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1. Einleitung

Auf dem Weg von der Industrie- zur Dienstleistungsgesellschaft erhoht sich
der Dienstleistungsanteil am gesamten Giteraustausch zwischen Unter-
nehmen stetig. Immer 6fter werden Leistungen ausgetauscht, die zum Bei-
spiel Telekommunikationsdienste, Aus- und Weiterbildung, Montage, Rei-
nigung, Reparatur oder Wartung zum Gegenstand haben. Daher kommt
dem tertidren Sektor sowohl aus einzelunternehmerischer als auch aus
volkswirtschaftlicher  Sicht eine  herausragende Bedeutung zu
(Klodt/Maurer/ Schimmelpfennig 1997).

Die Handelbarkeit von Dienstleistungen ist im Vergleich zu materiellen G-
tern jedoch geringer. Eine elementare Voraussetzung flr die Handelbarkeit
ist die Beschreibbarkeit der Leistungen. Konsens ist zugleich, dass sich
Dienstleistungen allgemein durch den Einsatz von Informations- und Kom-
munikationstechniken und speziell durch das Aufkommen elektronischer
Marktplatze besser beschreiben lassen. Im Ergebnis wird erwartet, dass
sich die Handelbarkeit wesentlich erhdht.

Der vorliegende Beitrag untersucht die Handelbarkeit von Dienstleistungen
auf elektronischen Markten. Ausgehend von den grundlegenden Eigen-
schaften, die die Handelbarkeit erschweren, und der Erwartungserhaltung
an elektronische Markte wird dazu auf Gestaltungsansatze des B2B E-
Commerce zurlickgegriffen bzw. deren Ubertragbarkeit und Eignung uber-
pruft. Konkret werden drei Grundbausteine der B2B-Standardisierung he-
rangezogen: elektronische (Produkt-)Kataloge, (Produkt-) Klassifikations-
systeme und Standards fiir Geschaftsdokumente.

2. Dienstleistungen und ihre Handelbarkeit

2.1. Dienstleistungen

Dienstleistungen werden den immateriellen Gitern zugerechnet (Corsten
2001). Die Immaterialitat fuhrt zu der Nicht-Lagerfahigkeit. Daher kdnnen
Dienstleistungen nicht auf Vorrat produziert werden. Sie grenzen sich je-
doch beispielsweise von Rechten, Patenten und Beteiligungen durch eine
weitere Eigenschaft ab, die das Verhaltnis zwischen Anbieter und Nachfra-
ger beschreibt. In der Regel werden Dienstleistungen an einem Ort zu-
gleich produziert und konsumiert. Solche Kontaktdienstleistungen sind nicht
transportfahig und erfordern eine ortliche Simultanitat. Eine Ausnahme von
der Nicht-Transportfahigkeit bilden die Distanzdienstleistungen, die auf an-
derem Wege — zum Beispiel elektronisch — Gbermittelt werden kénnen. Im
weiteren wird die Betrachtung auf Kontaktdienstleistungen eingeschrankt.

Nicht-Lagerfahigkeit und Nicht-Transportfahigkeit wirken sich insofern auf
die Handelbarkeit von Dienstleistungen auf, als dass sie verhindern, dass
zeitliche und radumliche Differenzieren zwischen Anbietern und Nachfragern
nicht Uberbruckt werden kénnen. Diese Funktionen Ubernehmen fur physi-
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sche Guter gerade Intermediare (z.B. Grof3handel) und Logistikunterneh-
men. Vielmehr ist es notwendig, dass sich Anbieter und Nachfrager aufein-
ander zu bewegen, um einerseits die raumliche Distanz zu Uberwinden und
andererseits die eigentliche Erbringung der Leistung ,vor Ort* zu ermdgli-
chen. In Abhangigkeit von der Bewegung entstehen flir Kontaktdienstlei-
stungen drei Erbringungsarten. Im ersten Fall bewegt sich der Nachfrager
zum Anbieter (z.B. Geratereparatur beim Hersteller, Schulungen beim An-
bieter, Reisedienstleistungen). Im zweiten Fall findet eine Produzentenbe-
wegung statt (z.B. Gebaudereinigung, Geratereparatur beim Anwender,
Unternehmensberatung). Im eher seltenen Sonderfall treffen sich Anbieter
und Nachfrager an einem Dritten Ort (z.B. bei Veranstaltungen).

Es wird deutlich, dass die Anforderung, dass die Dienstleistungsproduktion
einen direkten Kontakt zwischen Anbietern und Nachfragen erfordert, die
Transaktionskosten beeinflusst. Die Kosten zur Uberbriickung der értlichen
und zeitlichen Differenzen werden auch mit Simultanitatskosten bezeichnet.
Wenn erhéhte Transaktionskosten negativ auf die Handelbarkeit wirken,
dann ist auch die Handelbarkeit von Dienstleistungen geringer. Dartber
hinaus determinieren jedoch noch weitere Eigenschaften die Transaktions-
kosten und die Handelbarkeit. Hier sind insbesondere die Kosten zu nen-
nen, die in der Informationsphase einer Handelstransaktion entstehen, also
Kosten der Suche nach und Auswahl von Dienstleistungsanbietern, der
Suche nach einzelnen Leistungen, des Leistungsvergleiches und schliel3-
lich der Entscheidung Uber den Bezug einer Leistung oder eines Lei-
stungsbiindels. Einflussfaktoren auf diese Kosten sind die Art und Weise
wie Anbieter sich und ihre Leistungen beschreiben, um fur Nachfrager rele-
vante Informationen bereitzustellen.

Dienstleistungen sind jedoch im Vergleich zu materiellen Produkten oftmals
aufwendiger und schwieriger zu beschreiben (Grieble/Klein/Scheer 2002).
Die Ursachen dafir sind vielfaltig. Unter anderem ist zu bericksichtigen,
dass bei einer Dienstleistung im Gegensatz zu materiellen Gitern der
Erbringungsprozess, d.h. die Faktorkombination, und nicht nur das Ergeb-
nis dieses Prozesses zu beschreiben ist. Zudem hangt die spezifische Fak-
torkombination in der Regel stark von den Anforderungen des Nachfragers
ab, d.h. die Spezifikation einer Dienstleistung umfasst eine Vielzahl von
anbieter- und nachfragerseitigen Eigenschaften. In der Folge ist die Be-
schreibbarkeit der Leistungen ein wesentlicher Erfolgsfaktor fir die Han-
delbarkeit. Zu fordern ist, dass sich Dienstleistungsbeschreibungen allge-
meiner — zum Beispiel branchenspezifischer oder branchenlbergreifender
— Prinzipien und Konzepte bedient. In der Praxis zeigt sich jedoch, dass ge-
rade Dienstleistungen kaum einheitlich beschrieben werden kénnen und
die Anzahl nahezu standardisierter Leistungen gering ist.

2.2. Dienstleistungen und Elektronische Markte

Elektronische Markte fihren bei marktlichem Gulteraustausch zu geringeren
Transaktionskosten und erhdhen damit die Handelbarkeit der auszutau-
schenden Giter (Bakos 1997). In Bezug auf Dienstleistungen wird erwartet,
dass der Ortliche und zeitliche Zusammenhang von Produktion und Kon-
sumtion aufgeldst werden kann. Dies gilt jedoch nur fir solche Dienstlei-
stungen, bei denen kein zwingender sachlicher Zusammenhang besteht.
Damit scheiden die meisten Kontaktdienstleistungen und insbesondere
produktbezogene DL (z.B. Wartung, Reparatur, Reinigung, Montage) aus.
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Verspricht also das Aufkommen elektronischer Markte als neue Intermedia-
re oder Handelsplattformen noch keine Erhéhung der Handelbarkeit, so lie-
gen die Nutzenpotentiale stattdessen in verbesserten Mdglichkeiten zur
Leistungsbeschreibung.

Wenn es gelingt, allgemeingiiltige Prinzipien und Konzepte fiir die anbie-
terlbergreifende Beschreibung von Dienstleistungen zu entwickeln, dann
kénnen diese Leistungen effizienter identifiziert und verglichen werden, so
dass Bezugsentscheidungen unterstitzt und Transaktionskosten der Infor-
mationsphase verringert werden. Einheitliche Anbieter- und Leistungsver-
zeichnisse sind der Ausgangspunkt fur die Durchfihrung von Handels-
transaktionen. In dieser Sichtweise sind Dienstleistungen Bestandteil von
Katalogen, die sowohl materielle als auch immaterielle Giter enthalten.
Dadurch wird eine Gleichheit von physischen Produkten und Dienstleistun-
gen hergestellt.

2.3. Status-quo des elektronischen Handels mit Dienstleistungen

Kontrar zu der oben skizzierten Erwartungshaltung zeigen aktuelle Unter-
suchungen, dass Dienstleistungen bisher kaum auf B2B-Marktplatzen ge-
handelt oder tber E-Procurement-Systeme eingekauft werden. Im Zentrum
der elektronischen Beschaffungssysteme stehen immer noch MRO-
Produkte (engl.: maintenance, repair and operations). Fir die Beschaffung
von Produkten hoher Beschreibungskomplexitat werden meistens Sell-
Side-Systeme eingesetzt, die Uber das sog. PunchOut-Konzept an Markt-
platze und Buy-Side-Systeme gekoppelt werden. Hier wird die Beschrei-
bungsproblematik dadurch gel6st, dass Produktbeschreibungen proprietar
beim Anbieter vorgehalten und nicht Uber Standardformate ausgetauscht
werden. Das gleiche Konzept wird fir den Einkauf produktnaher Dienstlei-
stungen eingesetzt, indem entsprechende Dienstleistungskataloge nur
beim Lieferanten aufgebaut werden. Diese proprietare Herangehensweise
fuhrt jedoch aus Sicht des Einkaufs zu mangelnder Informationstiefe bei
Dienstleistungen und schlechter Vergleichbarkeit mehrerer Angebote.

Ursachen fir die geringe Penetration des Dienstleistungshandels mit elek-
tronischen Markten sind fehlende Systematiken zur anbietertbergreifenden
Beschreibung von Dienstleistungen und die geringe Standardisierung von
Dienstleistungen seitens der Anbieter, die im Zuge von Differenzierungs-
strategien und Kundenanforderungen hochgradig individuelle Leistungen
offerieren. Wenn Dienstleistungen elektronisch gehandelt werden, dann
sind die Gegenstand von Ausschreibungen oder Auktionen, in denen nicht
Einzelbedarfe gedeckt, sondern Uber Gesamtpakete zeitlich und sachlich
aggregierte Bedarfe beschafft werden. Die Anzahl der Transaktionen, die
ein quantitatives Mal} fur die Handelbarkeit sein kann, ist sehr gering.

3. Gestaltungskonzepte des B2B E-Commerce

Basis fur den Erfolg des B2B E-Commerce ist eine standardisierte Be-
schreibung der gehandelten Guter sowie ein standardisierter Geschaftsda-
tenaustausch zwischen den beteiligten Marktpartnern. Um die Handelbar-
keit von Dienstleistungen speziell in B2B Szenarien zu erhéhen an diesen
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beiden Punkten angesetzt werden. Es missen also die zentralen Bausteine
des E-Commerce — Standardklassifikationssysteme und elektronische Ge-
schaftsdokumente, insbesondere Produktkataloge — erweitert werden, da-
mit auch Dienstleistungen adaquat beschrieben werden kdénnen. Ein An-
satz ist es, die speziellen Charakteristika von Dienstleistungen gegentiber
materiellen Gutern zu identifizieren und diese in die Klassifikationen und
Geschéaftsdokumente zu integrieren. Im Folgenden werden die speziellen
Anforderungen von Dienstleitungen flir die Bereiche Klassifikationen, elek-
tronische Produktkataloge und sonstige Geschaftsdokumente, wie Auftrag
oder Rechnung, skizziert.

3.1. Klassifikationssysteme

Standardklassifikationssysteme nehmen im zwischenbetrieblichen E-
Commerce eine zentrale Rolle ein. Zu unterscheiden sind horizontale,
branchenibergreifende Systeme (z.B. eCl@ss, UN/SPSC) und vertikale,
branchenspezifische Klassifikationen.

Hauptbestandteil eines Klassifikationssystems ist ein hierarchischer Baum,
in dem Produktgruppen Uber verschiedene Ebenen immer weiter verfeinert
werden. Abhangig vom speziellen Klassifikationssystem kdnnen die Pro-
dukte dann entweder zu allen Produktgruppen des Baumes oder nur zu
den Produktgruppen der untersten Ebene zugeordnet werden. Mittels die-
ser Modellierung wird also das gesamte betrachtete Produktportfolio tber-
schneidungsfrei auf verschiedene Produktgruppen aufgeteilt. Dies ermdg-
licht es, organisatorische Festlegung und Verfahren zu nutzen, die auf der
disjunkten Zuordnung von Produkten zu Produktgruppen basieren, wie z.B.
produktgruppenbezogene Festlegung von Benutzerberechtigungen und
Zustandigkeiten, Aufteilung des Beschaffungsbedarfes auf Lieferanten, Zu-
ordnung von Kostenstellen und statistische Auswertungen. Ferner kann die
Auffindbarkeit von Produkten erhoht werden, indem eine Suche mittels ei-
nes hierarchischen Zugriffs oder von Schlagworten tUber die Produktgrup-
pen realisiert wird. Es gibt bereits Klassifikationssysteme die (Teil-)Baume
mit Produktgruppen zur Klassifizierung von Dienstleistungen bereitstellen.
Die Erstellung eines solchen Produktgruppenbaumes ist jedoch fir Dienst-
leistungen besonders schwierig. Bereits bei der Klassifikation von materiel-
len Gutern gibt es in der Regel zwei grundsatzliche Vorgehensweisen. Ei-
nerseits kann man materielle Giter nach ihrer Anwendung klassifizieren,
z.B. Rohre fir den Transport von Wasser, Gas, Kabeln etc.; andererseits
werden haufig Produkte nach ihren physikalischen Eigenschaften auf
Gruppen aufgeteilt, z.B. Kunststoff-, Keramik- oder Stahlrohre. Diese Fest-
legung der Gruppenhierarchie ist bei Dienstleistungen umso schwieriger,
die nach verschiedensten Kriterien verglichen und bewertet werden kon-
nen, z.B. nach Zeit, Erbringungsort, Erbringer oder Qualitat.

Neben der Aufteilung des Produktspektrums in disjunkte Gruppen standar-
disieren einige Klassifikationssysteme auch die merkmalsbasierte Be-
schreibung von Produkten durch die Bereitstellung sogenannter Merkmals-
leisten. Merkmalsleisten legen fir alle Produkte einer Produktgruppe fest,
mit welchen Merkmale diese beschrieben werden sollten und oft auch wel-
che Merkmalswerte zulassig sind. Auf diese Art und Weise lassen sich
Produkte einer Gruppe merkmalsbasiert suchen und insbesondere verglei-
chen. Die Schwierigkeit bei Dienstleistungen im Vergleich zu vielen Produk-
ten aus dem MRO-Bereich besteht darin, dass sie sich kaum adaquat
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durch eine Menge von einzelnen Merkmalen beschreiben lassen. Die Viel-
zahl der oftmals in Beziehung stehenden Parameter der Anbieter und
Nachfrager zur vollstdndigen Beschreibung und Spezifikation einer Dienst-
leistung erfordert vielmehr komplexe branchenspezifische Datenstrukturen.
Um standardisierte Dienstleistungsbeschreibungen zu erhalten, muissten
also pro Produktgruppe nicht nur "flache" Merkmalsleisten definiert, son-
dern komplexe, dienstleistungsspezifische Datenstrukturen bereitgestellt
werden, die von den Dienstleitungsanbietern dann fiir jede separate Dienst-
leistung geflillt werden. Die angesprochenen Probleme fiihren dazu, dass
Dienstleistungen zurzeit meist durch verschieden strukturierte Freitexte o-
der durch stark proprietdre Merkmalssysteme beschrieben werden.

3.2. Elektronische Produktkataloge

Basis fir das Handeln von Produkten (ber Marktplatze und
E-Procurement-Systeme sind meist elektronische Produktkataloge. Diese
haben besonders durch den Einsatz von Desktop Purchasing-Systemen an
Bedeutung gewonnen. Durch die Verlagerung des Einkaufs von MRO-
Produkten vom Zentraleinkauf zu den Bedarftragern und den damit ver-
bundenen Einsparpotentialen im Bereich der Prozesskosten werden be-
sondere Anforderungen an die Produktdaten innerhalb elektronischer Pro-
duktkataloge gestellt.

Da die Produkte haufig von Bedarfstragern bestellt werden, die das jeweili-
ge Produktportfolio im Vergleich zu professionellen Einkaufern weniger gut
kennen, missen innerhalb des Sortimentes bzw. Kataloges die richtigen
Produkte schnell aufgefunden werden konnen. Diese Anforderung lasst
sich auch fir Dienstleistungen umsetzen, wenn sie in einem hierarchischen
Baum gemal eines eigenentwickelten Kataloggruppen- oder eines Stan-
dardklassifikationssystems gruppiert sind und ggf. zusatzlich Schlagworte
mitlibertragen werden.

Ferner sind die Guter so zu beschreiben, dass sie mit alternativen Konkur-
renzprodukten verglichen werden kénnen und eine Kaufentscheidung ge-
fallt werden kann. Ein objektiver Vergleich mehrerer Produkte ist kaum mit
Hilfe von wenig strukturierten Texten, sondern nur auf Basis von Merkma-
len moglich. Diese sind jedoch bei Dienstleitungen im Allgemeinen komplex
und besitzen Beziehungen untereinander. Es missen also komplexe, bran-
chenspezifische Produktmodelle in die elektronischen Produktkataloge in-
tegriert werden und mittels standardisierter Katalogdatenformate zwischen
Anbietern und Nachfragern ausgetauscht werden. Technologisch missten
die meist XML-basierten Katalogstandards folglich um ein Modulkonzept
erweitert werden, welches es erlaubt, in das Basiskatalogformat nach Be-
darf weitere Module einzubinden, welche die Datenstrukturen flr verschie-
dene Dienstleitungstypen realisieren. Analog zu den Datenstrukturen bei
den erweiterten Merkmalsleisten, ist dann ein Repository fir solche Dienst-
leistungsmodule aufzubauen, in welchem Branchenspezialisten die ver-
schiedenen, branchenspezifisch vereinheitlichten Datenstrukturen bereit-
stellen.

SchlieRlich muss sich die Leistung aus dem E-Procurement-System heraus
eindeutig spezifizieren lassen, damit eine Preisermittlung erfolgen und eine
Bestellung ausgeldst werden kann. Da Dienstleistungen durch eine Vielzahl
nachfragerbestimmter Parameter spezifiziert werden, sind sie mit konfigu-
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rierbaren materiellen Gitern vergleichbar und stellen analoge Anforderung
an die Modellierung der elektronischen Produktkataloge (Dor-
loff/Leukel/Schmitz 2002). Dienstleistungen setzen sich oft aus verschiede-
nen Teilleistungen zusammen, die auf verschiedenen hierarchischen Ebe-
nen zusammengesetzt werden. Das Produktmodell zur Abbildung von
Dienstleistungen muss also die Kombination verschiedener Module durch
Auswahl und Bestimmung der Anzahl erlauben. Ferner missen die Teillei-
stungen sehr haufig durch die Angabe zusatzlicher Parameter genauer be-
stimmt werden. Eine Besonderheit ist, dass im Gegensatz zu materiellen
Gutern die Parameter oft nicht aus einer endlichen Liste von Werten aus-
gewahlt werden koénnen, sondern dass ein beliebiger Wert eingegeben
werden kann (z.B. Biroflache in m? bei Reinigungsdienstleistungen). Die
Kombination der Teilleistungen und die Spezifikation der Parameter mus-
sen am Ende natlrlich zu einem glltigen Angebot aus dem Dienstlei-
stungsportfolio fihren. In den Produktmodellen sind demnach zuldssige
Wertebereiche zu definieren und Regelwerke abzubilden, die dies sicher-
stellen.

Ist die zu bendtigte Dienstleistung komplett spezifiziert, erfolgt in den Kauf-
bzw. Verkaufssystem eine Preisermittlung, damit die Bestellung ausgelost
werden kann. Die bedeutet, dass Preismodelle fur Dienstleistungen in elek-
tronischen Produktkatalogen abzubilden sind. Dies stellt bei Dienstleistun-
gen gegenuber MRO-Produkten insbesondere deshalb eine Herausforde-
rung dar, weil in den zurzeit verbreiteten Austauschformaten fir elektroni-
sche Produktkataloge nur sehr einfache Preismodelle unterstitzt werden.
Da eine Dienstleistung in der Regel Uber eine Anzahl Parameter spezifiziert
wird, missen diese Parameter soweit sie preisrelevant sind in die Berech-
nung des Preises eingehen, d.h. Preise kdnnen in den Produktkatalogen
nicht als fixe Werte angegeben werden, sondern berechnen sich mittels ei-
ner Formel aus den Parametern. Erschwerend kommt hinzu, dass aktuelle
Produktkatalogformate nur die Ebene der produktbezogenen Preise abbil-
den. Preise inklusive Staffeln, Rabatten und Zuschlagen beziehen sich im-
mer auf eine Bestellposition. Laufende Kosten, Zu- oder Abschlage auf
Transaktionen (z.B. auf eine Bestellung) oder fir Bezugsobjekte (z.B. Ge-
baude, Projekt) oder Zeitrdume (z.B. Jahresboni) kénnen nicht abgebildet
werden (Kelkar/Leukel/Schmitz 2002). Da diese Preiseinflussgrofien im
Dienstleistungsbereich besonders haufig vorkommen, stellt dies eine starke
Beeintrachtigung der Handelbarkeit dar.

3.3. Geschaftsdokumente

Die Anforderungen, die bereits fur elektronische Produktkataloge genannt
worden sind, missen im Bereich der Geschaftsdokumente wieder aufge-
griffen werden. Die Produktmodelle, die fiur die Beschreibung von Dienstlei-
stungen in elektronischen Produktkatalogen verwendet werden, finden sich
teilweise auch in Geschéaftsdokumenten auf Positionsebene wieder auf. So
muss zum Beispiel eine Bestellung, die aus einem E-Procurement-System
generiert wird, alle Daten beinhalten, die der Anbieter bendtigt, um die Lei-
stung entsprechend der Spezifikation erbringen zu kénnen. Insbesondere
die Beschreibung der durchgefiihrten Konfiguration und die Liste aller fest-
gelegten Parameter missen mindestens im Rahmen der Bestellung und
gegebenenfalls auch fir darauffolgende Dokumente (z.B. Rechnung) wie-
derverwendet werden.
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4. Zusammenfassung und Ausblick

Zusammenfassend lasst sich feststellen, dass die Handelbarkeit von Dienstleistungen stark
von deren Komplexitat, also dem zugrundeliegenden Produktmodell, abhangt. Einfach struk-
turierte Dienstleistungen, die ein gleiches oder sehr ahnliches Produktmodell wie materielle
Guter haben, lassen sich bereits jetzt mittels E-Procurement-Systemen oder auf Marktplat-
zen handeln. Sie zeichnen sich dadurch aus, dass sie sich durch eine Liste von Merkmalen
ausreichend beschreiben lassen und dass neben der Bestellmenge keine weiteren Parame-
ter zur Spezifikation der Dienstleistung anzugeben sind. Die Preise sind einfach strukturiert
sein und beziehen sich nur auf einzelne Dienstleistungen. Dienstleistungen dieser Charakte-
ristik sind vor allem produktnahe Dienstleistungen, wie montieren, installieren oder reparie-
ren, die zum Beispiel Uber Stundensatze oder Pauschalen berechnet werden.

Ein Ausbau elektronischer Produktkataloge um Konfigurationen und zusatzliche Bestellpa-
rameter kdnnte eine weitere Kategorie von Dienstleistungen erschlielen. Dienstleistungen,
deren Preismodelle komplexer sind und sich auch Uber die Produktebene hinaus erstrecken,
werden in ndchster Zukunft kaum abbildbar sein. Die Forschungen im Bereich der elektroni-
schen Abbildung von Vertragen zeigen, dass die standardisierte Beschreibung von Rahmen-
vertragen nicht trivial ist. Auch die Beschreibung komplexer Dienstleistungen Uber einheitli-
che oder generische Datenstrukturen bedarf erheblicher organisatorischer Anstrengungen.
Vor allem die branchenweite Festlegung von aussagekraftigen Parametern, die eine Dienst-
leistung so beschreiben, dass sie moglichst objektiv bewertet und verglichen werden kann,
gestaltet sich schwierig. Es gibt aber bereits einzelne Branchen, in denen derartige Standar-
disierungen erfolgreich betrieben werden oder bereits zu Ergebnissen gefuhrt haben (z.B.
HOAI, Projekt open-Q).

Dienstleistungen, deren Beschaffungsprozesse sich noch nicht Gber elektronische Produkt-
kataloge realisieren lassen, werden auf der Basis von Rahmenvertragen elektronisch han-
delbar gemacht. Die Rahmenvertrage spezifizieren im Voraus einen Grossteil der Dienstlei-
stungsparameter so genau, dass einzelne, fest definierte Dienstleistungspakte entstehen,
deren Komplexitat so stark reduziert wird, dass sie analog zu materiellen Gitern in Form von
Abrufen gehandelt werden kénnen.
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