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Die ersten kommerziellen Web-
Angebote richteten sich an

die eher emotional handelnden Kon-
sumenten. Diese frühe Form des
E-Business, das Business-to-Consu-
mer Geschäft (B2C), verfolgt vor-
rangig das Ziel, Konsumenten zum
Kauf anzureizen und auch Bestel-
lungen entgegenzunehmen. Die Pro-
dukte sind selten hochpreisig und
wenig erklärungsbedürftig. Liefe-
rung und Zahlung erfolgen häufig
auf traditionellem Wege. Typische
Produkte sind Musikstücke, Soft-
ware, Bücher, Unterhaltungselektro-
nik sowie Informations- und Ver-
mittlungsdienste ohne besonderen
Verbindlichkeits- und Haftungsan-
spruch.

Weltweite B2B-Geschäfte sind effizient nur auf Basis von E-Business-Standards
durchführbar. Derzeit existieren mehrere unterschiedlich geeignete Standards
nebeneinander. Ein Weg zur Lösung dieses Problems liegt zum einen in einer

vergleichenden Analyse und Anpassung dieser Standards und zum anderen in
der Entwicklung von IT-Anwendungen, die diese Standards ineinander

überführen und in die betrieblichen Informationssysteme integrieren.

Standards – die neue Sprache für
das E-Business?

Vom emotionalen Kauf zum standardisierten B2B
Von Frank-Dieter Dorloff

Geschäfte zwischen Unterneh-
men, d. h. zwischen Produzenten,
Handelsbetrieben, Logistikdienst-
leistern und öffentlichen Einrichtun-
gen wie Rathäusern, Hochschulen,
Verkehrsbetrieben, im Folgenden als
Business-to-Business (B2B) bezeich-
net, folgen dagegen anderen Regeln
und Gesetzen. An die Stelle der
Konsumenten treten professionelle
Einkäufer. Sie sind verantwortlich
für Budgets in Höhe von 60 Prozent
des Firmenumsatzes und mehr, han-
deln rationaler und sind eng in das
eigene Unternehmen, seine Ziele,
Vorgaben, Organisation und Soft-
waresysteme eingebunden. Die An-
forderungen an die Gestaltung des
E-Business sind entsprechend an-

dersartig und komplexer und die Er-
folgsauswirkungen weitreichender.

Grundlegende Formen des B2B
sind die im Weiteren erläuterten Buy
Side- und Sell Side-Konzepte sowie
elektronische Marktplätze. Das Pro-
duktspektrum im B2B reicht vom
allgemeinen Bedarf der Fachabtei-
lungen (z. B. Büromöbel und Werk-
zeuge), Anlagen und Geräte (Kauf
versus Leasing), Produktkomponen-
ten (z. B. Rohstoffe, Module) bis hin
zu Dienstleistungen wie Transporte,
Gebäudereinigung, Entsorgung und
sogar Einkauf von Leihpersonal.
Nicht alle diese Produkte sind für
das B2B geeignet. Die Entwicklung
von B2B begann daher mit solchen
Produkten, die eine besonders
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schnelle Amortisation der Investi-
tionen erwarten ließen.

Ein erster branchenübergreifen-
der Schwerpunkt war die Beschaf-
fung von MRO-Produkten (mainte-
nance, repair and operations goods).
Diese zeichnen sich neben ihrer ge-
ringen Spezifizität durch einen ge-
ringen Einzelwert, hohe Bestellfre-
quenz und -mengen bei gleichzeitig
geringem Anteil an den gesamten
Beschaffungskosten aus. Aber auch
für branchentypische Güter wie
Chemieprodukte, Metalle, Kfz-
Komponenten wurden erfolgreiche
B2B-Lösungen entwickelt.

Eines der wesentlichen traditio-
nellen Erfolgskonzepte in Unter-
nehmen ist die Standardisierung von
Komponenten auf den Vorstufen der
individuellen Produktherstellung,
aber auch die Standardisierung von
Arbeitsabläufen und technologi-
schen Schnittstellen in Beschaffung,
Produktion, Logistik und Handel.

B2B-Geschäftsprozesse bieten
durch ihre globale Ausrichtung,
durch ihren hohen Automatisie-
rungsgrad und durch die vielfältigen
Möglichkeiten, Beschaffungsmengen
und damit auch Logistikprozesse zu
bündeln, bislang nicht für denkbar
gehaltene Erfolgspotenziale. Welt-
weite Orientierung des B2B verlangt
auch nach weltweiten Standards.
Zentrale Standardisierungsbedarfe
liegen insbesondere in der Harmoni-
sierung von Produktbeschreibungen,
Produktklassifizierungen, bei tech-
nologischen und organisatorischen
Schnittstellen, bei der Harmonisie-
rung zwischenbetrieblicher Ge-
schäftsprozesse und der Vereinheitli-
chung der Kommunikations- und
Anwendungssysteme.

Ein besonders lohnendes Feld
für solche Standardisierungen ist das
weitgehend branchenunabhängige
Direct Purchasing von MRO-Gü-
tern.

Standards repräsentieren ge-
wissermaßen eine gemeinsame Spra-
che, auf die man sich zum Nutzen
des Großteils der Betroffenen einigt.
Eine solche Sprache hat viele Facet-

ten und schafft Verständigung und
Vereinfachung horizontal wie verti-
kal.

Horizontal meint, dass Ge-
schäftspartner Standards z. B. zur
Beschreibung von Produkten an-
hand von Merkmalen und Klassifi-
zierungen vereinbaren und sich so
auf fachlicher und inhaltlicher Ebene
eindeutiger, fehlerfreier, schneller
und effizienter verständigen können.

Vertikal meint, dass über alle
Ebenen einer Verständigung passen-
de und durchgängige Detail-Stan-
dards gefunden werden, die von der
Abstimmung der Datentypen und
des Vokabulars bis hin zu Standards
für Dokumente und Geschäftspro-
zesse reichen.

Ohne eine solche „standardisier-
te“ Sprache bleibt das globale E-
Business eine Utopie.

Standards sind aber nicht nur
positiv zu werten. So können sie die
Vielfalt der Produkte und Angebote
einschränken, wettbewerbsfeindli-
che Konzentrationen fördern und
durch die Bündelungseffekte uner-
wünschte ökonomische, logistische,
infrastrukturelle, kulturelle und um-
weltbezogene Veränderungen bewir-
ken.

Dieser Beitrag will aufzeigen,
welche Standards für das E-Business
existieren, wodurch sie sich unter-
scheiden, wie sie möglicherweise
beschaffen sein sollten, entwickelt
und umgesetzt werden können. Im
Institut für Beschaffung, Logistik
und Informationsmanagement (bli)
der Universität Essen hat sich die
Standardisierungsproblematik im
E-Business zu einem Forschungs-
schwerpunkt entwickelt. Es arbeitet
auf diesem Feld mit Partnern aus
Forschung und Praxis aktiv zusam-
men, insbesondere an der Konzep-
tion, Entwicklung und Verbreitung
der E-Business-Standards BMEcat
und openTRANS.

Marktformen und
Betreibermodelle im B2B

Der Begriff „Elektronischer

Markt“ (EM) verweist auf zwei As-
pekte: Zum einen auf den Markt als
Koordinationsform wirtschaftlicher
Aktivitäten und zum anderen auf
Informations- und Kommunikati-
onstechnologien (IuK). Unter einem
Markt wird in der ökonomischen
Theorie der Ort des Zusammentref-
fens von Angebot und Nachfrage
verstanden mit dem Ziel, zwischen
den Beteiligten Leistungen auszu-
tauschen. Das Konzept des voll-
kommenen Marktes unterstellt voll-
kommene Information und Ortslo-
sigkeit. Damit gibt es auch keine
Transaktionskosten. Der Ausgleich
zwischen Angebot und Nachfrage
erfolgt über den Preis.

In der Realität existiert kein ein-
ziger Markt, der alle genannten Be-
dingungen erfüllt. Bei den Markt-
teilnehmern bestehen in der Regel
Informationsasymmetrien und
Transaktionen sind mit Kosten
(Transaktionskosten) verbunden.
Mit IuK-Technik soll der Idealvor-
stellung des Marktes näher gekom-
men werden. Die Markttransparenz
soll erhöht, in bestimmten Transak-
tionsphasen Ortslosigkeit hergestellt
und dadurch die Transaktionskosten
gesenkt werden. Beim EM-Begriff
im engen Sinne werden die Markt-
transaktionen vollständig, d. h. von
dem Zusammenführen der Anbieter
und Nachfrager bis zum physischen
Leistungsaustausch, elektronisch un-
terstützt. Nachfolgend wird ein wei-
ter gefasster EM-Begriff zugrunde
gelegt: „Unter Elektronischen
Märkten im weiteren Sinne sind in-
formationstechnische Systeme zur
Unterstützung aller oder einzelner
Phasen und Funktionen der markt-
mäßig organisierten Leistungskoor-
dination zu verstehen.“1

Die enge EM-Definition über-
sieht, dass der Preis beim marktli-
chen Leistungsaustausch nicht der
einzige bestimmende Faktor ist.
Zudem schränkt sie die Art der auf
EM handelbaren Güter unzulässig
ein. Gerade in der industriellen Be-
schaffung rückt die Bedeutung der
Produktpreise für die Kaufentschei-

dung mehr und mehr in den Hinter-
grund und differenzierende Fakto-
ren wie Qualität, Service und die
Kooperationsbereitschaft der Liefe-
ranten gewinnen an Einfluss.

Der Prozess des Leistungsaus-
tausches auf Märkten, Markttrans-
aktion genannt, gliedert sich in vier
Phasen: Informations-, Vereinba-
rungs-, Durchführungs- und After
Sales-Phase. In der Informations-
phase verschafft sich der Käufer ei-
nen Überblick über Marktgegeben-
heiten, Anbieter, Produkte und
Konditionen. Die Vereinbarungs-
phase entspricht der Lieferantenver-
handlung und endet mit dem Ver-
tragsabschluss. In der Abwicklungs-
phase werden die Güter und Leis-
tungen physisch ausgetauscht, dazu
zählen typischerweise die Lieferung
und auch der Zahlungsausgleich.
Alle anschließenden Interaktionen
wie Kundenbetreuung und Service
gehören zur After Sales-Phase.

Im Zuge der B2B-Euphorie sind
in verschiedensten Branchen und
Organisationen zahllose elektroni-
sche Plattformen für den Handel mit
unterschiedlichsten Produkten und
Dienstleistungen entstanden, die
sich u. a. in den Marktmechanismen
und den unterstützten Transaktions-
phasen unterscheiden. Der Markt-
mechanismus regelt, wie Angebot
und Nachfrage zueinander finden.
Im einfachsten Fall verfügt das Sys-
tem über keinen automatisierten
Marktmechanismus, in einzelnen
oder aggregierten Lieferantenkatalo-
gen werden Produkte zu festen Prei-
sen angeboten. Demgegenüber wer-
den bei Marktmechanismen wie
Ausschreibung, Börse und Auktion
die Produktpreise dynamisch ver-
handelt.

EM werden oft nach ihrem Be-
treibermodell in Sell Side-, Buy
Side- oder Intermediär-System un-
terschieden.

Bei einem Sell Side-System orga-
nisiert der Lieferant den Handel, in-
dem er seinen Kunden ein internet-
basiertes Verkaufssystem (Online-
Shop) zur Verfügung stellt. Die

Marktstrukturbeziehung kann mit
1:N beschrieben werden (ein Ver-
käufer, mehrere Käufer). Es handelt
sich nicht um einen offenen Markt-
platz, da der Zugang nur ausgewähl-
ten Lieferanten möglich ist.

Buy Side-Systeme werden vom
einkaufenden Unternehmen betrie-
ben, die darüber ihre Beschaffungs-
transaktionen mit ausgewählten Lie-
feranten abwickeln. Die Marktstruk-
turbeziehung ist hier N:1 (mehrere
Verkäufer, ein Käufer).

Intermediär-Systeme sind als
Märkte organisiert und bringen An-
gebot und Nachfrage in Form einer
N:1:M-Beziehung zusammen (meh-
rere Verkäufer, ein Intermediär-
Markplatz, mehrere Käufer).

Alle drei Systemtypen können
für die katalogorientierte Beschaf-
fung genutzt werden. Katalogorien-
tiert heißt, dass die angebotenen Gü-
ter durch elektronische Produktka-
taloge (EPK) beschrieben werden.
Die Möglichkeiten zur ganzheitli-
chen Produktbeschreibung in elek-
tronischen Katalogen sind insbe-
sondere bei komplexen Produkten
und Dienstleistungen begrenzt. Eine
Druckmaschine oder ein Kraftwerk
lassen sich in einer Katalogbeschrei-
bung nur aufwendig spezifizieren.
Dies ist ein Grund dafür, dass in
heute vorzufindenden EPK vorwie-
gend standardisierte Güter relativ
geringer Spezifizität enthalten sind.
Darunter fallen insbesondere die in-
direkten Güter (MRO-Produkte),
die nicht direkt in betriebliche Leis-
tungserstellungsprozesse eingehen.
Aus Sicht der betriebswirtschaftli-
chen ABC-Analyse in der Beschaf-
fung sind es meist C-Artikel.

Ebenenmodell
der Standardisierung

E-Business-Standards lassen sich
in vier Ebenen unterteilen: Datenty-
pen, Vokabular, Dokumente, Pro-
zesse. Die derzeit greifbaren Stan-
dards konzentrieren sich meist nur
auf eine Auswahl dieser Ebenen und
decken nicht das gesamte mögliche

Spektrum ab. Zudem werden die ge-
nannten Ebenen durch die E-Busi-
ness-Standards nicht einheitlich be-
zeichnet. Teilweise werden Ebenen
zusammengefasst, so dass die Ab-
grenzung weiter erschwert wird.

Auf der untersten Ebene werden
Datentypen definiert, die zur Typi-
sierung der atomaren Elemente die-
nen und die eigentlich zu transpor-
tierenden Daten enthalten. Neben
den üblichen aus Programmierspra-
chen bekannten Datentypen wie
String oder Boolean werden hier
auch Aufzählungsdatentypen festge-
legt. Aufzählungsdatentypen zeich-
nen sich dadurch aus, dass sie für ein
bestimmtes Element nur einen Wert
aus der vorgegebenen Aufzählung
zulassen. Besonders wichtig für die
Akzeptanz von Standards ist in die-
sem Zusammenhang der Rückgriff
auf bekannte Basisdatentypen und
Einheiten. Da es gerade im Bereich
der Basis- und Aufzählungsdatenty-
pen schon verschiedenste, internati-
onal anerkannte Standards, z. B. für
Datumsdarstellung, Währungen,
Sprachen und Länder, gibt, sollten
diese Datentypen nicht neu defi-
niert, sondern es sollte auf bereits
existierende Standards verwiesen
werden. Gibt es mehrere relevante
Standards in einzelnen Bereichen, so
ist der E-Business-Standard so zu
formulieren, dass er möglichst alle
wichtigen Standards unterstützt.

Eine Ebene darüber wird das
Vokabular, also die Menge der Da-
tenelemente, definiert. Datenele-
mente können sowohl atomar sein
und einen Datentyp zugeordnet ha-
ben (z. B. Artikelbezeichnung:
String), als auch selbst wieder aus
verschiedenen Elementen bestehen
(z. B. eine Adresse bestehend aus
Straße, PLZ, Ort). Im Vokabular
werden Namenskonventionen be-
achtet, gleiche Konstrukte auch für
gleiche Sachverhalte wiederverwen-
det und nach Möglichkeit Grundele-
mente abstrahiert, auf die aufbauend
spezialisiert werden kann.

Auf der dritten Ebene entstehen
aus den Elementen des Vokabulars
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die Dokumente. Sie beinhalten dabei
eine Menge von inhaltlich zusam-
mengehörenden Daten, die vom Da-
tenersteller zum Datenempfänger
übermittelt werden. Hierzu gehören
auch die elektronischen Produktka-
taloge. Die Übertragung dieser Do-
kumente wird Transaktion genannt.
Regeln, die den Übertragungsvor-
gang kontrollieren und steuern, wer-
den im Framework definiert, das pa-
rallel zu den Ebenen Dienstleistun-
gen, z. B. für den Transport und die
Sicherheit, zur Verfügung stellt.

Komplette E-Business-Prozesse
können auf der vierten und höchsten
Ebene durch eine Folge von Trans-
aktionen abgebildet werden. Es wer-
den dabei Dokumente von einem
Partner zu einem anderen Partner
übermittelt, der abhängig von den
erhaltenen Daten wieder mit Doku-
menten antwortet. Ein Beispiel für
die Transaktionsfolge „Beschaf-
fungsprozess zwischen Einkäufer
und Verkäufer“ könnte die Doku-
mentenfolge „Produktkatalog, Ver-
fügbarkeitsanfrage, Verfügbarkeits-
antwort, Bestellung, Rechnung“
sein.

Direct Purchasing

Beim Direct Purchasing bestellt
der Bedarfsträger die benötigten
Produkte direkt und meist ohne
Zwischenschaltung des Einkaufs auf
der Grundlage vorgegebener liefe-
rantenübergreifender elektronischer
Produktkataloge.

Diese erlauben den Zugriff auf
die aktuellen Produktangebote der
im Katalog angesprochenen Liefe-
ranten und zwar in standardisierter,
also automatisch weiterverarbeitba-
rer Form. Der Aufbau und die Pfle-
ge dieser Kataloge sind sehr aufwän-
dig und werden von Content-Provi-
dern betrieben. Um einen schnellen
und bedarfsgerechten Zugriff auf die
angebotenen Produkte der Lieferan-
ten zu ermöglichen, müssen die Pro-
dukte der Lieferanten zudem klassi-
fiziert und in einer leistungsfähigen
Datenbank via Internet bereitgestellt

werden. Das Direct Purchasing bie-
tet insbesondere für in größeren
Mengen beschaffte MRO-Produkte
ein hohes Erfolgspotenzial in Form
von geringeren Einstandspreisen,
stark vereinfachten und transparen-
ten Beschaffungsprozessen und da-
mit deutlich verringerten Prozess-
dauern und -kosten. Um dieses
Erfolgspotenzial umfassend zu er-
schließen, sind von den Geschäfts-
partnern bestimmte Voraussetzun-
gen zu erfüllen.

Zunächst müssen die zu beschaf-
fenden Produkte basierend auf den
nachfolgend beschriebenen Katalog-
Standards beschreibbar sein. Zudem
müssen die Lieferanten bereit und in
der Lage sein, das von ihnen ange-
botene Produkt-Sortiment in der er-
forderlichen standardisierten Form
beschrieben und aktuell anzubieten.
Damit schließlich die Bedarfsträger
ihre jeweiligen Produktbedarfe ge-
zielt und schnell finden können, sind
zudem überbetrieblich organisierte
und ebenfalls standardisierte Klassi-
fikationssysteme zu entwickeln. Die
speziellen Anforderungen an solche
Klassifikationssysteme und die dort
einsetzbaren Suchmethoden werden
im nächsten Abschnitt näher erläu-
tert.

Die Bedarfsträger sollten die Ka-
talogprodukte möglichst ohne wei-
tere Rückfragen und Arbeitsunter-
brechungen selbstständig auswählen
und bestellen dürfen. Dazu muss der
Handlungsspielraum der Bedarfsträ-
ger vorab geklärt werden: hinsicht-
lich der zulässigen Lieferanten, der
Produktpalette und der Bestellwert-
höhe. Der Bestellprozess ist
möglichst einfach und automatisier-
bar zu gestalten. Hierbei helfen u. a.
Rahmenverträge und Abrufsysteme,
ein weitgehender Verzicht auf die
Abrechnung einzelner Bestellungen
zugunsten von Gutschriftenverfah-
ren und periodenweiser Abrechnun-
gen. Dadurch können Arbeitsvor-
gänge entfallen und es lässt sich so
die gesamte Abwicklung deutlich
verkürzen.

Die Kommunikation und der

Workflow zwischen den Geschäfts-
partnern sollte weitgehend EDV-ge-
stützt, mit standardisierten Doku-
menten und möglichst ohne Medi-
enbruch erfolgen. Dokumente per
Fax und E-Mail sind entsprechend
durch Dokumente auf Basis des
XML-Standards (XML - Extensible
Markup Language) zu ersetzen. Da-
mit lassen sich Geschäftsdaten unter
Zwischenschaltung geeigneter Map-
ping- und Formatkonvertierungs-
Software direkt, schnell und fehler-
frei zwischen den Anwendungssys-
temen der Geschäftspartner austau-
schen.

Die Anpassung der eigenen und
der zwischenbetrieblichen Prozesse
auf ein so verstandenes Direct
Purchasing erfordert von allen Ge-
schäftspartnern unter Umständen
erheblichen Aufwand. Den Liefe-
ranten bleibt vielfach keine andere
Wahl, als sich diesen Anpassungen
anzuschließen, da sie sonst von zu-
künftigen Bestellungen ausgeschlos-
sen werden. Bei den einkaufenden
Unternehmen lohnt die Umstellung
insbesondere bei großen Einkaufs-
volumina, wie sie in Konzernen und
größeren Einkaufsgemeinschaften
realisiert werden. Die besonderen
Potenziale, die sich in den KMU
durch die Standardisierung der Ka-
taloge und Abwicklungsprozesse
einkaufs- wie auch verkaufsseitig er-
schließen lassen, werden derzeit in
dem Verbundprojekt „E-Start“ un-
tersucht, das durch das BMWi geför-
dert wird.

Produktkataloge
und Klassifikationen

Elektronische Produktkataloge
(EPK) sind Repräsentationen von
Informationen über Produkte und
Dienstleistungen eines liefernden
Unternehmens. Zu den Informatio-
nen gehören z. B. Produktbeschrei-
bungen, Preise und Lieferbedingun-
gen. Je nach Repräsentation ergeben
sich verschiedene Sichten auf densel-
ben Katalog. Die Benutzersicht ei-
nes Kataloges bietet dem Katalogbe-

nutzer verschiedenste Funktionen
für das Auffinden der Produkte
(Navigation und Suche) sowie das
Auslösen von Bestelltransaktionen.
Demgegenüber beschreibt die Da-
tensicht eines Kataloges die Katalog-
inhalte auf semantischer und syntak-
tischer Ebene.

Produktkataloge sind für Liefe-
ranten neben ihrer Funktion als
Leistungsbeschreibung ein Mittel
der Differenzierung gegenüber Mit-
bewerbern. Für die Teilnahme an
elektronischen Einkaufsprozessen
sind sie elementare Voraussetzung.
Folglich kommt den in Katalogen
enthaltenen Daten eine besondere
Bedeutung zu. Zunehmend stellen
Kunden hohe Anforderungen an die
Katalogdaten. Dazu zählen z. B.
aussagekräftige Beschreibungstexte,
Produktabbildungen, kundenspezi-
fische Preise, bestimmte Teilsorti-
mente und die standardisierte Pro-
duktklassifizierung.

Aufgabe der Produktklassifizie-
rung ist es, jedes Produkt eindeutig
einer Produktgruppe zuzuordnen
entsprechend gemeinsamer Merk-
male oder Anwendungsgebiete. Die
Gruppenstruktur in ihrer Gesamt-
heit wird Klassifikationssystem ge-
nannt. Häufig wird eine mehrstufige
Klassifikationsstruktur in Gestalt ei-
nes umgekehrten Baumes definiert.

Um ähnliche Produkte nicht nur
gleichen Gruppen zuzuordnen, son-
dern die Produkte auch einheitlich
beschreiben zu können, greifen eini-
ge Klassifikationssysteme auf Merk-
malsleisten zurück. Eine Merkmals-
leiste wird immer genau einer Grup-
pe auf Blattebene zugewiesen und
enthält spezifisch für diese Gruppe
die notwendigen beschreibenden
Merkmale. Zum Beispiel könnte ein
Produkt der Gruppe „Schrauben-
schlüssel“ durch die Merkmale
„Schlüsselweiten“, „Material“ und
„Länge“ beschrieben werden. In Ka-
talogen, die vollständig das Klassifi-
kationssystem verwenden, müssen
zu jedem Produkt die Merkmalsaus-
prägungen anhand der vorgegebenen
Merkmalsleisten enthalten sein.

Klassifikationssysteme sind kei-
ne Erfindung des B2B, sondern sie
werden schon seit Jahrzehnten als
Ordnungs- und Strukturierungsinst-
rument eingesetzt. Die Einsatzfelder
sind sehr unterschiedlich. Sie reichen
von der Fertigung über die Kosten-
rechnung und den Vertrieb (Katalo-
ge) bis hin zu volkswirtschaftlichen
Statistiken.

Im B2B kommt den Klassifika-
tionssystemen allerdings eine erwei-
terte Bedeutung zu. Sie sind not-
wendiges Instrument für den Zugriff
auf große Kataloge, die als Multi-
Lieferanten-Katalog oft Hundert-
tausende von Produkten umfassen
können. Die standardisierte, d. h.
lieferantenneutrale Klassifizierung
der Produkte ist elementare Voraus-
setzung für die lieferantenübergrei-
fende Produktsuche und den qualifi-
zierten Produktvergleich auf elek-
tronischen Marktplätzen und ande-
ren Beschaffungssystemen.

Je nach Kenntnisstand über das
zu suchende Produkt können ver-
schiedene Such- und Zugriffswege
beschritten werden. Kennt der Kata-
lognutzer die Struktur des Produkt-
spektrums nicht ausreichend, so bie-
tet der hierarchische Zugriff von der
obersten Ebene hinunter bis zu den
Blättern im Baum die Möglichkeit,
die Menge der relevanten Produkte
immer weiter einzugrenzen und so
gezielter und schneller zu den in
Frage kommenden Produkten zu ge-
langen. Einzelne Gruppen können
jedoch auch direkt angewählt wer-
den, indem man die Gruppennum-
mer oder den Gruppennamen für
den direkten Zugriff nutzt. Sind die-
se beiden Identifikationen nicht be-
kannt, kann die Suche nach einzel-
nen Gruppen durch in Beziehung
stehende Synonyme unterstützt
werden. Ist eine Gruppe der unters-
ten Ebene gefunden, so hilft die
Klassifikation durch die Merkmals-
leisten, Produkte innerhalb dieser
Gruppe mittels einer parametrischen
Suche zu finden. So könnte man in-
nerhalb der Gruppe Schrauben-
schlüssel z. B. nur nach Schlüsseln

mit der Schlüsselweite „11 x9“ su-
chen.

Neben der Suche innerhalb von
klassifizierten elektronischen Pro-
duktkatalogen ermöglichen Klassifi-
kationen durch ihre hierarchische
Struktur auch die Beschreibung von
Beschaffungs- und Vertriebsmärk-
ten. Ebenso können sie genutzt wer-
den, um Sortimente von Lieferanten
zu beschreiben und damit auch als
Basis von Rahmenverträgen dienen.
Es können unternehmensinterne Zu-
ständigkeiten definiert oder Work-
flows angestoßen werden, da entlang
der Gruppenhierarchie die Produkt-
bereiche überschneidungsfrei ab-
gegrenzt sind. Schließlich können
die verschiedenen Ebenen und
Gruppen verwendet werden, um
statistische Analysen der Beschaf-
fungs- bzw. Vertriebsaktivitäten
durchzuführen.

Das bekannteste branchenneu-
trale (horizontale) Klassifikations-
system ist UNSPSC. Es ist im Rah-
men der United Nations Develop-
ment Programme (UNDP) entstan-
den und wurde von Dun & Brad-
street (D&B) entwickelt. UNSPSC
definiert eine vierstufige Gruppen-
hierarchie mit den Ebenen Segment,
Family, Class und Commodity. Auf
allen Ebenen wird ein zweistelliger
Code als Schlüssel verwendet, so
dass jede Gruppe auf Commodity-
Ebene durch einen achtstelligen
Code der Form aabbccdd eindeutig
identifiziert wird. Der Schlüssel be-
schreibt damit den Pfad im Baum.
Als globaler Standard ist das durch
die 54 Segmente abdeckte Spektrum
sehr groß. Es werden auch Dienst-
leistungen kategorisiert.

UNSPSC wird weltweit verwen-
det und ist in die E-Business-Soft-
ware von Ariba und CommerceOne
integriert. Dennoch lassen sich eini-
ge Kritikpunkte an UNSPSC fest-
stellen. Diese gaben Anlass, dass
neue  Klassifikationssysteme ent-
standen sind und weitere noch hin-
zukommen werden, die stärker auf
die Einsatzzwecke des katalogorien-
tierten E-Business und spezieller
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Branchen zugeschnitten sind. An
UNSPSC wird vor allem kritisiert,
dass Merkmale zur Beschreibung
der Produkte fehlen, die Struktur zu
wenig an den besonderen Bedürfnis-
sen der Lieferanten und Einkäufer
ausgerichtet und die Strukturierung
für vertikale Anwendungen zu flach
ist. Inzwischen wird mit dem ECC-
MA Global Attribute Schema
(EGAS) eine Erweiterung von UN-
SPSC um Merkmale entwickelt.

Hier setzt das in Deutschland
entwickelte Klassifikationssystem
eCl@ss an, das vom Institut der
Deutschen Wirtschaft und großen
deutschen Konzernen getragen
wird. Zunächst definiert eCl@ss wie
UNSPSC auch eine vierstufige hier-
archische Struktur. Die Ebenen wer-
den mit Sachgebiet, Hauptgruppe,
Gruppen und Untergruppe bezeich-
net. Es sind jedoch eine Reihe von
Unterschieden festzustellen:

• Die Bezeichnungen der 22
Sachgebiete und der darunter liegen-
den Gruppen sind deutlich kürzer
und intuitiver (z. B. „Automotive
Technology“, anstatt „Commercial
and Military and Private Vehicles
and their Accessories and Compon-
ents“).

• Zu den Gruppen wird ein
Schlagwortkatalog mit über 17.000
Begriffen definiert, um über Syno-
nyme die relevante Gruppe ansteu-
ern zu können.

• Für viele der 12.565 Unter-
gruppen sind Merkmalsleisten ver-
fügbar, die gruppenspezifisch die be-
schreibenden Merkmale bestimmen.

• eCl@ss ist durchgängig mehr-
sprachig angelegt. Zurzeit sind eine
deutsche und englischsprachige Ver-
sion verfügbar. Die Sprachen Fran-
zösisch, Spanisch und Tschechisch
sind in Vorbereitung.

Die sachgerechte Definition von
Merkmalsleisten erfordert umfang-
reiches und fundiertes Wissen über
die jeweiligen Produktgruppen und
Produkte. Die Sichtweisen der Lie-
feranten, die ihre Produkte am bes-
ten kennen, und die der einkaufen-
den Unternehmen, die diese Pro-

dukte benötigen, sind von unter-
schiedlichen Präferenzen geprägt.
Dies führt dazu, dass auch unter-
schiedliche Anforderungen an die
produktbeschreibenden Merkmale
gestellt werden.

Die beschriebene Situation zeigt
inhaltliche und technische Probleme
bei der Auswahl und Anwendung
von Klassifikationssystemen. Viele
Lieferanten müssen heute ihre Pro-
dukte klassifizieren, oft parallel nach
mehreren Systemen. Der Prozess
der Klassifizierung wird vielfach
manuell durchgeführt. In der Regel
müssen alle Produkte „in die Hand
genommen“ werden. Produkte zu
klassifizieren ist zeit- und kostenin-
tensiv, es erfordert Domänenwissen
über die Produkte. Das Gleiche gilt
für Marktplätze, die häufig nur un-
klassifizierte Produktdaten von den
Lieferanten erhalten und zum Teil
selbst den Content anreichern, in
dem sie Produkte nachklassifizieren.

XML-Katalogstandards
und Vergleich

Elektronische Produktkataloge
werden zu verschiedensten Anlässen
zwischen Produktanbietern und
-nachfragern ausgetauscht. Der Ka-
talog wird dabei als elektronisches
Dokument übermittelt und vom ka-
talogempfangenden Unternehmen in
sein Anwendungsystem, das Zielsys-
tem, übernommen. Damit steht das
Katalogdokument im Mittelpunkt
der produktbezogenen Austausch-
beziehungen. Die Formate für Kata-
logdokumente reichen von Komma-
separierten Inhalten, Excel-Tabellen
und Access-Datenbanken bis hin zu
XML-Dateien. Diesen Formaten ist
gemein, dass sie keine einheitliche
Struktur für die Abbildung von In-
halten besitzen. Sie sind lediglich
Container für den Transport von
Datenelementen, auf die zugegriffen
wird. Folglich sind Katalogstandards
notwendig, die Syntax und Semantik
von Katalogdokumenten definieren.

Für den Austausch von Katalog-
daten werden zunehmend standardi-

sierte Formate auf XML-Basis ein-
gesetzt. Zur Zeit existieren über 20
XML-Katalogstandards. Im Weite-
ren werden die wichtigsten, bran-
chenunabhängigen Standards
cXML, xCBL, ebXML, BMEcat
und EANCOM kurz vorgestellt.
Mit EANCOM wurde ein EDIF-
ACT-Katalogstandard aufgenom-
men, der schon vor dem Internet-
und XML-Zeitalter existierte und
immer noch eine gewisse Relevanz
besitzt.

EANCOM ist ein von der EAN
International entwickelter Standard
für elektronische Geschäftsdoku-
mente und konkretisiert die Nach-
richten des weltweiten Datenaus-
tauschstandards UN/EDIFACT für
den Einsatz in Europa. Aufbauend
auf EANCOM existieren wiederum
viele branchenspezifische Erweite-
rungen und Modifikationen. Inner-
halb des EANCOM-Standards wer-
den zwei Dokumente, PRICAT und
PRODAT, bereitgestellt, die die Be-
schreibung von Produkten und Ka-
talogen spezifizieren. Während die
anderen hier betrachteten Standards
lizenzfrei nutzbar sind, ist eine Vor-
aussetzung für die Nutzung von
EANCOM, dass die beteiligten Un-
ternehmen über ILN-Nummern
verfügen, die kostenpflichtig von
den nationalen EAN-Organisatio-
nen vergeben werden. Ferner müs-
sen alle in den Katalogdokumenten
übertragenen Produkte mit EAN-
Nummern, den europäischen Arti-
kelnummern, identifiziert werden.

cXML ist das Standard-Daten-
austauschformat für E-Procure-
ment-Lösungen von Ariba, einem
führenden Anbieter von Markt-
platz- und Direct Purchasing-Syste-
men. Der Fokus liegt hier weniger
auf der vollständigen Modellierung
von Katalogdaten als in der Bereit-
stellung von Formaten für katalog-
basierte Bestellprozesse, in denen
auf Produkte zugegriffen wird. Eine
Besonderheit von cXML sind
Punch-Out-Kataloge, die sich au-
ßerhalb des eigentlichen Kataloges
befinden, z. B. im Web-Shop des

Lieferanten, und als Ergebnis eine
Menge von Produkten zurücklie-
fern. Für diese Punch-Out-Nach-
richten werden Transaktionen spezi-
fiziert.

Der Standard xCBL (XML
Common Business Library) ist wie
cXML von einem großen Software-
anbieter für E-Business-Lösungen,
CommerceOne, entwickelt worden.
Wie die Bezeichnung Library schon
erkennen lässt, handelt es sich um
eine umfangreiche Sammlung von
XML-Geschäftsdokumenten, zu de-
nen auch Produktkataloge gehören.
Als einziger Standard stellt xCBL
durchgängig Schemata für die Vali-
dierung von Dokumenten bereit.
Außerdem sind Mapping-Tabellen
für die Konvertierung von UN/
EDIFACT-Transaktionen  nach
xCBL und umgekehrt verfügbar.
Dies gilt jedoch nicht für EAN-
COM-Katalogdokumente.

Die Standardisierungsinitiative
ebXML (electronic business XML)
hat sich zum Ziel gesetzt, einen offe-
nen, XML-basierten Standard für
jeglichen elektronischen Geschäfts-
verkehr zu definieren. ebXML wird
getragen von UN/CEFACT, einer
Standardisierungsorganisation der
Vereinten Nationen, und OASIS, ei-
nem internationalen Konsortium,
welches die Verbreitung von XML
fördert. Ein wesentliches Merkmal
von ebXML ist der hierarchische
Architekturansatz, der auf oberster
Ebene ein Metamodell für die Be-
schreibung von Geschäftsprozessen
und -informationen definiert. Über
dieses Metamodell sollen Geschäfts-
partner in die Lage versetzt werden,
ihre Prozesse und Daten abzustim-
men. Als Methode wird die objekt-
orientierte Beschreibungssprache
UML empfohlen. ebXML geht
insgesamt weit über die Standardi-
sierung von Geschäftsdokumenten
wie Produktkatalogen hinaus.

Im Bereich der Kataloge ist
ebXML noch nicht ausgewiesen.
Bisher hat ebXML keine eigenen
Dokumente standardisiert, sondern
innerhalb der Architektur lediglich

Core Components erarbeitet, die
mit Datenelementen vergleichbar
sind. Deshalb hat ebXML im Juli
2001 mit der Open Application
Group (OAG) eine Partnerschaft
geschlossen, um deren Standardisie-
rungen im Bereich XML-Dokumen-
te zu integrieren. Die OAG hat
mittlerweile über 200 XML-Trans-
aktionen für Geschäftsdokumente
spezifiziert (Business Object Docu-
ments, BOD). Im Katalogbereich
sind davon fünf Dokumenttypen re-
levant, die u. a. Klassifikationssyste-
me und Preislisten separat beschrei-
ben. Alle Dokumente werden durch
Transaktionen unterstützt. Im Sinne
einer Harmonisierung hat OAG an-
gekündigt, zukünftig die Namens-
konventionen aus ebXML zu ver-
wenden und ein Mapping der eige-
nen Datenelemente auf ebXML zu
erarbeiten. Bisher besteht lediglich
eine Verbindung auf Prozessebene in
der Art, dass die ebXML-Prozess-
spezifikationen die relevanten
OAG-Dokumente benennen.

Der Katalogstandard BMEcat
wird mit dem Ziel entwickelt, die
spezifischen Anforderungen des
Einkaufs an Katalogdaten zu erfül-
len, ohne die Anforderungen der
Lieferanten zu ignorieren. BMEcat
wird getragen vom eBusiness Stan-
dardisation Committee (eBSC). Das
eBSC setzt sich aus Einkäufern ca.
20 deutscher Konzerne, dem Bun-
desverband Materialwirtschaft, Ein-
kauf und Logistik (BME) sowie Ver-
tretern des Fraunhofer Instituts
IAO (Stuttgart), der Universität
Linz und der Universität Essen (Ins-
titut Prof. Dorloff) zusammen.

Nachdem mit dem BMEcat ein
Standard für EPK entwickelt und
durch das eBSC erfolgreich im deut-
schen und teilweise auch im europä-
ischen Markt etabliert wurde, veröf-
fentlichte das eBSC im September
2001 unter dem Namen open-
TRANS weitere Geschäftsdoku-
mente, wie z. B. Bestellung und
Rechnung. Der Standard für Ge-
schäftsprozesse, openTRANS, wird
in Abstimmung mit dem Katalog-

standard BMEcat entwickelt und
beide Standards sollen in der Ende
2002 erscheinenden Version 2.0
komplett zusammengeführt werden.

Eine vergleichende Betrachtung
der in Rede stehenden Standards
zeigt deutliche Unterschiede auf.
Diese liegen sowohl in den Standar-
disierungsansätzen (Ebenen), als
auch in der inhaltlichen Ausgestal-
tung. BMEcat ist der einzige genui-
ne Katalogstandard. cXML kommt
unmittelbar aus der katalogbasierten
Beschaffung, während xCBL hin-
sichtlich der Geschäftsdokumente
bereits weiter fortgeschritten und
nahezu vollständig ist. EANCOM
und ebXML gehen über Dokumente
hinaus und bilden ein Rahmenwerk
für den elektronischen Geschäftsver-
kehr. Bei ebXML muss einschrän-
kend angemerkt werden, dass die
Dokumente erst kürzlich aufgenom-
men worden und noch nicht ab-
schließend in das ebXML-Architek-
turkonzept integriert sind.

Fazit

Die vorstehenden Ausführungen
zeigen, dass die Analyse, Entwick-
lung und Durchsetzung von Stan-
dards für das E-Business komplex,
schwierig und langwierig ist. So
müssen für jede Ebene des vorge-
stellten Schichtenmodells, von der
Datentyp- bis Geschäftsprozessebe-
ne, detaillierte und akzeptable Teil-
lösungen gefunden werden. Aber
auch zwischen den Ebenen müssen
die Standards aufeinander abge-
stimmt werden.

Standards der Prozessebene sind
schwieriger zu handhaben als solche
auf unteren, eher technischen Ebe-
nen. Dies liegt unter anderem an den
von den Anwendern geforderten
Freiheitsgraden und an der Notwen-
digkeit, die Standards der oberen
Ebenen auf die Standards  der
darunter liegenden Ebenen abzu-
stimmen. Vor allem wirken Prozess-
standards stark auf die betrieblichen
Organisationsstrukturen und viel-
mehr noch auf die jeweilige Firmen-
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kultur („haben wir immer so ge-
macht“) ein.

Bei allen guten Absichten ist es
schwierig, die „richtigen“ Anforde-
rungen an E-Business-Standards im
Detail zu formulieren. Auch gibt es
derzeit kein geeignetes Metamodell,
um E-Business-Standards auf höhe-
rer Ebene zu beschreiben und zu
vergleichen. Die Bewertung des
Nutzens, der Kosten und der Risi-
ken solcher Standards ist ein weite-
res ungelöstes Problem. Die vorhan-
denen Standards stammen zum Teil
aus verschiedenen Zeiträumen, wur-
den und werden von Gremien mit
verschiedenster Zielsetzung, Aus-
richtung und Kompetenz entwi-
ckelt. Auch sind die Anforderungen
an die Standards im Zeitablauf nicht
stabil und müssen deshalb von Zeit
zu Zeit an wechselnde Gegebenhei-
ten und den Stand der Technik ange-
passt werden. Somit ist es offen-
sichtlich, dass es nicht nur einen
Standard für das E-Business geben
wird.

Hilfreich ist es jedoch schon,
wenn die bestehenden Standards
sich einander weitgehend annähern
und zumindest für die unteren Ebe-

nen gemeinsame Lösungen gefunden
werden können. Ein standardisiertes
und damit effizientes E-Business
kann zzt. also nur durch die Aus-
wahl kompatibler Standards der ver-
schiedenen Ebenen realisiert wer-
den. Aufgabe der Unternehmen ist
es, auf den jeweiligen Ebenen auf
Standards zu setzen. Zur Implemen-
tierung im Unternehmen sollte die
eingesetzte IT-Umgebung so konzi-
piert sein, dass sie die Anforderun-
gen des E-Business möglichst breit
unterstützt. Eine zu starke Unter-
stützung nur eines ausgewählten
Standards macht das Unternehmen
unflexibel und erschwert den Um-
stieg.

Summary

Business processes between com-
panies (B2B) using internet tech-
nologies offer – with purposeful
design and the spirit of coopera-
tion – extensive potential for cost
reduction and process optimisa-
tion. A prerequisite is, however,
that electronic B2B is based on
improved worldwide accepted

e-business-standards in communi-
cation and information. This paper
aims at pointing out the standards
which exist for e-business and the
levels at which they are applied.
Furthermore it examines how rela-
ted standards differ; which re-
quirements should be met and how
standards could be fairly devel-
oped and brought into commonly
used software applications. In ge-
neral it is noted that the available
standards are similar in content so
that aspects like market penetrati-
on, development strategy and ser-
vice will become the most impor-
tant success-factors for standards.
At present there appears to be still
no existing standard for the global
e-business language. Therefore the
companies commit themselves not
to use one standard only, but to try
to adopt the relevant standards by
special IT solutions such as con-
verters and data integration soft-
ware.
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