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1 ELECTRONIC COMMERCE IM BUSINESS-TO-BUSINESS BEREICH

ENTWICKLUNG UND BEDEUTUNG DES ELECTRONIC COMMERCE

Electronic Commerce (eCommerce) - ,,die Verzahnung unterschiedlicher Wertschdpfungs-
ketten auf der Grundlage des schnellen und plattformunabhingigen Informationsaustauschs
iiber Informations- und Kommunikationstechnologien“' - riickt seit Mitte der neunziger
Jahre zunehmend in den Mittelpunkt des Interesses vieler Unternehmen. Inzwischen geht
es langst nicht mehr darum, ,,ob sich Electronic Commerce-Anwendungen durchsetzen
werden, ... sondern lediglich [um den] Zeitpunkt und die Form der Anwendungen.“* Nicht
jedoch dem in den Medien sehr priasenten Business-to-Consumer (B2C) Bereich, sondern
dem Business-to-Business (B2B) Segment’ wird von Experten das groBte Potential be-
scheinigt. Das Umsatzvolumen im B2B eCommerce wird auf 80 bis 90 Prozent des Ge-
samtvolumens des eCommerce geschitzt’ - im Jahr 2000 weltweit etwa 400 Milliarden US
Dollar.” Ausnahmslos alle Experten erwarten ein rasantes Wachstum des B2B eCommerce

in den nichsten Jahren.®

B2B beeinfluBt primdr nicht das WAS, sondern das WIE des wirtschaftlichen Handelns.
,»Although B2B e-commerce offers revolutionary improvements, the big picture remains
the same: cars will be manufactured, consultants will consult, steel will be produced, corn
will be harvested, buildings will be constructed, and goods and services will continue to

change hands. B2B e-commerce is not changing the overall picture of what business is

Dillmann, Ralf und Niko Sioulvegas: Was ist eigentlich eCommerce?, (http://www.webstudie.de/
e _business/e_commerce.htm), S. 1. Es existieren verschiedene Definitionen des Begriffes ,,Electronic
Commerce“. So fokussierten sich Marketing-Fachleute lange auf den Absatzbereich: ,,Electronic Com-
merce bezeichnet die verschiedenen Moglichkeiten, Vorgénge im Absatzbereich mittels elektronischer
Kommunikationsmedien abzuwickeln.” in: Bauer, Hans H.: Electronic Commerce: Stand, Chancen und
Probleme. Mannheim 1998, S. 10. Diese Sichtweise hat sich jedoch inzwischen iiberholt, iibereinstim-
mend wird Marketing und Verkauf lediglich als ein Anwendungsbereich des eCommerce gesehen.
Hartmann, Detlef, Andreas Grieshaber, Adrian Fischer und Ralf Strehlau: Electronic Commerce in
deutschen Industrie- und Handelsunternehmen: Einsatz — Erfolgsfaktoren — Aussichten, Studie der
KPMG Unternehmensberatung GmbH, Miinchen 1997, S. 2.
B2C meint den Verkauf von Produkten oder Leistungen von Unternehmen an Privatpersonen, B2B
beschreibt den Handel zwischen Unternehmen. B2G (Business-to-Government) wird meist als Spezial-
form des B2B gesehen und deshalb in das B2B Volumen integriert, da 6ffentliche Institutionen zuneh-
mend den selben wirtschaftlichen Anforderungen geniigen miissen wie private Unternehmen. Dariiber
hinaus existieren heute noch weitere Anwendungen, die aber nur ein geringes Volumen ausmachen. Pro-
minentes Beispiel ist C2C (Consumer-to-Consumer) mit Auktionsveranstaltungen (z.B. www.ebay.com).
Siche BERLECON RESEARCH GmbH (Hrsg.): Virtuelle Vermittler: Business-to-Business-Marktplétze
im Internet, Berlin 1999, S. 1; auch eMarketer (Hrsg.): The eStats Report: eCommerce: B2B, Part 2, New
York 1999, S. 13; sowie International Data Corporation (Hrsg.): The Global Market Forecast for Internet
Usage and Commerce: 0.0. 1999, S. 1.
> Sieche O. V.: B2B E-Commerce: $403 Billion in 2000, 26.01.2000, (http://cyberatlas.internet.com/
big_picture/demographics/article/0,1323,10091 295831,00.html), S. 1.
® Siehe Diskussion in Kapitel 5.
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