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1.1 Netzwerkunternehmen im Informationszeitalter:
Vision

1.1.1 Business Networking und die ,New Economy*

Die Wirtschaft ist auf der Suche nach den Regeln der ,New Economy* [Kelly
1998], die andere als Digital Economy (vgl. [Negroponte 1995], [Tapscott 1995]),
Networked Economy [Shapiro/Varian 1999], Information Economy [Varian
1994], Internet Economy [Zerdick et al. 1999] oder als das Informationszeitalter
[Lane 1998] bezeichnet haben. Die Informations- und Kommunikationstechnolo-
gie (IT)' ermoglicht neue Geschiftslosungen und Wirtschaftsstrukturen in gleicher
Weise wie Dampf und Elektrizitdt vor hundert Jahren den Wandel der Agrarwirt-
schaft in die Industriewirtschaft eingeleitet haben.

Business Networking ist nicht das einzige, aber jedenfalls das wichtigste Merkmal
der Unternehmen im Informationszeitalter. Auch in der Vergangenheit war es
bereits die Vernetzung von Geschiftsfahigkeiten, die die Grundlage fiir die Ar-
beitsteilung sowohl in der Agrar- als auch in der Industriegesellschaft und Voraus-
setzungen fiir den wachsenden Wohlstand schuf. Heute fiihrt IT zu grundsétzlich
neuen Mechanismen in der Zusammenarbeit von Unternehmen. Wie [Smith 1776]
bereits feststellte, ist die Arbeitsteilung durch die geographische Ausdehnung des
Marktes begrenzt. Vor dem Aufkommen lokaler Mirkte fiir landwirtschaftliche
Produkte erzeugte jeder Bauer alles selbst, was er fiir den Lebensunterhalt
benétigte. Mit Einfithrung neuer Transporttechnologien wuchs der Marktumfang
und fiihrte in der Folge zur Spezialisierung der Industriewirtschaft. In der heutigen
Zeit forciert die IT die physische Auflosung der Mirkte und Unternehmen bis an
die globalen Grenzen und bereitet dadurch den Weg fiir eine weitergehende
Spezialisierung der Unternehmen.

Business Networking kann als die Koordination (= Glossar) von Prozessen in-
nerhalb einzelner und zwischen mehreren Firmen verstanden werden. Enger ge-
falit, definieren wir Business Networking als das Management von IT-gestiitzten
Beziehungen zwischen internen und externen Geschéftspartnern. Bisher besteht
noch keine systematische, d.h. umfassende und in sich geschlossene Sammlung
der Strategien, Prozesse und Kooperationsmechanismen, die Business Networking
fiir die Wirtschaft bereithilt. Dabei zdhlen Desintegration, Spezialisierung, Rein-
tegration, Zentralisierung usw. zu denjenigen Trends, die heute eine wachsende
Herausforderung fiir Wirtschaftsmanagement und Wirtschaftswissenschaften
darstellen.

! Angesichts des Zusammenfliefens von Informationsverarbeitung und Kommunikation wird die
Kombination von Informations- und Kommunikationstechnologien als IT bezeichnet.
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1.1.2 Finf Stufen zum Business Networking

» The revolution under way will be driven not by changes in production but by
changes in coordination.* [Malone/Rockart 1991, 128]

An den zur Informatisierung fithrenden Entwicklungsstufen 148t sich die Bedeu-
tung erkennen, die der IT beim Business Networking zukommt. Der Integrations-
bereich kann dabei als Indikator fiir den Informatisierungsgrad eines Unterneh-
mens angenommen werden. Der Integrationsbereich beschreibt die Anzahl der
Aufgaben, die ein Unternehmen in einem integrierten Informationssystem (=
Glossar) ausfiihrt [Osterle et al. 1992]. Zu Anfang der Informatisierung war der
Integrationsbereich noch ziemlich klein. Mit zunehmender Entwicklung der Tech-
nologie nahm auch der Integrationsbereich zu. Bei dieser Entwicklung lassen sich
fiinf Stufen unterscheiden (s. Bild 1-1)*

Stufe 1 (70er Jahre): Ziel der Informatisierung einzelner Funktionen war es, ein-
zelne Geschiftsfunktionen wie z.B. die Fakturierung zu automatisieren. Manuelle
Vorginge werden dabei unveridndert dem Computer tibertragen [Alpar et al. 1998,
29]. Das Ergebnis sind isolierte Losungen, d.h. separate Informationssysteme, die
Einzelvorginge effizient unterstiitzen.

Stufe 2 (80er Jahre): Durch die Informatisierung von Funktionsbereichen, wie z.B.
Produktion, Finanzbuchhaltung oder Distribution wurde eine Integration (= Glos-
sar) innerhalb der wichtigsten Geschiftsfunktionsbereiche erreicht [Raffee 1993]
und damit die Effizienz ganzer Abteilungen verbessert. Die IT ermoglichte erst-
mals neue Methoden (= Glossar) anzuwenden, wie z.B. Produktions- und Fi-
nanzplanung, durch die Geschiftsprozesse umgeformt und die Mitarbeiter mit
neuen Herausforderungen konfrontiert werden.

Stufe 3 (90er Jahre): Die Entwicklung von Enterprise Resource Planning-
Systemen (ERP-Systeme) (= Glossar) bot den Unternehmen die Moglichkeit,
abteilungs- bzw. funktionsiibergreifend integrierte Prozesse einzufithren. Damit
konnten durchgiingige Prozesse (z.B. Auftragsbearbeitung) vom Kunden (z.B.
Verkauf, Auftragserfassung) und zum Kunden (z.B. Vertrieb, Rechnungsstellung,
Zahlungseingang) eingerichtet werden. ERP-Systeme (s. Kap. 2.3.1) wurden bald
zum Nervensystem der Unternehmen und ermoglichten jedem (berechtigten) Mit-
arbeiter unverzbgerten Zugang zu allen Betriebsinformationen.

Stufe 4 (90er Jahre): Parallel zur Einfiihrung von ERP-Systemen gingen einige
Unternehmen dazu iiber, Verflechtungen mit ihren Kunden oder Lieferanten zu
schaffen. Sie begannen z.B. Systeme zum elektronischen Datenaustausch (Elec-
tronic Data Interchange bzw. EDI) (= Glossar) einzusetzen, um Massentransak-
tionen effizient abzuwickeln. Dies fithrte dann zum Aufbau ziemlich aufwendiger

2 Weitere Modelle [Venkatraman 1991, [Lane 1998], [Clarke 1999], [Nolan/Croson 1995]. Zur tech-
nischen Entwicklung der Informatisierung von den Grofirechnern der 60er Jahre zum heutigen elek-
tronischen Wirtschaft vgl. [Schnedl/Schweizer 1999].
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1:1- oder I:n-Beziehungen — einer der wichtigen Griinde, weshalb EDI nicht die
erwartete flichendeckende Verbreitung fand.

Stufe 5 (ca. 1990-2005): In dieser Phase verlangt der Kaufermarkt einen neuen
kundenorientierten Ansatz. Es sind nun die Prozesse der Kunden des Unterneh-
mens, die den Ausgangspunkt fiir die Gestaltung eigener Dienstleistungen und
-prozesse bilden. Neue IT-Systeme fiir Supply Chain Management (SCM) und
Electronic Commerce (EC) (= Glossar) erfiillen diese Voraussetzungen, indem
sie die iiberbetriebliche Integration von Informationen und Prozessen und damit
einen Schritt hin zur Vision des grenzenlosen Unternehmens [Picot et al. 1996]
ermoglichen. Diese m:n Vernetzung interner und externer Geschiftseinheiten
stiitzt sich auf eine Vernetzungsinfrastruktur, den Business Bus (s. Kap. 2), die
anlog dem Straflennetz aus der physischen Welt funktioniert: enthalten sind Nor-
men (z.B. StraBenbreite, Verkehrsschilder, Verkehrsvorschriften), Koordinations-
technologien und -systeme (z.B. Ampeln, GPS-Systeme) und Dienstleistungen
(z.B. Polizei, StraBenwartung, Gebiihren, Mautabgaben, Automobilclubs).
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Bild 1-1: Entwicklungsstufen der Informatisierung
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1.2 Vernetzung des Unternehmens: Transformation

1.2.1  Von der Strategie zum realen Geschaft

In der Literatur bestehen bereits zahlreiche Verdffentlichungen zu den Bausteinen
der ,New Economy*. Diese befassen sich mehrheitlich mit den volkswirtschaftli-
chen Aspekten und gelangen dabei zu einer Gesamtsicht des Business Networ-
king. Wichtige wissenschaftliche Beitrdge gehen auf die Transaktionskostentheo-
rie [Williamson 1989], die Organisationstheorie (vgl. [Sydow 1992], [Snow et al.
1992], [Miiller-Stewens 1997], [Ruigrok 1999]), die Institutionsékonomie
[Williamson 1991], die Koordinationstheorie [Malone/Crowston 1994], das Ge-
schiftsnetzwerks- und Informationsmanagement (vgl. [Malone 1987], [Klein
1996], [Picot et al. 1996]) und die Volkswirtschaftstheorie [Varian 1994] zuriick.
In Verbindung mit den Fallbeispielen aus der Managementliteratur haben diese
Erkenntnisse auf einer eher strategischen Ebene geliefert. Sie bieten z.B. Hilfestel-
lungen beim Aufbau strategischer Partnerschaften zwischen Unternehmen, bei der
Positionierung eines Unternehmens in einer Supply Chain bzw. dienen dem besse-
ren Verstidndnis der langfristigen Einfliisse der IT auf Organisationsstrukturen.

Eine grofle Herausforderung, der sich Unternehmen stellen miissen, ist die Umset-
zung der Business Networking-Strategien in die betriebliche Realitdt. Unseren
Forschungspartnern aus der Industrie verdanken wir in diesem Buch ausfiihrliche
Informationen iiber diese seltener diskutierten Hiirden, die den Bemithungen um
die einer praktischen Umsetzung im Wege stehen.

Das vorliegende Buch stellt eine Reihe von Bausteinen zur Verfiigung, die helfen,
die Liicke zwischen Strategien und den betrieblichen Grundvoraussetzungen, z.B.
eines funktionsfahigen EC- oder SCM-Systems zu schlieBen. Einerseits wollen
wir mit den Bausteinen die Umsetzung von Strategien in GeschéftsprozeBnetz-
werke, die mittels IT implementiert werden konnen, erleichtern. Andererseits
hoffen wir, mit den Orientierungshilfen die Ableitung neuer Prozesse und Strate-
gien auf Basis neuer IT zu unterstiitzen.

Angestrebt wird, die Liicke durch Einfiihrung einer geschdftsprozeforientierten
Sicht des Business Networking zu schlieBen. Dabei wird Business Networking als
das logische Ergebnis einer konsequenten ProzeBorientierung betrachtet. Business
Process Redesign bedeutet eine unternehmensinterne Fokussierung auf Prozesse.
Prozesse jedoch beginnen beim Kunden und enden beim Kunden. Letztendlich
gelten fiir Prozesse keine Unternehmensgrenzen, vielmehr spielen sich diese im
Netzwerk ab [Venkatraman 1991].
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1.2.2 Schaffung der Netzwerkfahigkeit

Hauptziel des Buches ist es darzustellen, wie Unternehmen eine angemessene
Netzwerkfahigkeit (= Glossar) erreichen konnen. Netzwerkfiahigkeit, verstanden
als Fihigkeit zur internen und externen Kooperation (= Glossar) (vgl. Kap. 4),
betrifft Ressourcen, wie z.B. Mitarbeiter, Fiihrungspersonal, Informationssysteme,
Geschiftsprozesse, z.B. den VerkaufsprozeB, und Geschiftseinheiten, z.B. ein
Unternehmen in einer Supply Chain. Ziel der Netzwerkfahigkeit ist es Geschifts-
beziehungen schnell und kostengiinstig aufbauen zu kénnen.

Da der Schwerpunkt in diesem Buch auf Prozessen und der IT liegt, sind wir uns
bewult, dall viele wichtige Aspekte aufler Acht gelassen werden. Bei der Betrach-
tung der Netzwerkfiahigkeit stehen eher die Prozesse, die sich um die Supply
Chain, Electronic Commerce und Relationship Management abspielen, sowie die
transaktionsorientierten Informationssysteme im Mittelpunkt. Fiir zusitzliche
Aspekte, z.B. die Strategie und Kultur sei auf die umfassenden Werke von [Klein
1996] und [Sydow 1992] verwiesen.

Das Buch richtet sich gleichermaflen an Leser aus Wirtschaft und Forschung. Es
ist in fiinf Teile unterteilt. Teil 1 erarbeitet die Grundlagen und stellt den prozeB-
orientierten Bezugsrahmen vor. Teil 2 behandelt Geschaftskonzeptionen im Rah-
men des Business Networking, Teil 3 befaf3t sich mit unterschiedlichen Applika-
tionen des Business Networking, Teil 4 zeigt Wege zur Integration der Applika-
tionen auf und Teil 5 trigt Erfahrungen aus der Praxis zusammen und leitet kriti-
sche Erfolgsfaktoren und Managementtechniken ab (s. Bild 1-2).

Kapitel 1: Business Networking - Chancen und Herausforderungen

Teil 1: Grundlagen

Kapitel 2.  Geschaftsmodell des Informationszeitaiters
Kapitel 3: Das Netzwerkunternehmen

Kapitel 4: Netzwerkfahigkeit von Untemehmen

Teil 2: Geschiftskonzepte Teil 3: Applikationskonzepte
Kapitel 5:  Strategien zum Business Networking Kapitel 9:  Entwurf einer Applikationsarchitektur fur die
Kapitel 6:  Electronic Commerce und Supply Chain Pharmaindustrie
Management bei der Swatch Group Kapitel 10:  Systeme fur das Supply Chain Management
Kapitel 7. Supply Chain Management und Electronic Kapitel 11:  eProcurement: Systeme und Erfolgs-
Commerce bei Bayer taktoren
Kapitel 8: Customer Relationship Management in der Kapitel 12:  Connected Smart Appliances
Pharmaindustrie

Teil 4: Integrationskonzepte

Kapitel 13:  Templates: Standardisierung beim Business Networking
Kapitel 14:  Enterprise Appiication Integration bei Robert Bosch
Kapitel 15:  eServices zur ERP-integration von eMarkets

Teil 5: Kritische Erfolgsfaktoren

Kapitel 16:  Kritische Erfolgsfaktoren des Business Networking

Kapitel 17:  Entwicklung einer Business Networking-Methode

Kapitel 18:  Anwendung der Business Networking-Methode am Beispiel SAP
Kapitel 19:  Entwicklung einer Applikationsarchitektur

Kapitel 20:  Business Networking - Zusammenfassung und Ausblick

Bild 1-2: Inhaltsaufbau des Buches
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1.2.3 Teil 1: Grundlagen

Teil 1 schafft die Grundlagen fiir Business Networking. Kapitel 2, Geschdftsmo-
dell des Informationszeitalters, identifiziert die wenigen wichtigen Elemente von
Unternehmen in der ,Networked Economy‘, beschreibt deren Wirkungszusam-
menhang und leitet daraus die kritischen Konsequenzen fiir die Unternehmensfiih-
rung ab. Die zentralen Bausteine sind der KundenprozeB, das KundenprozeBpor-
tal, das Wertschopfungsnetzwerk und die elektronischen Services.

Kapitel 3, Das Netzwerkunternehmen, verbindet Netzwerksicht und ProzeBsicht.
Es analysiert anhand von acht kurzen Fallbeispielen Spielarten, Chancen und
Risiken von Vernetzung aus Sicht des einzelnen Unternehmens - des sogenannten
Netzwerkunternehmens. Netzwerkunternehmen sind i.d.R. an mehreren Netzwer-
ken beteiligt, die unterschiedlichen Skonomischen Prinzipien unterworfen sind
und letztlich von Kooperationsprozessen wie Supply Chain Management, Custo-
mer Relationship Management und Innovation umgesetzt werden. Das Modell des
Netzwerkunternehmens ist eine spezifische Auspridgung des Business Networ-
king-Modells, das dem gesamten Werk zugrunde liegt.

Kapitel 4, Netzwerkfihigkeit von Unternehmen, erkennt die Gestaltung von Ko-
operationsprozessen als eine zentrale Fiihrungsgrofie in der ,Networked Econo-
my°. Die Netzwerkfihigkeit als Maf fiir die Fahigkeit zur schnellen und kosten-
giinstigen Bildung IT-gestiitzter Geschiftsbezichungen, bezieht sich auf die Di-
mensionen Leistung, Prozel, Mitarbeiter, IT, Organisationsstruktur und Kultur
und ist die Basis konkreter fiir Handlungsanleitungen in Netzwerkunternehmen.

1.2.4 Teil 2: Geschéftskonzepte

In Teil 2 liegt der Schwerpunkt auf den geschéftsorientierten Aspekten des Busi-
ness Networking. Kapitel 5, Strategien zum Business Networking, beschreibt, wie
Business Networking mit der Unternehmensstrategie verkniipft wird und wie es
Kernkompetenzen (= Glossar) und kiinftige Marktsegmente nachhaltig unterstiit-
zen kann. Es unterscheidet die drei Organisationsstrategien Outsourcing (= Glos-
sar), Insourcing (= Glossar) und virtuelle Organisation und die Kooperationspro-
zesse Electronic Commerce, Supply Chain Management und Customer Relation-
ship Management. Ausgehend von einer Reihe von Fallbeispielen entwickelt Ka-
pitel 5 Handlungsanleitungen zur Beeinflussung von Marktpositionen iiber das
Business Networking.

Kapitel 6, Electronic Commerce und Supply Chain Management bei der Swatch
Group, zeigt am Beispiel der Distribution von Uhrwerkersatzteilen das Zusam-
menspiel der Strategien Electronic Commerce und Supply Chain Management.
Beschrieben werden der schrittweise Auf- bzw. Ausbau der Losung sowie der
entstehende Nutzen und die wesentlichen Erkenntnisse bei der Einfiihrung.
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Kapitel 7, Supply Chain Management und Electronic Commerce bei Bayer, be-
schreibt die Mdglichkeiten zur verbesserten zwischenbetrieblichen Produktions-
planung anhand der Fallstudie Bayer - Robert Bosch. Es zeigt Anforderungen,
Ziele und alternative Ansitze, leitet Kooperationsprozesse ab und diskutiert unter-
schiedliche Umsetzungsalternativen, von SAP APO iiber EDI bis zum Portal (=
Glossar).

Kapitel 8, Customer Relationship Management in der Pharmaindustrie, untersucht
Chancen und Risiken des Business Networking im Bereich CRM in der Pharma-
industrie. Es beschreibt die aktuellen unternehmerischen Herausforderungen,
entwickelt vier Typen von Healthcare-Portalen (ProzeBportal (= Glossar), Infor-
mationsportal, Verkaufsportal und Integrationsportal), analysiert diese anhand von
drei Fallbeispielen aus den USA und leitet letztlich Managementempfehlungen ab.

1.2.5 Teil 3: Applikationskonzepte

Teil 3 zeigt die Umsetzung der Strategien und Prozesse des Business Networking
in Informationssysteme. Kapitel 9, Entwurf einer Applikationsarchitektur (=
Glossar) fiir die Pharmaindustrie, setzt das Business Networking-Modell in eine
Applikationsarchitektur fiir ein Pharmaunternehmen um. Dabei werden die zu
unterstiitzenden Prozesse analysiert, die zu erfiillenden Anforderungen abgeleitet,
kiinftige Softwarekomponenten strukturiert und die Prozesse und Komponenten in
eine Applikationsarchitektur des Informationszeitalters eingebunden.

Kapitel 10, Systeme fiir das Supply Chain Management, Konzentriert sich auf die
Softwarekomponenten fiir das SCM. Es beschreibt die Geschiiftsziele und Prozes-
se des Supply Chain Management, gibt eine Ubersicht iiber die wichtigsten SCM-
Werkzeugtypen (MRP, MRPII, APS etc.) und schliet mit einer detaillierten Be-
schreibung (Funktionen, Lieferanten und Produkte) marktgéngiger Systeme.

Kapitel 11, eProcurement (=> Glossar): Systeme und Erfolgsfaktoren, befaBt sich
mit Softwarekomponenten fiir die Beschaffung indirekter Handelsgiiter. Ausge-
hend von einem GeschaftsprozeBmodell fiir die Beschaffung indirekter Materiali-
en (Biromaterial etc.) werden die Potentiale der Desktop-Beschaffungs-
werkzeuge und der ihnen zugrundeliegenden Ideen untersucht. Auch hier wird
eine kurze Ubersicht iiber die wichtigsten Funktionen, Anbieter und Produkte
gegeben.

Kapitel 12, Connected Smart Appliances, beschreibt kiinftige Applikationskonzep-
te, die iiber die Vernetzung von Computern, Prozessen und Menschen hinaus auf
der Verkniipfung intelligenter Dinge und Geriite beruhen. Connected Smart Assets
und Appliances ermoglichen einen neuen Automatisierungsgrad von Prozessen
und erdffnen neue Perspektiven im Management komplexer Systeme.



1.2 Vernetzung des Unternehmens: Transformation 9

1.2.6 Teil 4: Integrationskonzepte

Teil 4 zeigt unterschiedliche Wege zur Verkniipfung der Bauteile einer Applikati-
onsarchitektur. Kapitel 13, Templates: Standardisierung beim Business Networ-
king, positioniert die Standardisierung als kritischen Erfolgsfaktor des Business
Networking. Es beschreibt die unterschiedlichen Dimensionen von Standardisie-
rung und geht dann im besonderen auf Templates (= Glossar) als Technik zur
Standardisierung ein, wie sie in einem Projekt bei der Robert Bosch Gruppe ver-
wendet wurde.

Kapitel 14, Enterprise Application Integration bei Robert Bosch, erklirt am Bei-
spiel des gleichen Unternehmens, wie die Integration von ERP-, EC- und SCM-
Systeme funktionieren kann und welchen Nutzen sog. Enterprise Application
Integration-Systeme (EAI) stiften konnen. Vier am Markt erhiltliche EAI-
Systeme werden mit den wichtigsten Elementen beschrieben.

Im Gegensatz zu Kapitel 14 zeigt Kapitel 15, eServices (= Glossar) zur Integra-
tion von eMarkets (= Glossar) mit ERP-Systemen, Ansitze und Nutzen der Inte-
gration (interner) ERP-Systeme mit (externen) elektronischen Marktpldtzen. Es
diskutiert dabei die Rolle elektronischer Services anhand eines Fallbeispiels der
Triaton GmbH und beschreibt eine konkrete Umsetzung und Architektur der Inte-
gration.

1.2.7 Teil 5: Kritische Erfolgsfaktoren

Teil 5 setzt die aus den Teilen 1 bis 4 gewonnenen Erkenntnisse in Management-
richtlinien um. Kapitel 16, Kritische Erfolgsfaktoren des Business Networking (=
Glossar), identifiziert anhand dreier verschiedener Fallbeispiele Erfolgsfaktoren
bei der Implementierung von Business Networking-Systemen. Es entwickelt zwei
Techniken (Partner Profiling und Schaffung von Win-Win-Situationen), die Un-
ternehmen als Hilfestellung bei der Umsetzung dienen kénnen.

Kapitel 17, Entwicklung einer Business Networking-Methode, fat die Erfahrun-
gen aus allen Projekten in der iibergreifenden Methode PROMET iBN zusammen.
Die Methode ergdnzt die bestehende PROMET-Methodenfamilie und bietet ein
ingenieurwissenschaftliches Instrumentarium zur Umsetzung von Business Net-
working Strategien. Die beschriebenen Methodenbausteine konzentrieren sich auf
Kooperationsprozesse, Kooperationsmetriken sowie die entsprechende (Geschiifts-
, Prozef3- und Applikations-) Architektur.

Kapitel 18, Anwendung der Business Networking Methode am Beispiel SAP, zeigt
anhand eines fiktiven Beispiels die Anwendung der im ASAP fiir APO 2.0a ein-
gearbeiteten PROMET iBN-Methode. Vorgestellt werden zahlreiche Ergebnisdo-
kumente — von der ,IST-Geschéftsarchitektur® iliber die ,IST-Prozessarchitektur-
Makro* und ,MeBgroBen bis hin zur ,SOLL-IS-Architektur®,
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Kapitel 19, Entwicklung einer Applikationsarchitektur, zeigt mit der Methode
PROMET eBN einen Weg zur systematischen Ableitung einer Applikationsarchi-
tektur aus einer Geschéftsarchitektur.

AbschlieBend falt Kapitel 20, Business Networking - Zusammenfassung und Aus-
blick, die Erkenntnisse des Buches zusammen und skizziert die nachsten Schritte
der Business Networking-Forschung.

1.3 Forschungsansatz

1.3.1 Anwendungsbezug

Wie eingangs beschrieben basiert der gewihlte Forschungsansatz zum Business
Networking auf einer engen Kooperation von Forschung und Praxis. Folgende
Charakteristika unterscheiden die prisentierten Forschungsarbeiten von anderen
Arbeiten zum Thema Business Networking:

*  Praxisrelevanz. Im Mittelpunkt stehen theoretisch fundierte und in der be-
trieblichen Praxis anwendbare Erkenntnisse, Konzepte und Methoden.

*  Technische Perspektive. Business Networking setzt mittels IT strategische
Konzepte und Prozesse um. Dazu wendet das Business Networking die tech-
nisch-ingenieurwissenschaftlichen Prinzipien des Business Engineering und
des Methoden Engineering an.

*  Prozeforientierung. Das vorliegende Buch bietet eine prozeBorientierte Sicht
der Vernetzung, welche die Zusammenarbeit zwischen Geschiftspartnern als
Netzwerke von Prozessen begreift. Das Modell geht vom Kundenproze$ aus
und beschreibt verschiedene Kooperationsprozesse zwischen den Geschifts-
partnern, die auf einer Kooperationsinfrastruktur aufbauen. Der durchgingi-
gen Verbindung von (internen und iiberbetrieblichen) Prozessen kommt ein
wesentlicher Stellenwert zu. Im Laufe des Buches wird dieses Modell fallbe-
zogen angewendet und validiert.

*  Unternehmenssicht. Schliefilich findet Business Networking immer aus Sicht
eines Unternehmens statt. Wihrend frithere Literatur zur Vernetzung das
Netzwerk als Gestaltungsobjekt auffiihrt, gehen wir davon aus, daf letztlich
alle Entscheidungen zur Vernetzung von einem konkreten Aufgabentriger,
d.h. einem Unternehmen, getroffen werden miissen.
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1.3.2 Business Networking Kompetenzzentren

Die Forschungsergebnisse in diesem Buch gehen auf die Projektarbeit in drei
Kompetenzzentren zuriick. Dabei handelt es sich um Projekte mit einer Laufdauer
von zwei Jahren an denen verschiedene Unternehmen als sog. Partnerunternehmen
teilnehmen. Forschung findet mit und in diesen Unternehmen statt. Als primére
Forschungsmethode verwenden die Kompetenzzentren die Aktionsforschung.
Eine detaillierte Beschreibung dazu findet sich bei [Fleisch 2001, 289] nach
[Checkland/Holwell 1998].

Das Competence Center eBN (3/1996 bis 2/1998) wurde von der Deutschen Tele-
kom, Henkel, Hewlett Packard und SAP getragen und hatte als wichtiges Ziel die
Entwicklung einer robusten Methodik zur Integration und Verteilungsplanung von
ERP-Systemen in einem Unternehmen. Da alle Unternehmen SAP R/3 als strate-
gische ERP-Software benutzten, konnte sich das Team teilweise auf diese Sy-
stemplattform konzentrieren. Die Ergebnisse des Projekts wurden inzwischen
mehrfach im SAP-Benutzerkreis validiert.

Die Fragestellung des CC iBN (3/1998 bis 2/2000) lautete: ,,Wie sind interne und
externe Kunden- und Lieferantenbeziehungen im Informationszeitalter zu gestal-
ten und umzusetzen? Wie sind diese Beziehungen schnell und wirtschaftlich neu-
en Markterfordernissen anzupassen?* Die Partnerunternehmen des CC iBN waren
Bayer, Deutsche Telekom, F. Hoffmann-La Roche, HiServ, Riverwood Interna-
tional, Bosch und SAP. Gegeniiber dem CC eBN lagen die Schwerpunkte des CC
iBN auf der ,extended Supply Chain‘ und damit auf der Konzeption und Umset-
zung von SCM- bzw. EC-Losungen. Den gleichen Fragestellungen widmete sich
das Projekt Business Network Redesign (BNR)’ mit dem Unternehmenspartner
ETA S.A., einem Geschiftsbereich der Swatch Group.

Das erfolgreich abgeschlossene CC iBN wurde im Marz 2000 durch das Kompe-
tenzzentrum Business Networking (CC BN) fortgesetzt. Getricben von der
Verbreitung von Internet-Technologien und -Ldsungen wurde der Forschungsbe-
reich um Portale, Mirkte und elektronische Services erweitert. Gemeinsam mit
den Partnerunternehmen Bosch, DaimlerChrysler, Deutsche Telekom, emagine,
ETA, F. Hoffmann-La Roche, Hewlett Packard, SAP und Triaton, wird bis zum
Februar 2002 u.a. eine Architektur und eine Methode fiir Portale, Markte und
Services erarbeitet.

Gegeniiber der typischen, von Einzelpersonen getragenen akademischen ,Desk
Research® oder auch empirischen Daten beruht die Forschung in Kompetenzzen-
tren primadr auf Teamwork und Feldforschung. Bei jedem Projekt iibernimmt ein
Forschungsteam in der Zusammensetzung (a) Projektleiter, (b) Steering Commit-
tee und (c¢) Workgroup die Gestaltung und Durchfiihrung des Forschungsplans.

* Das Projekt wurde vom Schweizer Nationalfond fiir die Forderung der wissenschaftlichen For-
schung (Projekt Nr. 5003-045377) unterstiitzt.
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Vier bis sechs Doktoranden der Universitidt St. Gallen IWI-HSG) und sechs bis
zwolf Filihrungskrifte der Partnerunternehmen bilden die Arbeitsgruppe. Die Pro-
jektleitung tibernehmen Habilitanden (Rainer Alt/Elgar Fleisch), die die Arbeits-
ergebnisse der Arbeitsgruppe regelmiBig an den Lenkungsausschuf3 berichten.
Dieser setzt sich zusammen aus dem flir das Projekt verantwortlichen Professor
(Hubert Osterle), einer Fiihrungskraft aus jedem Partnerunternehmen sowie dem
Projektleiter. Die Mitglieder von Steering Committees und Workgroups der CCs
eBN, iBN, BN sowie des Projekts BNR zeigt Tabelle 1-1 im Uberblick.

Competence Center electrdliic Busmess Networking CC eBN)

Klaus Basten
Deutsche Telekom AG Karl-Heinz Schelhas
Bonn Wolfgang Kilian
Jens Kalke
Hcinkel KgaA Eckhard Dieckmann
Diisseldorf Franz-Josef Thissen
Hewlett Packard GmbH Armin Schneider
I Georg lllert
Boblingen Ulrich Modler
SAP AG Heinz-Ulrich

Cay Rademann

Walldorf Roggenkemper

mpetence Center inter;Bumﬂess Networking (

Rolf Guntermann
Bayer AG Andreas Klosson
Leverkusen Gisela Schmitz
geutsche Telekom AG Karl-Heinz Schelhas Jérg Fuhr
onn

ETA SA Fabriques
d’Ebauches Ernst Martin Rudolf Zurmiihlen
Grenchen, Schweiz

F. Hoffmann-La Roche

Vladimir Barak Martin W
Ltd., Basel, Schweiz adimir Bara artin Wyss

HiServ GmbH

Frankfurt Norbert Kaltenmorgen Mark Pietzner
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Riverwood International
Corporation
Atlanta, USA

Robert Betts

Chuck Lawrence

Jim Vrieling

Martin von Ehr

Robert Bosch GmbH .

Giinter Lehmann
Stuttgart Sandra Hausmann
:\:lljl(i)i Thomas Reiss Andreas Pfadenhauer

Ltd., Basel, Schweiz

Robert Bosch GmbH Christine Bondel
Giinter Lehmann
Stuttgart Dirk Sassmannshausen
DaimlerCh 1 AG, Erich Haase
amiertAryster Frank Appenzeller
Stuttgart Isabelle Krautwald
Deutsche Telekom AG Karsten Schweichart Rainer Scheibehenne
Bonn Torsten Minkwitz Karl-Heinz Schelhas
; Elmar Sénger
emagine GmbH, Roland Hirtner
Eschborn Werner Sobek
ETA SA Fabriques Thomas Biihler
d’Ebauches Kaspar Glatthard
Grenchen, Schweiz Rudolf Zurmiihlen
F. Hoff; -La Roch
o' imarin-L.a Foctie Vladimir Barak Thomas Huber

Hewlett-Packard GmbH, Mark Gasteen
: Hanspeter Furrer

Schweiz Jorg Grau

SAP AG )

Walldorf Thomas Reiss Axel Luther

Triaton GmbH,

Frankfurt Norbert Kaltenmorgen Holger Bock

Tabelle 1-1: Forschungsprojekte und Partnerunternehmen

SchlieBlich sei darauf hingewiesen, dall das vorliegende Buch nur einen Bruchteil
der von den Kompetenzzentren durchgefiihrten Arbeiten und gewonnenen Ergeb-
nisse widerspiegelt. Weitere Informationen sind elektronisch erhiltlich iiber

ccbn.iwi.unisg.ch.



