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1. Einleitung


1.1. Inhaltliche Einordnung


Electronic Commerce bietet umfangreiche Möglichkeiten, bisherige Geschäfte auf elektronischem Weg effizienter abzuwickeln. Die Begeisterung über E-Commerce verstärkt sich vor allem aus den enormen weltweiten Marktpotentialen des elektronischen Handels, die von Marktforschungsinstituten für die Zukunft prognostiziert werden. Eine Möglichkeit des Handels im Internet stellt die Abwicklung von Geschäftstransaktionen auf sogenannten elektronischen Märkten dar. Durch die rasante Entwicklung der digitalen Daten- bzw. Informationsnetze, wie Internet, World Wide Web, Online-Dienste oder interaktiven Multimediasysteme, ist es möglich geworden, Informationen unendlich schnell innerhalb dieser Netze zu versenden und zu empfangen. Hierbei dienen die Datennetze nicht mehr nur als Informations- und Kommunikationsmedium, sondern werden verstärkt als Plattformen für Geschäftstransaktionen genutzt. Als Koordinationsforum für geschäftliche Kontakte haben sich in der virtuellen Welt elektronische Marktplätze entwickelt, die als elektronisches Medium einen virtuellen Platz des Tausches von Gütern und Leistungen darstellen und in erster Linie darauf abzielen, die Informationsströme von Angebot und Nachfrage zu koordinieren und alle Phasen der Transaktion und des Handels zu unterstützen. Der Einsatz und die Verbreitung neuer Informations- und Kommunikationstechnologien bewirkt auch tiefgreifende Veränderungen in den  herkömmlichen Märkten. Markttransaktionen werden immer mehr elektronisch unterstützt oder gar automatisiert, so dass viele konventionelle Märkte das Potenzial besitzen, sich zu elektronischen Märkten zu entwickeln�.





1.2. Problemstellung und Zielsetzung


Nach einer Studie von Forrester wird im Jahre 2001 der elektronische Geschäftsverkehr in Europa auf ca. 64 Mrd. US-Dollar prognostiziert. Rund 90% dieses Marktes werden laut Studie wahrscheinlich auf den Bereich Business to Business Transaktionen fallen�.


Dies unterstreicht die enorme Bedeutung, die diesem Bereich des elektronischen Handels zugeteilt wird. Dieser Bedeutung soll durch die Entwicklung eines Konzeptes eines elektronischen Marktplatzes im Business to Business Bereich Rechnung getragen werden. In der vorliegenden Arbeit werden dem Leser im ersten Teil die Grundlagen des elektronischen Marktes erklärt. Im zweiten Teil der Arbeit wird ausführlich das Konzept eines Marktplatzes im Bereich Foto vorgestellt. Der Bereich Foto bietet alle Möglichkeiten, um als Handelsobjekt zu fungieren, da Fotos sich in digitaler Form direkt über Datennetze versenden lassen. Der Marktplatzbetreiber muss durch entsprechende Kategorien und Suchfunktionen den Nachfrager und Anbieter schnell und einfach zusammenbringen. Auf diese Funktionen und weitere mögliche Mehrwertdienste sowie Zählungsströme zwischen den Marktteilnehmern wird ausführlich eingegangen. Am Ende der Arbeit wird das Konzept anhand eines Beispiel einer denkbaren Markttransaktion verdeutlicht.

































































2. Grundlagen elektronischer Märkte


2.1 Begriffserklärung


Ein elektronischer Marktplatz ist ein virtueller Platz des Tausches von Gütern und Leistungen und stellt insofern einen virtuellen Handelsraum für wirtschaftliche Transaktionen dar. Es handelt sich also um ein für wirtschaftliche Geschäftstransaktionen geschaffenes Handelssystem. Hierbei schafft ein Marktplatzbetreiber einen virtuellen Marktraum, der von zeitlichen und räumlichen Restriktionen losgelöst ist und von jedem beliebigen Punkt innerhalb von übergeordneten Datennetzen zu betreten ist. Innerhalb des elektronischen Marktplatzes werden Datenströme und Informationskanäle so zusammengesetzt und miteinander verbunden, dass der Marktraum ein permanentes Angebot für wirtschaftliche Transaktionen bildet�. 


Ziel des Elektronischen Marktes ist es, alle Phasen der Transaktion, also des Handels zwischen den teilnehmenden Partnern zu unterstützen und die Austauschprozesse zu koordinieren. Hierbei sollen in erster Linie die Bedürfnisse der einzelnen Marktteilnehmer koordiniert und aufeinander abgestimmt werden. Charakteristikum des elektronischen Marktes ist insoweit, dass die Leistungskoordination mit informationstechnischen Systemen realisiert wird, also sowohl die Kommunikation zwischen den Marktteilnehmern als auch der komplette Marktprozess durch den Einsatz digitaler Datenleitungen unterstützt wird. Die Unterstützung der Geschäftstransaktion findet dabei zu jedem Zeitpunkt der Leistungskoordination statt, also sowohl in der Informationsphase, in der es zu einer Anbahnung geschäftlicher Kontakte kommt, in der Vereinbarungsphase und auch in der Abwicklungsphase, in der die Transaktion durchgeführt wird�. 





2.2 Charakteristika


Bei den elektronischen Märkten handelt es sich, wie oben bereits erwähnt, um virtuelle, d.h. abstrakte Orte des Tausches. Kennzeichnend für die elektronischen Märkte ist insoweit, dass sich ihre Betreiber die innovativen Kommunikationstechnologien zunutze machen. Durch den Einsatz von Daten- und Informationssystemen ändern sich deshalb die Kommunikationsbedingungen auf elektronischen Marktplätzen gegenüber traditionellen Märkten, insbesondere bietet ein elektronischer Marktplatz den Benutzern Vorteile hinsichtlich der Informationsverfügbarkeit und Kommunikation. 


Der Einsatz innovativer Kommunikationstechnologien bedingt zunächst eine gewisse Ubiquität des elektronischen Marktes. Dies bedeutet, dass der elektronische Markt infolge der Telekommunikation losgelöst von realen Schauplätzen ist und insofern von jedem Punkt im Datennetz in Anspruch genommen werden kann. Die benutzten Daten- und Informationssysteme ermöglichen es damit jedem Marktteilnehmer, orts- und zeitunabhängig Zugang zum Marktgeschehen zu erlangen. Damit werden zeitliche und räumliche Restriktionen bei der Transaktion völlig vermieden und somit der Waren- und Leistungsaustausch begünstigt�.


Ferner führt der Einsatz elektronischer Informationssysteme zu einer Transparenz der Informationsbeschaffung und Kommunikation zwischen den Teilnehmern. Zunächst wird die Informationsbeschaffung durch die digitale Informationsvermittlung wesentlich erleichtert. Die umfangreichen Informationsangebote lassen sich leicht reduzieren, selektieren und individuell auswerten. Dabei stehen die Informationen jedem, der zum Informationssystem Zugang hat, in gleicher Weise und zur selben Zeit zur Verfügung�. Des weiteren ermöglichen die digitalen Informationsnetze eine wechselseitige Kommunikation, so dass jeder Teilnehmer sowohl zum Sender als auch zum Empfänger wird. Damit ist die virtuelle Geschäftstransaktion durch einen multimedialen und interaktiven Informationskontakt gekennzeichnet, der die Informationsbeschaffung und damit die gesamte Transaktion erleichtert�.


Weiteres Charakteristikum elektronischer Marktplätze ist, dass aus dem Einsatz innovativer Informationssysteme eine Verringerung von Transaktionskosten resultiert. Transaktionskosten sind all diejenigen Kosten, die im Zusammenhang mit der Koordination von Transaktionen, insbesondere durch die notwendige Informationsbeschaffung auf Verkäufer- und Käuferseite entstehen. Vor allem in den Phasen der Informationsbeschaffung und der Vereinbarungsphase, also der Kommunikation zwischen den Geschäftspartnern, können durch den Einsatz innovativer Kommunikationssysteme die Transaktionskosten für Geschäftsabwicklungen im Vergleich zum herkömmlichen Procedere in einem realen Markt gesenkt werden�. 





2.3 Marktteilnehmer und Koordinationsfunktion


Elektronische Märkte dienen, wie oben bereits dargestellt, dem Austausch von Leistungen und Gütern. Im Gegensatz zu einfachen Austauschsituationen zwischen zwei Parteien wird innerhalb eines elektronischen Marktes in die Beziehung zwischen Anbieter und Nachfrager ein dritter Tauschpartner, der sog. Marktplatzbetreiber zwischengeschaltet�. Der Marktplatzbetreiber stellt hierbei eine Informations- und Vermittlungsleistung zur Verfügung, die die wesentliche Voraussetzung für das Zustandekommen der Transaktion darstellt. Der Marktplatzbetreiber bietet in seinem virtuellen Markt der Anbieter- und Nachfragerseite an, ihre wirtschaftlichen Transaktionen zu vermitteln und abzustimmen. Zu der zentralen Aufgabe des Marktplatzbetreibers gehört es insofern, Angebot und Nachfrage zu koordinieren. Hierbei sammelt er Angebote und Nachfragen und ordnet diese nach bestimmten Koordinationsmechanismen den einzelnen Transaktionspartnern zu. Damit entsteht aufgrund der Initiative des Marktplatzbetreibers ein virtueller Markt, der für alle Teilnehmer des so geschaffenen strategischen Marktdreiecks (s. Abb. 1) Vorteile bringt�. Der Nachfrager kann über den elektronischen Marktplatz ohne größere Suchanstrengungen eine bestimmte, von ihm gesuchte Anbietergruppe erreichen, während der Anbieter über den elektronischen Markt virtuell tätig werden kann, ohne selbst eine eigene Netzstruktur einrichten zu müssen. Der Marktbetreiber seinerseits kann von möglichen Anschlussgebühren oder Provisionszahlungen für getätigte Transaktionen profitieren. 


��EINBETTEN Unknown���














2.4. Transaktionsphasen und Mehrwertdienste


2.4.1. Mehrwertdienste


Neben der zentralen Aufgabe des Marktplatzbetreibers, die Bedürfnisse der Marktteilnehmer innerhalb des virtuellen Marktraums zu koordinieren, indem Angebot und Nachfrage aufeinander abgestimmt werden, ist das wesentliche Ziel eines elektronischen Marktplatzes, die Markteilnehmer durch Informations- und Kommunikationstechnologien weitgehend zu unterstützen und die einzelnen Aktionen nach Möglichkeit zu automatisieren. Hierbei erfolgt die Unterstützung der wirtschaftlichen Transaktionen in jeder Phase der Leistungskoordination, also sowohl in der Informationsphase, der Vereinbarungsphase, als auch in der Abwicklungsphase�. Folglich bietet der elektronische Markt den Marktteilnehmern in jeder Phase der Markttransaktion sog. Mehrwertdienste an, die über die eigentliche Geschäftsabwicklung hinaus weitere Dienstleistungen zur Verfügung stellen und vor allem auch Unterstützung bei Abschluss und Abwicklung der Markttransaktion offerieren�. Diese Mehrwertdienste können also vom Marktplatzbetreiber bereitgestellt werden, wie z.B. umfangreiche Suchfunktionen oder Informationsdienste über die auf dem Marktplatz betriebene „Branche„. Hier ist es jedoch auch möglich, Fremdunternehmen als Serviceleister auf dem Marktplatz einzubinden, wie z.B. die Einbindung eines Logistik-Unternehmens oder das Angebot von Versicherungsleistungen beim Transport der gehandelten Güter o.ä..





2.4.2. Transaktionsphasen


2.4.2.1. Anbahnung


Die erste Phase der Leistungskoordination ist die Anbahnungsphase, in der geschäftliche Kontakte zwischen den Marktteilnehmern hergestellt werden sollen und die darauf abzielt, wirtschaftliche Transaktionen sowie Vertragsabschlüsse zwischen Anbietern und Nachfragern anzubahnen. Mittelpunkt der Anbahnungsphase ist die Frage, welche Produkte oder Leistungen welches Anbieters für die fragliche Aufgabe in Betracht kommen�. Diese erste Phase der Anbahnung wird auch als Informationsphase (s. Abb. 2) bezeichnet, da es innerhalb der Anbahnungsphase zu der wesentlichen Aufgabe des elektronischen Marktplatzes gehört, den Marktteilnehmern allgemeine Informationen über den Markt und das Marktgeschehen bereitzustellen, um diesen so das Absetzen von Angeboten bzw. Nachfragen zu ermöglichen�. Ferner soll der elektronische Marktplatz im Rahmen der Anbahnungsphase Informationen über die Marktteilnehmer als potenzielle Handelspartner vermitteln. Damit innerhalb der Anbahnungsphase die Marktteilnehmer aufgrund komplementärer Angebote und Nachfragen zusammengeführt werden können, muss der elektronische Marktplatz deshalb allgemeine Marktinformationen, allgemeine sowie gezielte Produktinformationen, Brancheninformationen und gezielte Informationen über potentielle Handelspartner und Marktteilnehmer zur Verfügung stellen�.





2.4.2.2. Vereinbarung


Innerhalb der Vereinbarungsphase, in der geschäftliche Transaktionen und Verträge zwischen den Marktteilnehmern abgeschlossen werden, soll der elektronische Marktplatz den Kontakt zwischen den Marktteilnehmern unterstützen. Hierzu ist zunächst erforderlich, dass der virtuelle Marktplatz detaillierte Informationen über die konkreten Marktpartner liefert, also insbesondere Auskünfte über das konkrete Unternehmen, dessen Bonität und etwaige Referenzen bereithält. Des weiteren muss der elektronische Marktplatz aber auch Hilfestellungen zu allgemeinen Konditionen hinsichtlich der Markttransaktion bieten. Zentrale Aufgabe des elektronischen Marktes im Rahmen der Vereinbarungsphase ist damit die Unterstützung der potenziellen Handelspartner bei der Aushandlung eines Abschlusses, insbesondere die Bereitstellung von Informationen über Abschlusskonditionen und vertragsrechtliche Möglichkeiten�.





2.4.2.3. Abwicklung


Der elektronische Marktplatz soll die Handelspartner jedoch nicht nur bei der Anbahnung und der Vereinbarung geschäftlicher Transaktionen unterstützen, sondern auch bei der Abwicklung und Durchführung der Transaktionen Hilfen zur Verfügung stellen. Hier soll insbesondere die eigentliche Abwicklung einer Markttransaktion unterstützt werden und der Marktplatz soll bei der Durchführung entsprechende Dienstleistungen anbieten, die die Durchführung der Transaktion erleichtern. Hierbei bietet der elektronische Marktplatz den Handelspartnern beispielsweise Informationen über Transportbedingungen, etwaige Versicherungen und Finanzierungsmodelle an. Ferner soll der Marktplatz Informationen über weitere zugängliche elektronische Märkte vermitteln und unter Umständen eine Zuschaltung weiterer Markt- und Dienstleister ermöglichen�. 
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2.5. Handelssysteme 


Bei einem elektronischen Markt werden dem Marktplatzbetreiber Angebot und Nachfrage zugetragen. Diese versucht er zu einem optimalen Zuordnungsergebnis zu koordinieren. Der Marktplatzbetreiber entscheidet also selber, auf welche Art und Weise die virtuelle Transaktion zustande kommt. Somit liegt die Koordinationsmacht beim Marktplatzbetreiber und er hat nun die Möglichkeit die verschiedenen Handelsmechanismen auf seinem Marktplatz anzubieten�. Neben den normalen Auktionen, bei dem der Nachfrager mit dem höchsten Gebot den Zuschlag erhält, hat der Marktplatzbetreiber die Auswahl zwischen Power-Buying, Ausschreibung/Reverse-Auctioning und Festpreisregelungen. Beim Power-Buying schließen sich Nachfrager zusammen, um die gleichermaßen benötigte Leistung gemeinsam einzukaufen. Über einen bestimmten Zeitraum haben die Nachfrager die Gelegenheit sich zusammenzuschließen. Ziel ist es nun, so viele Nachfrager wie möglich für die nachgefragte Leistung zu mobilisieren, um den dementsprechend größer werdenden Mengenrabatt zu realisieren. Bei der Ausschreibung/Reverse-Auctioning gibt der Einkäufer seine nachgefragte Leistung mit dem von ihm maximal zu zahlenden Preis an. Die Anbieter der Leistung stehen jetzt im Verkäuferwettbewerb zueinander. Der Anbieter,der das niedrigste Angebot zur Beschaffung der nachgefragten Leistung abgibt, erhält den Zuschlag. Diese Handelsmechanismen benötigen immer einen bestimmten Zeitraum der Preisfindung. Ausnahme bildet hier die einfache Festpreisregelung, bei der der Anbieter den Preis festsetzt und der Nachfrager sich bei diesen Preis zum Kauf oder Nichtkauf entscheidet�.
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3. Konzept eines elektronischen Marktplatzes im B2B Bereich Foto


3.1. Idee


Die Suche nach aktuellen Fotos für die Berichterstattung in einer Zeitung ist zeitaufwendig und teuer. Die Zeitung hat nur zwei Möglichkeiten: Entweder schickt sie einen eigens dafür angestellten Fotografen los, um das Ereignis festzuhalten oder sie bezieht ihre Fotos teuer von großen Presseagenturen, da es für eine regionale Zeitung aus Kostengründen unmöglich ist, eigene Fotografen auf der ganzen Welt einzusetzen. So werden Fotos teurer, als wenn man sie direkt vom dem Fotografen bezieht und die Auswahl beschränkt sich auf die Vorauswahl der jeweiligen Agentur.


Ebenso ist es für freie Fotografen nicht optimal, ihre Fotos nur an Presseagenturen zu verschicken, da die Presseagenturen meistens zu einem bestimmten Artikel das gleiche Foto veröffentlichen und so die vielen Fotos anderer Fotografen nicht vermittelt bzw. veröffentlicht werden. Die andere Möglichkeit für die Fotografen, ihre Fotos an einzelne Zeitungen oder Zeitschriften zu verschicken, ist bei der heutigen großen Anzahl an Zeitschriften kosten- und zeitintensiv und kann so auch keine optimale Lösung darstellen. Was fehlt, ist ein neutraler Ort bei dem beide Seiten ihre Bedürfnisse befriedigen können. Die Lösung: ein elektronischer Marktplatz im Internet. Das Internet ist für jeden zugänglich, weit verbreitet und wesentlich kostengünstiger als andere Anbindungsarten (z.B. EDI) und bietet sich so idealerweise als Plattform an.


Eine Zeitung kann so direkt auf alle möglichen Fotos zugreifen, die gerade im Moment auf jedem Ort der Welt von einem beliebigem Fotografen gemacht werden. Der Fotograf kann mit dem einmaligen Einstellen seiner Fotos auf dem Marktplatz alle Zeitungen oder Zeitschriften der ganzen Welt erreichen. Die wichtigste Aufgabe des Marktplatzbetreibers wird nun sein, dass eine Zeitung das gesuchtes Foto in minimaler Zeit findet und zur Verfügung gestellt bekommt. Ziel des virtuellen Marktes aus Sicht des Fotografen ist es, dass dieser die maximale Anzahl seiner Fotos vermittelt.





3.2. Teilnehmer des Marktplatzes


3.2.1. Anbieter


Die Teilnehmer des Marktplatzes auf der Anbieterseite stehen eindeutig fest. Jeder qualifizierte Fotograf soll seine Fotos hier anbieten können. Voraussetzung zur Teilnahme ist lediglich, dass den Fotografen ihre Fotos in digitaler Form vorliegen. Dies ist bei dem heutigen Stand der Technik kein Hindernis mehr. Die Qualität digitaler Kameras verbessert sich stetig und Qualitätseinbußen beim Einscannen von Bildmaterial sind minimal. Die Dateigröße eines in hoher Qualität digitalisierten Bildes ist zwar noch recht groß, stellt aber bei der zunehmenden Geschwindigkeit, mit der heute Daten übertragen werden können, und den stetig wachsenden Speicherkapazitäten kein Problem mehr dar.





3.2.2. Nachfrager


Im Gegensatz zur eindeutigen Zielgruppe auf der Anbieterseite, gestaltet sich die Gruppe der Nachfrager vielfältiger. Hier müssen nicht nur Tageszeitungen vertreten sein, die ihre Nachrichten mit Fotos versehen. Ebenso denkbar ist es, dass Zeitschriften ihre Artikel mit zusätzlichen interessanten Fotos abrunden. Auch Autoren, die über ein bestimmtes Thema schreiben, bei dem Bildmaterial benötigt wird, können potentielle Nachfrager darstellen. Im Prinzip kann jede „Gruppe„, die Fotos braucht und keinen eigenen Fotografen eingestellt hat, zum Kreis der Nachfrager gehören. Voraussetzungen zur Teilnahme am Marktgeschehen ist lediglich die Anbindung an das Internet, dies dürfte jede Zeitungsredaktion erfüllen.





3.3. Aufgaben des Marktplatzbetreibers


Der Marktplatzbetreiber muss darauf achten, dass Anbieter und Nachfrager möglichst schnell und einfach zueinander finden, um die Transaktionskostenvorteile, die ein elektronischer Marktplatz gegenüber den herkömmlichen Märkten bietet, auszunutzen. Als erstes muss er durch entsprechendes und zielgerichtetes Marketing dafür sorgen, dass überhaupt auf dem Marktplatz ein Angebot an Fotos potenziellen Nachfragern gegenübersteht. Ist dies gegeben, muss der Marktplatzbetreiber dem Fotografen die Möglichkeit bieten, sein Foto optimal zu platzieren, damit z.B. ein Zeitungsredakteur sein gesuchtes Foto direkt findet. Dies wird durch entsprechende Suchfunktionen und Kategorien erreicht. Als erstes muss der Fotograf sein neues Foto in die vom Marktplatzbetreiber vorgegeben Kategorien einordnen. Diese Kategorien dienen dem Nachfrager später als Wegweiser zu dem gesuchten Foto und lauten:





-Aktuelles: Politik, Wirtschaft, Sport, aus aller Welt...


Diese Kategorie ist ähnlich unterteilt wie die Rubriken einer Tageszeitung und hier sind nur Fotos der letzten 24 Stunden vertreten.


-Menschen: Sportler, Politiker, Filmstars...


-Motive: Gebäude, Landschaften, Tiere, Wissenschaft...


-Paparazzi-Ecke: aktuelle Skandale, wer mit wem...





Diese Kategorien sind nicht fest. Jeder Benutzer, also sowohl der Fotograf als auch der Zeitungsredakteur kann bei der Verbesserung mitwirken. Fehlt z.B. dem Fotografen bei der Einordnung seiner Fotos eine Kategorie, kann er die gewünschte zusätzlich angeben. Ebenso kann der Zeitungsredakteur bei der Suche eine nach seiner Meinung fehlende Kategorie angeben, bei vielen Nennungen einer bestimmten Kategorie wird diese einfach übernommen.


Ein weitere Möglichkeit, ein Foto zu finden, stellt die direkte Stichwortsuche dar. Der Fotograf muss neben der Einordnung in die Kategorien sein Foto, bzw. seine Fotoserie mit ca. 5 Stichwörtern versehen, die das Foto charakterisieren. Angaben zum Zeitpunkt, Anlass des Fotos, wer oder was ist auf dem Foto zu sehen, sind hier denkbar. Diese Angaben dienen gleichzeitig dem späteren Betrachter als Information über das Foto selbst.


Des weiteren stellt der Marktplatzbetreiber dem Nachfrager (im weiteren Verlauf Zeitungsredakteur genannt) eine Oberfläche zur Betrachtung der Bilder zur Verfügung. Gelangt der Zeitungsredakteur in einer bestimmten Kategorie zu deren Fotos, wird er diese als „Thumbnail„ übersichtlich angeordnet zu sehen bekommen. Diese kleine Form der Fotos ermöglicht es, eine schnelle Übersicht über das Angebot zu erhalten. Der Zeitungsredakteur hat nun die Möglichkeit, das für ihn attraktivste Foto anzuklicken und in voller Größe zu betrachten. Hier kann sich der Zeitungsredakteur zum Erwerb des Fotos entscheiden. Der Marktplatzbetreiber stellt dem Zeitungsredakteur einen interaktiven Warenkorb zur Verfügung, damit dieser nicht für jedes Bild einzeln eine vollständige Transaktion ausführen muss. Ist der Zeitungsredakteur der Meinung, möglicherweise ein noch besseres Foto zu finden oder ist er auf der Suche nach weiteren Bildern, kann er das schon ausgewählte Foto in den Warenkorb legen und später mit mehreren Bildern erwerben oder wieder zurücklegen.


Eine weitere Aufgabe des Marktplatzbetreibers ist die Sicherstellung der Seriosität über alle Transaktionsphasen des Marktplatzes hinweg. Dies beginnt mit der Registrierung auf beiden Seiten. Name, Anschrift und E-Mail Adresse sind Pflichtangaben sowohl bei Fotografen als auch bei Zeitungsredakteuren. Nach der Registrierung erhält der Zeitungsredakteur per E-Mail umgehend seinen Zugangsnamen sowie ein vorläufiges Passwort. Er kann nun alle Funktionen des Marktplatzes nutzen, bis auf den eigentlichen Erwerb eines Fotos. Diese letzte Funktion ist erst nach Eingabe des endgültigen Passwortes möglich, welches auf dem Postweg zugeschickt wird. Diese Maßnahme ist notwendig, um sicher zu gehen, dass Name und Anschrift des neuen Nutzers korrekt sind.





3.4. Handelsmechanismen


3.4.1. Festpreisregelung


Die Festpreisregelung ist die erste mögliche Handelsart auf diesem Marktplatz. Ziel der Festpreisregelung ist es, Käufer und Verkäufer ohne zeitaufwendige Preisverhandlungen zueinander zu bringen. Der Fotograf kennzeichnet sein neues Foto bzw. seine neuen Fotoserien vor der Platzierung auf dem Marktplatz mit einem Preis. Diesen Preis kann nun der Zeitungsredakteur akzeptieren oder nicht.


Wichtig hier und bei den anderen Handelsmechanismen ist, dass der Fotograf bei der Preisfestlegung entscheiden muss, ob er die Fotos als Exklusiv-Fotos verkauft oder zum mehrmaligen Verkauf auf dem Marktplatz freigibt, da die Preise unterschiedlich hoch ausfallen. Entscheidet er sich für den Verkauf als Exklusiv-Fotos, werden diese nach erstmaligem Verkauf direkt vom Marktplatz entfernt. Gibt er die Fotos zum mehrmaligen Verkauf frei, kann er diese zu einem so niedrigen Marktpreis anbieten, mit der beispielsweise keine Presseagentur mithalten kann. Auf der Nachfragerseite steht eine so große Anzahl von potenziellen Käufern, die in der Summe den Kaufpreis für Exklusiv- Fotos (mehr als) ausgleichen.





3.4.2. Ausschreibung


Jede Zeitung oder Zeitschrift hat unterschiedliche und zum Teil spezielle Themen zum Inhalt. So kann es vorkommen, dass z.B. eine Fachzeitschrift zu dem gesuchten Thema kein geeignetes Foto findet. Also bekommt sie vom Marktplatzbetreiber die Gelegenheit, eine Ausschreibung zu starten. In einer vorgegebenen Maske hat der Zeitungsredakteur genaue Angaben zu der Ausschreibung zu machen, um Missverständnissen vorzubeugen. Er hat nun zwei Arten der Ausschreibung zur Auswahl. Erstens kann er sich Fotos innerhalb des vorgegebenen Zeitrahmens unverbindlich zusenden lassen. Diese betrachtet er dann in seinem persönlich eingerichteten Benutzerprofilraum und entscheidet sich gegebenenfalls für ein Angebot. 


Die andere Möglichkeit besteht darin, sich von Fotografen eine Art Bewerbungsmappe zusenden zu lassen, um dann den besten Fotografen für die Ausschreibung zu nominieren.  





3.4.3. Auktionen


Eine weitere Form des Handels stellt die Auktion auf diesem Marktplatz dar. Diese Möglichkeit des elektronischen Handels richtet sich in erster Linie an Fotografen, damit sie besonders einzigartige Fotos oder Fotoserien versteigern können. Der Fotograf bestimmt den Zeitraum und somit auch das Ende der Auktion. Dies hat den Vorteil, dass bei einem für den Fotografen zufriedenstellenden Angebot der Handel schneller vollzogen werden kann, als bei den sonst üblichen Auktionslaufzeiten von z.B. zwei Wochen auf bekannten anderen Auktionsplätzen wie z.B. Ebay oder Attrada. Des weiteren setzt der Fotograf die Höhe des ersten Mindestgebotes fest. Die potenziellen Käufer erhalten in einer speziellen Rubrik für Auktionen Überblick über die aktuellen Angebote. Der Zeitungsredakteur hat auch hier wieder die Möglichkeit, sich die verschiedenen Auktionen nach unterschiedlichen Themen anzeigen zu lassen und sieht direkt, ob ein interessantes Foto für ihn vorhanden ist. Ist dies der Fall, kann er direkt mit den Geboten beginnen bis er den Zuschlag erhält oder ein anderer Teilnehmer der Auktion ihn überbietet.





3.4.4. Fallende Auktion


Die fallende Auktion stellt eine weitere Form des Handels auf diesem Marktplatz dar. Bei dieser Form gibt der Anbieter einen Höchstpreis vor, der solange fällt bis ein Nachfrager den Preis akzeptiert und das Handelsobjekt ersteigert. Dieser vierte Handelsmechanismus des elektronischen Marktplatzes für Fotos ist vor allem für die Rubrik „aktuelle Fotos„ geeignet, da die meisten aktuellen Fotos schnell an Wert verlieren. Der Fotograf gibt direkt beim Einordnen seines Fotos in die einzelnen Kategorien der Rubrik "aktuelle Fotos" einen maximalen Preis an, den er sukzessive manuell senken kann oder senken lassen kann (siehe Mehrwertdienste-Preisagent). Der Zeitungsredakteur sieht nun das aktuelle Foto, versehen mit dem momentanen Preis und kann entscheiden, ob dies seinem Reservationspreis entspricht, ob er noch wartet bis der Preis fällt oder ein anderes Foto begutachtet.





3.5. Zahlungsströme


3.5.1. Virtuelles Marktplatzkonto


Um die Geschwindigkeit der Transaktion zu erhöhen, wird auf die direkte Einbeziehung einer Bank in die Kaufabwicklung verzichtet. Eine Überweisungsdauer von zwei Tagen oder mehr sind bei Online-Banken auch heute noch üblich. Ein solcher Zahlungszeitraum würde auf diesem Marktplatz die einzelnen Zahlungen erheblich behindern. Zu diesem Zwecke richtet der Zeitungsredakteur bei der Registrierung gleichzeitig ein Konto ein, von dem er die Fotos bezahlt. Um mit diesem Konto einkaufen zu können, muss er es zuvor aufgeladen haben. Dies geschieht per Überweisung von z.B. dem Konto seiner Hausbank oder per Einzahlung mit Kreditkarte auf sein virtuelles Konto. Der Fotograf hat bei der Registrierung ebenfalls ein virtuelles Konto eingerichtet, auf das die Zahlungen der verkauften Fotos eingehen. Wenn er über das Geld verfügen möchte, überträgt der Fotograf dies per Überweisung von seinem virtuellen Konto auf sein richtiges Konto seiner Hausbank. So ersetzt der Marktplatzbetreiber in der Kaufabwicklung eine Bank. Ein weiterer Vorteil ist, dass auf diese Weise kein Zahlungsverzug entstehen kann, da die Fotos vor der eigentlichen Übergabe bezahlt werden.





3.5.2. Zeitungsredakteur und Marktplatzbetreiber


Entscheidet sich der Zeitungsredakteur nun für ein Foto, kann dieser es direkt beziehen. Mit einem Mausklick auf das gewünschte Foto. gelangt er zum Downloadbereich des Marktplatzes. Hier erscheint als erstes ein Fenster mit den allgemeinen Geschäftsbedingungen des Marktplatzes. Anschließend wird der zu zahlende Betrag angezeigt. Der Zeitungsredakteur muss nur noch die Zahlung bestätigen und der Betrag wird von seinem virtuellen Marktplatzkonto abgebucht und an den Marktplatzbetreiber geleitet. Erst jetzt ist das Foto zum Download freigeschaltet. Für den Zeitungsredakteur fallen also keine weiteren Kosten für die Benutzung des Marktplatzes an.





3.5.3. Marktplatzbetreiber und Fotograf


Sobald ein Download getätigt wird, erhält der Marktplatzbetreiber und der betreffende Fotograf unverzüglich Meldung. Der Marktplatzbetreiber leitet die Zahlung, die er vom Zeitungsredakteur erhalten hat, abzüglich seiner einbehaltenen Provision von z.B. einem Prozent des Fotopreises an das virtuelle Konto des Fotografen weiter. So trägt nur der Fotograf, also der Anbieter auf diesem Marktplatz, Gebühren bei erfolgreicher Vermittlung seiner Fotos, da davon auszugehen ist, dass es mehr Angebote an Fotos als Nachfragen geben wird.





3.6. Mehrwertdienste


3.6.1. Stichwort/Kategorienagent


Der Stichwortagent dient als automatisches Benachrichtigungssystem für Benutzer, die direkt bei Änderungen sowohl im Angebot als auch bei der Nachfrage informiert werden wollen. Der Zeitungsredakteur wählt dazu eine Kategorie aus, die für ihn besonders interessant erscheint. Sobald in dieser Kategorie ein neues Foto erscheint, wird er via E-Mail benachrichtigt. Falls in seiner ausgewählten Kategorie in kurzer Zeit viele neue Fotos eintreffen, kann es dazu kommen, dass der Zeitungsredakteur eine große Anzahl an Benachrichtigungen erhält. Um ihn vor Massenbenachrichtigungen zu schützen, kann er zur genaueren Beschreibung des Fotowunsches weitere Stichworte angeben, die mit den Anfangsangaben des Fotografen über das Foto übereinstimmen müssen. Folglich wird der Zeitungsredakteur durch diese Eingrenzung die nur für ihn interessanten Fotos erhalten. Ebenso kann der Fotograf diesen Agenten bei den Ausschreibungen nutzen. So erfährt er direkt von einer für ihn interessanten Ausschreibung.





3.6.2. Preisagent


Der Preisagent gelangt bei den Auktionen und den fallenden Auktionen zum Einsatz. Dieser bringt den Teilnehmern einer dieser beiden Auktionsarten den Vorteil, die Auktion nicht verfolgen zu müssen, um gegebenenfalls ein höheres Gebot abzugeben. Der Zeitungsredakteur gibt einfach seinen maximal zahlbaren Preis für das Foto an und der Preisagent überbietet automatisch jedes darunter liegende Angebot seiner Mitstreiter bei der Auktion. Bei der fallende Auktion setzt der Preisagent dann ein, wenn ebenfalls der Preis für das Foto den für den Zeitungsredakteur angegebenen Preis erreicht hat. Umgekehrt kann der Fotograf diesen Preisagenten in abgewandelter Form für seine fallende Auktion nutzen. Er muss diesem den Startpreis und den maximalen Tiefpreis nennen. Des weiteren macht er Angaben, wann und in welchen Schritten der Preis fällt. Ohne dass der Fotograf den Verlauf beobachten muss, fällt der Preis nun automatisch solange, bis z.B. der Preisagent eines Zeitungsredakteurs einsetzt oder der Tiefstpreis erreicht wird.





3.6.3. File Transfer Software


Diese kleine Software steht dem Fotografen zum kostenlosen Download zur Verfügung. Sinn und Zweck ist es, die Online-Kosten des Fotografen beim Einordnen seiner Fotos in die Kategorien zu minimieren. So kann er dies und die Charakterisierung der neuen Fotos offline erledigen und die Fotos per Mausklick zum Marktplatz schicken.





3.6.4. Kundenprofil


Jeder Benutzer erhält die Möglichkeit, seine „Startseite„ individuell einzurichten. Dies bedeutet für den Zeitungsredakteur, dass er z.B. die Kategorie „aktuelles„ nach Prioritäten ordnen kann oder sich nur die Themen anzeigen lässt, die ihn interessieren. Des weiteren erhält er eine Übersicht über den Stand seiner teilgenommenen Auktionen und laufenden Ausschreibungen. Auf Seite des Fotografen besteht die Möglichkeit, sich direkt die aktuellen Downloads seiner Fotos anzeigen zu lassen, um so lukrative Kategorien zu identifizieren.





3.6.5. Bild der Stunde


Als Besonderheit der normalen Startseite wird ein Foto, das nach Meinung des Marktplatzbetreibers besonders gut ist, als Bild der Stunde für jeden Marktplatzteilnehmer gezeigt und angeboten. Da dieses Foto von vielen Teilnehmer gesehen wird und somit häufig erworben wird, steigert dies den Bekanntheitsgrad des jeweiligen Fotografen und den Umsatz  auf dem Marktplatz.


3.7. Transaktionsphasen am Beispiel


3.7.1. Anbahnungsphase


Ein Fotograf hat eine Fotoserie über den neuesten Skandal im englischen Königshaus gemacht, die er nun veräußern möchte. Um den höchstmöglichen Preis zu erzielen, entschließt er sich die Serie als Exklusiv-Fotos zu versteigern. Also loggt sich der Fotograf auf dem elektronischen Marktplatz für Fotos mit Eingabe des Benutzernamens und Passwortes ein und ordnet die Fotos in die Kategorie Auktionen unter Paparazzi-Ecke ein. Des weiteren versieht er die Fotoserie mit den Stichworten: englisches Königshaus; 14.05.2000; Skandal, etc. Zusätzlich setzt er ein Mindestgebot von 5000 DM fest und bestimmt die Höchstlaufzeit der Auktion mit drei Tagen.


Ein Zeitschriftenredakteur, der vorher den Stichwortagenten auf dieses Thema eingerichtet hat, erhält nun eine E-Mail, in der er von der Auktion erfährt. Sofort klickt er auf den in der E-Mail enthaltenen Link, der ihn direkt zur Auktion der Fotos bringt und loggt sich ein.





3.7.2. Vereinbarungsphase


Der Zeitungsredakteur sieht nun die Fotoserie im „Thumbnail„ Format und betrachtet einige der Fotos genauer, in dem er sie sich vergrößert auf den Bildschirm anzeigen lässt. Anschließend ist er überzeugt von der Qualität der Fotos und setzt einen Preisagenten ein, der bis 11000 DM mitbieten soll. Nach bereits 3 Stunden erhält der Zeitungsredakteur eine E-Mail, die ihm den Zuschlag für die Fotoserie bescheinigt. Der Fotograf war mit dem derzeitigen Angebot von 10000 DM zufrieden und hatte die Auktion beendet.





3.7.3. Abwicklungsphase


Der Zeitungsredakteur kehrt wieder auf dem Marktplatz ein, um die Zahlung zu tätigen. Dazu klickt er auf die nur für seinen Benutzernamen und Passwort freigeschalteten Bilder und bestätigt die Zahlung von 10000 DM. Anschließend führt er den Download durch und kann die Fotos in seine neueste Reportage aufnehmen. Der Marktplatzbetreiber behält nun ein Prozent der Kaufsumme ein und überweist die restlichen 9900 DM auf das Konto des betreffenden Fotografen.








4. Ausblick


Die vorliegende Arbeit hat eine Möglichkeit der elektronischen Abwicklung des Handels mit Fotos dargestellt. Durch die vom Marktplatzbetreiber aufgestellten Suchfunktionen und angebotenen Mehrwertdienste wird die Abwicklung eines Transaktionsprozesses erheblich vereinfacht und beschleunigt, was zu einer effizienteren und kostenreduzierenden Leistungskoordination führt.


 Elektronische Märkte werden sich langfristig als neue Kanäle der Beschaffung und des Absatzes etablieren. Gleichwohl bedeutet dies nicht das Ende realer Marktplätze oder des nicht elektronisch betriebenen Handels. Elektronische Märkte werden teilweise die Funktionen der konventionellen Märkte übernehmen, diese aber nicht ersetzen, sondern als Ergänzung dienen. Im Fall dieser Arbeit bedeutet dies, dass Zeitungsredakteure diesen elektronischen Marktplatz als zusätzliche Art der Beschaffung ihrer Fotos neben ihren herkömmlichen Methoden einsetzen werden.
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Abb.1: Das strategische Marktdreieck „Elektronischer Marktplatz„


Quelle: Kollmann, T.: Elektronische Märkte, Seite 217








Abb.2: Unterstützung der Geschäftstransaktionen durch elektronische Marktplätze


Quelle: Kollmann, T.: Elektronische Märkte, S. 213














