder Hitachi Kosteneinsparungen von etwa acht Prozent
der Materialkosten erreichen. Bei der Fusion von Daimler Chrysler wiirden Einsparungen im
Einkauf den grossten Posten der Synergiewirkung darstellen. So konnte der Autoproduzent
laut Daniel Saenz'* die Beschaffungskosten um 30% (60 Mio.$) reduzieren [[WKO1].

6.3 Sales Portale

Die Verkaufssicht des Anbieters ist die Einkaufssicht des Nachfragers. Es ist daher schwer,
Unterschiede zwischen Sales- und Procurement Portalen herauszustellen. Jedoch gibt es
unterschiedliche Ausprigungen von E-Commerce-Systemen und Portalen, die sich in der
Speicherung der Produktdaten unterscheiden. Gréflere Unternehmen ziehen es vor, eigene
Applikationen zum Einkauf zu verwenden, um diese auf die internen Prozesse anzupas-
sen. Die Produktdaten werden dann in dem beschaffenden Unternehmen gespeichert, man
spricht auch von einer sog. Buy-Side-Losung. Diese Art ist bei Procurement Portalen zu
finden. Den Lieferanten kommt das nicht entgegen, da die Produktdaten in einem geeigne-
ten Format vorliegen miissen und sie in Konkurrenz zu anderen Lieferanten stehen. Kleinere
und mittlere Unternehmen (KMU) kénnen sich solche Losungen nicht erlauben. Hier werden
sog. Sell-Side-Losungen verwendet, bei denen, in Analogie zu den Buy-Side-Losungen, die
Produktdaten in den liefernden Unternehmen gespeichert werden. Bei einem Sales Portal
befindet sich die Portalsoftware auf der Seite des Anbieters. Im Verkauf beim B2B spricht
man wie im B2C auch von einer 1:n zwischen Verkéufer und Kéufer. Jedoch sind die Kaufer
im B2B in einer wesentlich geringeren Anzahl vertreten, als das im B2C der Fall ist. Unter-
schiede gibt es weiterhin in den Zahlungsweisen der Kunden. Da es im B2C um wesentlich
geringeren Betriige handelt als im B2B, ist dort der Einsatz von Kreditkarten weit verbreitet.
Im B2B wird dagegen héufig auf den klassischen Versand von Papierrechnungen zuriickge-
griffen. Es ist jedoch zu erwarten, dafl mit der Verbreitung von Portallésungen auch die
Zahlungen voll elektronisch abgewickelt werden.

6.4 Trading Hubs/Exchanges - Elektronische Marktplitze

Ein Trading Hub ist virtueller Marktplatz fiir B2B Transaktionen, womit Kéaufer und
Verkdufer kaufen, verkaufen oder in Auktionen fiir Produkte und/oder Dienstleistungen
teilnehmen koénnen. Er ist verantwortlich fiir die Abwicklung von Online-Transaktionen, da-
mit zwischen Unternehmen, sowohl groflen und kleinen, Handel stattfinden kann. Beispiele

MMangager von Mercedes Benz in Spanien im Bereich Organisations- und Prozessmanagement.
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fiir Trading Hubs sind Auktionsysteme oder Web-basierte Handelssysteme fiir unterneh-
mensiibergreifende Geschéftsvorgéinge. Die (beschaffenden) Teilnehmer eines Trading Hubs
sind eher kooperations- als wettbewerbsorientiert, da aufgrund der Zusammenarbeit zahlrei-
che positive Aspekte entstehen. So z.B. kann durch den Einsatz ein umfassender Produkt-
katalog der beteiligten Unternehmen erstellt werden. Das resultiert sowohl in einer gréfleren
Vielfalt an Produkten, als auch in Zeitersparnis, da die Produkte schnell gefunden und hin-
sichtlich der Quélitét und Preise in einer Sitzung miteinander verglichen werden kénnen. Da-
mit eng verbunden ist eine einfachere Wiederbestellung zu beliebigen Zeitpunkten. Kleinere
Unternehmen konnen sich mit gréfleren bei einer Bestellung von Waren zusammenschlieflen,
um hohere Rabatte herzuausholen.

Aus diesen Punkten kénnen mogliche Einsatzgebiete von Trading Hubs ermittelt werden:

e Auktionen, Ansatz bekannt von eBay. Ein Verkiufer, viele Bieter die iiber Internet
ihre Gebote abgeben konnen. Gewdhnlich werden Trading Hubs hierfiir als Auktions-
systeme fiir Uberschuflprodukte benutzt.

e Echtzeithandel, am besten geeignet fiir Bedarfsartikel und leicht verderbliche Giiter.

e Aggregation von Angeboten, ein Trading Hub wird hierfiir als virtueller Verteiler oder
als sog. Shopping Mall aufgefasst. Die Produkte erhalten hier einen festen Preis und
Beschreibungen, die iiber das WWW abrufbar sind. Diese Art wird haufig fiir komple-
xere Giiter verwendet.

e Umgekehrte Auktion (Reverse Auction), in der Kéufer eine Produktspezifikation ein-
reichen konnen und anschlieend versuchen die produzierenden Unternehmen den Preis
zu unterbieten, um den Auftrag anzunehmen.

e Trading Hub als Manager fiir Workflow!® und Zusammenarbeit von Unternehmen im
Supply Chain Management (SCM). So kann ein Trading Hub eine Menge von Software
Tools enthalten, um einerseits die Anforderungen an das Produkt zu definieren und
andererseits den Auftragsdurchlauf mit den einzelnen Unternehmen der Lieferkette zu
koordinieren. So z.B. kénnen Informationen iiber die Auftragsbearbeitung, die aktuelle
Version und das aktive Bearbeitungsunternehmen abgerufen werden.

Eine  umfangeiche Liste iiber  Trading Hub’s ist im  WWW  unter
http://www.webtomorrow.com/ites.htm verfiighar.

Da der Trading Hub von Dritt-Anbietern zu Verfiigung gestellt wird, muf} er diversen Anfor-
derungen geniigen. So muf} z. B. das Kaufverhalten und die Transaktionsdaten streng ver-
traulich behandelt werden. Der Trading Hub {ibernimmt eine Vermittlerfunktion zwischen
den Partnern. Standardisierte Technologien wie z.B. XML!6 oder auch der BizTalk-Server!”
von Microsoft sind maflgeblich am erfolgreichen Etablieren von Virtuellen Marktplédtzen be-
teiligt. Eine erfolgversprechendes Konzept stellt RosettaNet!'® dar, eine Spezifikation, um
eine offene Sprache zur Abwicklung von elektronischen Geschiiftsprozessen zu definieren.
Auch die Vergleichbarkeit der Produkte mufl gewéhrleistet werden kénnen, sonst bietet der
Hub keine echte Erweiterung zu vorhandenen Systemen.

15Dije teilweise oder volle Automatisierung eines Geschiiftsprozesses, in dem entsprechend einer Menge von
Geschiftsregeln Dokumente, Informationen oder Aufgaben von einem Teilnehmer zum néchsten weiterge-
reicht werden

16 www.xml.org

17www.biztalk.org

18Standard, basierend auf XML, www.rosettanet.org
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AuBlerdem miissen noch weitere Aspekte beriicksichtigt werden, damit ein Trading Hub sich
ernsthaft etablieren kann. Zum einen ist zu beachten, dal Trading Hubs ohne bestehende
Geschéftsbeziehungen aufgebaut werden. Diese fehlenden, oft langjéhrigen Beziehungen wer-
den haufig unterschétzt. Bei der Entwicklung von Trading Hubs entstehen immense Kosten
(Software, Lizenzen, Bandbreiten, Wartung,...), die ammortisiert werden miissen. Wenn je-
doch die Auslastung eines Trading Hub nicht den Erwartungen der Betreiber entspricht, wird
er in absehbarer Zeit wieder vom Markt genommen werden. Deshalb diirfen auch die Kos-
ten fiir Werbung als zusiitzlichen Aufwand nicht unterschéitzt werden. Als néchsten Punkt,
an welchem Schwierigkeiten auftreten, ist die Integration des Trading Hub mit den in den
Unternehmen bestehenden (ERP-)Systemen.

7 Ausblick

Ohne Frage, die Entwicklung von Portalen hat nach den verschiedensten Berichten, auf die
hier teilweise referenziert wird, weitreichende Konsequenzen - positive als auch negative.
Anstatt die Kostensenkungspotentiale an dieser Stelle nochmals zu nennen, verweise ich auf
die entsprechenden Stellen in dieser Ausarbeitung. Der Trend geht neben Skalierbarkeit und
Personalisierung in Richtung Mobilitdt. Damit eng verbunden ist Multi-Channel-Delivery -
die Unterstiitzung verschiedener Endgerite. Ich mochte zum Schlufl noch kurz auf mogliche
Nachteile und Einschrankungen der Globalisierung des Handels eingehen. Es wird sich von
diesen Technologien eine grofere Markttransparenz und einen grofleren Wettbewerb der Lie-
feranten erhofft. Das ist in Anbetracht der Tatsachen auch nicht von der Hand zu weisen.
Da aber die Preise der liefernden Unternehmen ohnehin schon von den beschaffenden Unter-
nehmen gedriickt werden, so daf} diese selbst in den schwarzen Zahlen bleiben, hat das zur
Folge, daf§ sich aus den liefernden Unternehmen nur die Stérksten, also diejenigen Unter-
nehmen, die ihre Abldufe am effizientesten gestalten, am Markt halten kénnen. Es wird zu
beobachten sein, dafl kleinere Lieferunternehmen am Markt keine Chance mehr haben und
zusehens von den groflen Allianzen vom Markt verdringt oder von diesen geschluckt werden.
Durch den Ubergang zu virtuellen Marktplitzen kann die Globalisierung der Mérkte noch
wesentlich schneller von statten gehen als je zuvor. Abgesehen hiervon gibt es noch meh-
rere Problemstellungen im globalen Handel. Dazu gehéren Handelsbeschriankungen durch
Zolle, Lizenzen, unterschiedliche Rechtssysteme und unpraktikable Rechtsdurchsetzung. Ne-
ben staatlich eingeschrinktem Zahlungsverkehr sind auch Sprachbarrieren, Mentalitéits- und
Kulturunterschiede Faktoren, die einen globalen Handel negativ beeinflussen kénnen.
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