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B. E-Learning in GeNeMe

B.1 Erweitertes Referenzmodell elektronischer
Bildungsmarktplitze

Torsten Krause

Technische Universitdt Dresden, Fakultit Wirtschaftswissenschaften,
Lehrstuhl fiir Wirtschaftsinformatik, insbes. Informationssysteme in Industrie
und Handel

1. Ausgangssituation

In den letzten Jahren wurden dem eLearning-Markt iiberproportionale Wachstumsraten
durch die verschiedenen Marktanalysen vorhergesagt. Die ersten Prognosen sind nicht
eingetreten. Trotz der allgemeinen Vorsicht werden auch in aktuelleren Marktanalysen
hohere Ausgaben fiir eLearning in den Unternehmen prognostiziert (vgl. z. B.
DETECON 02, S. 6, WANG u. a. 02, S. 230 und BENTLAGE u. a. 02, S. 131f.). Je
nach Studie ist mit einem weltweiten eLearning-Marktvolumen von ca. 20 bis 40 Mrd.
Dollar fiir 2004 zu rechnen (GRAUMANN u. a. 03, S. 422). Weiterhin kann bei der
Betrachtung der wissenschaftlichen Erkenntnisse zu eLearning, sowohl aus methodisch-
didaktischer als auch aus technologischer Sicht, von positiven Rahmenbedingungen
ausgegangen werden. Dies gilt auch fiir die technische Infrastruktur und fiir die innova-
tiven Produkte, die im Bereich des eLearning Marktfahigkeit erreicht haben. Obwohl
damit alle Rahmenbedingungen auf elektronischen Bildungsmarkten als glinstig zu er-
achten sind, entspricht das tatsdchliche Marktvolumen bzw. Marktwachstum nicht den
Erwartungen. Der groBe wirtschaftliche Erfolg von Unternehmen, die eLearning-Pro-
dukte und -Dienstleistungen anbieten, bleibt bis jetzt scheinbar aus. Diese Aussage kann
durch die noch sehr starke Fragmentierung des eLearning-Marktes gestlitzt werden: Von
weltweit 5000 Anbietern hat keiner tiber 5% Marktanteil (GRAUMANN u. a. 03,
S. 426). Weiterhin gibt es in Deutschland kaum Anbieter, die mit eLearning Gewinn er-
zielten (FAZ 02).

Experteneinschdtzungen fiihren in einem vom Bundesministerium fiir Wirtschaft und
Arbeit beauftragten Trendbericht der NFO Infratest GmbH ,,zu dem folgenden Ranking

der Marktbarrieren nach Anteil der Nennungen:

1. Didaktik unzureichend 54%
2. Zu geringe Relevanz der eLearning-Angebote 45%
3. Fehlende Anerkennung der eLearning-Abschliisse 42%
4. Intransparenz des Marktes 38%

5. Fehlendes Eingehen auf spezifische Probleme meiner Einrichtung/Branche  33%
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6. Zu geringe Verkniipfung mit anderen Qualifizierungsangeboten 33%...
(BREDEMEIER 03, S. 288).

Zur Gewinnung von Erkenntnissen iiber die Ursachen der Abweichung des tatsdchli-
chen Marktvolumens bzw. Marktwachstums von den Erwartungen soll ein Modell ent-
wickelt werden, das die Geschéftsabwicklung auf elektronischen Bildungsmarktplédtzen

ndher beschreibt.

2. Erweitertes Referenzmodell elektronischer
Bildungsmarktplitze (ERM-EBM)

2.1 Elektronische Bildungsmarktpliitze und ihre konzeptionelle
Modellierung
Werden die Geschiftsmodelle erfolgreicher eLearning-Anbieter analysiert, erweist sich
das Angebot der Unternehmen als kritischer Erfolgsfaktor. Die Kunden wiinschen alle
Leistungen aus ,,einer Hand*. Die Firmen selbst versuchen héufig sich zu spezialisieren
und ihre eigene Wertschopfungstiefe relativ flach zu halten. Durch Kooperation oder
das Hinzukaufen von weiteren Produkten und Leistungen wollen die Unternehmen den
Kunden als ,,Full Service Anbieter* gegeniiberstehen (vgl. KRELL 04, S. 17f.). Da, wie
in Abschnitt 1 beschrieben, ein sehr inhomogener und intransparenter eLearning-Markt
existiert, ist die Suche nach optimalen Kooperationspartnern hinreichend schwierig. Auf
der Anbieterseite wird bei wechselnden Anforderungen und komplexen, anspruchs-
vollen Produkt- und Dienstleistungserstellungen die Wahl der Kooperationspartner zum
kritischen Erfolgsfaktor. Auf der Nachfragerseite ist die Informationssuche zur Ermitt-
lung des richtigen Anbieters und des richtigen Gutes mit dem optimalen
Preis-Leistungsverhéltnis gerade bei so genannten Erfahrungsprodukten und intrans-
parentem Markt ebenfalls sehr schwierig (vgl. HARTLEY 01, S. 25).
Eine mdgliche Losung fiir diese Probleme sind elektronische Marktplitze. Eine typische
Eigenschaft von Marktplitzen ist das Treffen des aggregierten Angebots auf die aggre-
gierte Nachfrage. Somit konnen Anbieter und Nachfrager sich schnell und kosten-
giinstig einen Uberblick iiber mdgliche Partner verschaffen, was wiederum auch Trans-
aktionskosten (Suchkosten) verringert.
Die in der Praxis existierenden Bildungsmarktplitze sind hdufig nur Ausschnitte aus
einem idealtypischen Bildungsmarktplatz. Es existiert kein durchgehendes konzeptio-
nelles Modell fiir die Ausgestaltung dieser Marktpliatze. Weiterhin miissen zur Ent-
wicklung eines erfolgreichen Geschéftsmodells (GM) auf einem elektronischen Markt-
platz Kenntnisse liber die einzelnen Phasen der Transaktionen vorhanden sein. In der
Literatur zu elektronischen Mirkten, Marktpldtzen und GM sind nur allgemeine Mo-

delle zur Darstellung dieser Vorginge zu finden. Deshalb ist es Ziel dieser Arbeit ein
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Referenzmodell, das die Spezifika von elektronischen Bildungsmarktpldtzen abbildet,

als konzeptionellen Ordnungsrahmen zu entwerfen und dessen Nutzen nachzuweisen.

2.2 Architektur des ERM-EBM

In Anlehnung an das Referenzmodell -elektronischer Mairkte (RM-EM) von
Schmid/Lindemann (SCHMID u. a. 97, S. 8ff.) und den Erweiterungen von Kosilek/Uhr
(KOSILEK u. a. 02, S. 17f.) wird ein Referenzmodell zur Abbildung der Transaktions-
phasen auf elektronischen Bildungsmarktpldtzen entwickelt (siche Abbildung 1).
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Abbildung 1: Erweitertes Referenzmodell elektronischer Bildungsmarktplétze
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Das Modell stellt vier libereinander liegende Sichten eines elektronischen Marktplatzes
dar: Strategiesicht, Prozesssicht, Marktdienstesicht und Infrastruktursicht. Die
horizontale Achse des Modells ist in 5 Phasen geteilt. Die Phasen stellen die einzelnen
Schritte einer Markttransaktion auf einem elektronischen Bildungsmarktplatz dar. Nicht
jede Phase muss bei jeder Transaktion zwangsldufig durchlaufen werden. Im Vergleich
zum erweiterten Referenzmodell elektronischer Mérkte von Kosilek/Uhr (KOSILEK u.
a. 02, S. 17f) ist die Abwicklungsphase detailliert worden. Diese Phase wird in drei
Teilphasen, die Erstellungs-, Nutzungs- und Zertifizierungsphase, gegliedert.

2.2.1 Sichten und Phasen des ERM-EBM

Im Folgenden werden die einzelnen Sichten und Phasen des Referenzmodells ndher
erlautert (in Anlehnung an KOSILEK u. a. 02, S. 18, SCHMID u. a. 97, S. 4 und
SEUFERT u. a. 02, S. 46ff.).

Die oberste Sicht ist die Strategiesicht, die das GM néher beschreibt. Dabei sind die
beteiligten Akteure und deren Rollen, Produkte und Dienstleistungen sowie die Struktur
der Informationsbeziehungen, der potenzielle Nutzen und die Ertragsquellen der Teil-
nehmer sowie die Regeln des Marktplatzes zu definieren (in Anlehnung an TIMMERS
98, S. 4 und SCHMID u. a. 97, S. 11f.). Eine idealtypische Ausgestaltung fiir den Han-
del mit Bildungsgiitern' auf einem elektronischen Bildungsmarkt ist in Tabelle 1 darge-
stellt.

Die zweite Sicht, die Prozesssicht, beschreibt die relevanten Geschéftsprozesse. Dabei
kann wiederum in Hauptgeschiftsprozesse, wie die Administration des Marktplatzes,
die Beschaffung, Speicherung und den Vertrieb der Bildungsgiiter, und in unter-
stiitzende Prozesse, wie beispielsweise Zertifizierung, Qualititsmanagement, Katalogi-
sierung, Kundenbetreuung, Reklamations- und Beschwerdemanagement unterschieden

werden.

! Auf einen elektronischen Markt fiir Bildungsprodukte sollen iiberwiegend elektronische Giiter gehandelt
werden. Dabei ist eine physische Distribution, z. B. einer CD-ROM nicht ausgeschlossen. Unter
elektronischen Bildungsgiitern sollen Bildungsprodukte und -dienstleistungen verstanden werden.
Digitale Bildungsprodukte liegen gespeichert in vollstidndig digitaler Repréasentation vor und kdnnen iiber
Kommunikationsnetzwerke iibertragen werden. Digitale Bildungsdienstleistungen werden durch
Zuhilfenahme tiberwiegende elektronischen Medien erzeugt und iibertragen (BOLES u. a. 04, S. 165).
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Tabelle 1: Geschiftsmodell elektronischer Bildungsmarktplétze

Die darunter liegende Sicht ist die Marktdienstesicht. In Erweiterung des RM-EM wird

diese Sicht unterteilt in geschiftsprozessunterstiitzende Marktdienste und in leistungs-

erstellende Marktdienste. Sinn dieser Verfeinerung ist einerseits die bessere Einordnung

der Vielzahl an existierenden Systeme und Diensten. Andererseits soll eine bessere Dar-



156

stellung der Leistungserstellung bei einer Transaktion auf einem elektronischen Bil-
dungsmarktplatz erreicht werden. Die geschéftsprozessunterstiitzenden Marktdienste
sind weitgehend bekannt und werden in den GM berticksichtigt. Die leistungserstellen-
den Marktdienste und die Integrationsbeziechungen zu anderen Diensten sind sowohl fiir
die Beschreibung der Transaktionen als auch fiir die Entwicklung erfolgreicher GM
entscheidend. FEine detaillierte Beschreibung moglicher Dienste erfolgt in
Abschnitt 2.2.2.

Die unterste Sicht ist die Infrastruktursicht. In dieser werden alle technischen Systeme
zur Ubertragung, Speicherung und Verarbeitung der zur Geschiftsabwicklung not-

wendigen Daten abgebildet.

Das Referenzmodell ist in verschiedene Phasen gegliedert:
Identifikationsphase: In dieser Phase soll, vorbereitend auf eine konkrete Informa-
tions- und Produktsuche, der Bedarf identifiziert und quantifiziert werden. Dabei sind
die Ziele, die mit den zu beschaffenden Bildungsprodukten und -dienstleistungen er-
reicht werden sollen, zu spezifizieren.
Informationsphase: Ziel der Informationsphase ist, alle an einer Transaktion beteilig-
ten Marktteilnehmer in die Lage zu versetzen, ein Gebot abgeben zu konnen. Dazu
benoétigen die Teilnehmer alle Informationen iiber den Markt, wie z. B. Daten zum ge-
samtwirtschaftlichen Rahmen, zur Branche und zur Technologie. Weiterhin sind Infor-
mationen zu den Handelspartnern, den Produkten und Dienstleistungen und deren
Preisen erforderlich.
Vereinbarungsphase: In dieser Phase werden die Konditionen des Vertrages ausge-
handelt. Kommt es zum erfolgreichen Verhandlungsabschluss, steht am Ende dieser
Phase ein rechtlich verbindlicher Vertrag zwischen den Transaktionspartnern.
Abwicklungsphase: Ziel ist die Erfiillung der in der vorhergehenden Phase einge-
gangenen vertraglichen Pflichten. Die Abwicklungsphase ist in die Erstellungs-, Nut-
zungs- und Zertifizierungsphase gegliedert. Damit wird eine bessere Abbildung der
verschiedenen Ubertragungsmdglichkeiten von unterschiedlichen Produkten und
Dienstleistungen erreicht. Beispielsweise sind damit komplexere Geschéftstransaktio-
nen von der Erstellung individueller Lernsoftware {iber ihre Nutzung bis hin zu ab-
schlieBenden Erfolgskontrollen abbildbar.
e Die Erstellungsphase beinhaltet speziell die Prozesse wéhrend der Erstellung, An-
passung und Zusammenstellung des gewiinschten Gutes. Aufgrund der Komplexitat
der Giiter sind dabei u. a. komplexe, kooperative (Software-) Entwicklungsprozes-

se, die Einhaltung von Standards und die didaktische Konsistenz zu gewihrleisten.
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e Die Lern- und Nutzungsphase beschreibt den Prozess der Bereitstellung der Giiter
vom Anbieter fiir den Nachfrager. Dies kann die Ubersendung einer CD mit der
entsprechenden Software, die Freischaltung von Nutzern in einem Learn Manage-
ment System (LMS) oder die Erfiillung von Dienstleistungen wie beispielsweise die
tutorielle Begleitung eines Kurses sein.

e Die Zertifizierungsphase umschlieBt alle Prozesse zur Qualititssicherung. Dabei
sollen nicht nur der Lernerfolg der Wissensvermittlung iiberpriift, sondern auch die
eingesetzten und entwickelten Produkte und Dienstleistungen evaluiert werden.

Servicephase: Die abschliefende Phase soll zur Vertiefung der Anbieter-Nachfrager-

Beziehung dienen. Dabei stehen informationstechnisch gestiitzte Strategien wie bei-

spielsweise ,,one-to-one“-Marketing, ,,mass customization® oder ,,database marketing*

im Vordergrund. Ebenfalls kann durch die Bildung von User-Communities mit Hilfe

von Foren, FAQs und Newslettern gezielt Kundenbindung unterstiitzt werden.

2.2.2 Dienste des Referenzmodells

Nachdem die einzelnen Sichten und Phasen des Modells ndher erldutert wurden, sollen
die Marktdienste genauer betrachtet und die Ausgestaltung der einzelnen Komponenten
exemplarisch anhand von Beispielen erldutert werden.

Wie bereits ausgefiihrt, erfolgt eine Unterscheidung in leistungserstellende und ge-
schiftsprozessunterstiitzende Marktdienste. Zur Erreichung einer durchgehenden elekt-
ronischen Prozessabwicklung iiber alle Phasen der Markttransaktion ist eine informati-
onstechnische Integration der einzelnen Dienste sicherzustellen. Ein LMS nimmt dabei
eine zentrale Position ein. Z. B. konnen die verschiedenen Bildungsgiiter auf der Basis
eines LMS genutzt und abgerechnet werden. Aber auch Schnittstellen-Funktionalititen
zu anderen Systemen und Diensten wie Autorentools oder Content Management Syste-
men sind fiir die Unterstiitzung eines Bildungsmarktplatzes notwendig (vgl. SCHULE
02, S. 194ff. und STULPNAGEL 02, S. 67ff.).

Zur Realisierung der Identifikationsphase konnen auf der Ebene der geschiftsprozess-
unterstiitzenden Marktdienste Workflow-Systeme und Gruppendiskussionsforen einge-
setzt werden. Damit konnen Bedarfswiinsche identifiziert und quantifiziert werden. Zur
Sicherstellung der Integritidt der einzelnen BildungsmaBnahmen zur Erreichung eines
globalen Bildungsziels und zur effektiven Leistungsbeurteilung der Lernenden konnen
z. B. internetbasierte Potenzialdiagnosesysteme eingesetzt werden. Die Ergebnisse
dieser Analysen konnen direkt in ein LMS integriert und zur besseren Auswahl von
Lernzielen und -modulen genutzt werden (PREUSS u. a. 02, S. 129 ff.). Da dieser
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Dienst direkt den Prozess der Leistungserstellung (gezielte Analyse des zu beschaf-

fenden Gutes) unterstiitzt, wird er den leistungserstellenden Marktdiensten zugeordnet.

Die zweite Phase der Transaktion ist die Informationsphase. Nachdem der genaue Be-
darf identifiziert und die grundlegende Entscheidung zur Beschaffung getroffen wurde,
sind in dieser Phase alle ndtigen Informationen iiber potenzielle Produkte zu ermitteln.
Allgemein im Internet verbreitet sind elektronische Produktkataloge (EPC). Darunter
werden ,,multimediale interaktive Hypertexte verstanden, die Produkte préasentieren und
beschreiben und als Schnittstelle zwischen Anbieter und potentiellem Kunden dienen,
mit den Funktionalitdten aller bisher bekannten Medien, inklusive Suchfunktionen, wie
wir sie bei Datenbanken kennen® (SCHMID u. a. 97, S. 17). Uber die Funktion der in
den EPC enthaltenen Prisentationsschicht hinaus, die zur Darstellung des Gutes dient,
soll ein aktives Kennen lernen des zu handelnden Bildungsgutes (z. B. Lernmodul) er-
moglicht werden. Dies kann durch kostenlos freigeschaltete Beispielkurse oder kosten-

los nutzbare mit eingeschrinkter Funktionalitdt ausgestattete Lernmodule geschehen.

Nachdem alle potenziellen Handelspartner die nétigen Informationen zur Abgabe eines
Angebotes gesammelt haben, konnen jetzt, gestiitzt durch Electronic Contracting-Sys-
teme, rechtswirksame Vertrdge geschlossen werden. Hierbei sei nochmals auf die
Wichtigkeit der Integrationsbeziehungen zwischen den einzelnen Marktdiensten hinge-
wiesen. Electronic Contracting-Tools benotigen die Daten der vorangegangenen Phasen,
die als Bestandteil in den Vertrag eingehen und konnen dann nach Abschluss des Ver-
trages wiederum den nachgelagerten Phasen zur Verfligung stehen, z. B. fiir die Quali-
tatskontrolle (SCHMID u. a. 97, S. 271.).

Der Vereinbarungsphase folgt die Abwicklungsphase mit ihren drei Teilphasen. Unter-
stiitzende Dienste sind hier speziell Logistik-, Abrechnungs- und Zahlungssysteme.
Durch diese Systeme konnen die verschiedenen Erlosmodelle, Finanzierungs- und
Versicherungsdienstleistungen abgebildet werden. Ebenfalls kann der ggf. physische
Transport gehandelter Giiter durch geeignete Dienstleistungen unterstiitzt werden. Als
leistungserstellende Marktdienste konnen wihrend der Erstellungsphase Entwicklungs-
tools eingesetzt werden, die ein kooperatives Bearbeiten der verschiedenen Entwick-
lungsobjekte ermoglichen. Wahrend der Lern- und Nutzungsphase kann mit Hilfe von
Kommunikationssystemen, FAQs und Diskussionsforen die Begleitung der Lernenden
durch Tutoren ermdglicht werden. Die dritte Phase der Abwicklung, die Zertifizierungs-
und Evaluierungsphase, stellt die Qualitétssicherung sowohl der entwickelten Bildungs-

produkte als auch der geleisteten Bildungsdienstleistungen dar. Hierbei sind Systeme
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zur Zertifizierung (z. B. die Einhaltung von Standards), Lernerfolgskontrollen oder Eva-

luierungen (z. B. Uberpriifung der Lehr- und Lern-Methodik) denkbar.

Die Servicephase schliefit die Markttransaktion ab. Mit Hilfe von gezielt angebotenen
Bildungsgiitern, die auf der Basis der bereits getitigten Transaktionen als besonders
sinnvoll zu erachten sind, kann die Beziehung zwischen Anbieter und Kunde aufrecht
erhalten und verstirkt werden. Dabei konnen im Push-Prinzip den Kunden alle Infor-
mationen fiir eine erneute Transaktion auf dem Markt zur Verfiigung gestellt werden.
Durch den Aufbau von Foren, das Versenden von Newslettern, der kostenlosen Bereit-
stellung von Zusatzinformationen und Updates, speziell zu den bereits gekauften
Giitern, kdnnen nicht nur bestehende Kunden gehalten, sondern auch durch ,,Mund-zu-
Mund-Propaganda®, der Weiterempfehlung durch zufriedene Kunden, neue Kéufer

akquiriert werden.

23 Anwendung und Verifikation

Der Nutzen des ERM-EBM kann auf zwei Ebenen dargestellt werden. Aus Sicht der
Theorie ist das Referenzmodell ein inhaltlich bestimmtes konzeptionelles Modell, das
allgemeingiiltige Merkmale und eLearning-spezifische Ausprigungen des Handels auf
elektronischen Marktplédtzen darstellt. Somit kann das Modell als Ordnungsrahmen fiir

weitere wissenschaftliche Arbeiten dienen.

Aus der Sicht der Anwendung in der Praxis besteht die Moglichkeit, einen funktional
vollstindigen elektronischen Bildungsmarktplatz zu etablieren. Marktplatzbetreiber sind
damit in der Lage Giiter, Anbieter und Marktdienstleister zu spezifizieren, Kunden
optimal anzusprechen und Geschéftsablaufe durchgingig abzuwickeln. Somit konnten
eine Vielzahl bereits existierender, spezialisierter Unternehmen und Bildungsinstitute in

einem Marktplatz integriert und damit zusétzliche Absatzmairkte erschlossen werden.

Ebenfalls ermdglicht das Referenzmodell eine bessere Analyse der Geschiftsmodelle
existierender Bildungsmarktplédtze. Mit Hilfe von Checklisten (siehe Tabelle 2), die an-
hand der einzelnen Sichten und Phasen abgeleitet werden konnen, sind Stdrken und

Schwichen ermittelbar.
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Phase Fragen (exemplarisch)
Identifikati- | e Wie und wo muss das Unternechmen prisent sein, um von potenziel-
onsphase len Kunden wahrgenommen zu werden? (z. B. Werbung)
e Wie kann der potenzielle Kunde unterstiitzt werden, um seinen
individuellen Lern-/Informationsbedarf festzustellen? (z. B.
Lern-/Wissensstandsanalyse)
e Welche Informationen miissen potenziellen Kunden bereitgestellt
werden, um Entscheidungsprozesse zur Investition zu unterstiitzen?
Informations | ¢ Wie kann die Informationssuche des Kunden unterstiitzt werden, so
phase dass der Kunde die Produkte und Dienstleistungen des Markt-
platzes findet?
e Wie kann sich der Kunde/Nachfrager ein Bild von den angebotenen
Produkten und Dienstleistungen und dem Nutzen fiir sich machen?
(z. B. Schnupperzugang, Zertifikate)
Verein- e Welche Vertragsszenarios sind gemél den definierten Erlosquellen
barungsphase denkbar?
Abwicklungs | ¢ Wie werden die vereinbarten Leistungen erbracht und abgerechnet?
phase o Welches Erlosmodell soll genutzt werden? (Einmalzahlung, Abon-
nement, zeitlich befristeter Zugang, etc.)
Servicephase | ¢  Wie kann der Kunde dem Unternehmen/der Organisation erhalten

bleiben und angeregt werden, neue Vertrage abzuschlieBen?

Wie werden Kunden iiber neue Produkte und Dienstleistungen
informiert?

Wie bringt das Unternehmen seine Kunden dazu, positiv iiber das
eigene Unternehmen zu sprechen? (Mund-zu-Mund-Propaganda,

Communities, ...)

Tabelle 2: Beispiel Geschéftsmodell-Checkliste

Weiterhin kann jedes Unternehmen, das an einem elektronischen Bildungsmarktplatz

teilnehmen mochte, ebenfalls mit Hilfe von Checklisten die Ausgestaltung seines eige-

nen Geschéftsmodells analysieren. Genauso kann das Unternehmen den Marktplatz ein-

schitzen, um somit entscheiden zu konnen, ob eine Beteiligung daran Erfolg ver-

sprechend ist.

Aber auch fiir Unternehmen, die eLearning Giiter anbieten und nicht an einem Markt-

platz teilnehmen, kann das Referenzmodell als Analyse-Instrument eingesetzt werden.
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Die Unterstiitzung der beschriebenen Markttransaktionsphasen des Modells ist fiir jedes
Geschiftsmodell eines eLearning-Anbieters relevant. Die oben erwéhnten Checklisten
konnen ebenfalls Anwendung finden und mogliche Optimierungspotenziale des Ge-

schiftsmodells aufzeigen.

Das ERM-EBM muss in geeigneter Weise verifiziert werden. Dies kann einerseits
durch empirische Forschungsmethoden, z. B. Best-Practice-Analysen besonders erfolg-
reicher Unternehmen die Marktplédtze betreiben, erfolgen. Andererseits konnten auch
strukturierte Expertenbefragungen das aufgestellte Konzept iiberpriifen (GRUN u. a. 97,
S. 41tf.).

3. Zusammenfassung und Ausblick

Das erweiterte Referenzmodell elektronischer Bildungsmarktplitze bietet die Moglich-
keit, Transaktionen auf elektronischen Bildungsmarktpldtzen abzubilden. Entsprechend
einem bestimmten GM konnen die dafiir erforderlichen Prozesse modelliert, Dienste
spezifiziert sowie die benétigte Infrastruktur ausgewidhlt werden. Somit kann die
Durchgingigkeit der Geschiftsabwicklung erreicht bzw. verbessert werden. Weiterhin
kann das Modell als konzeptionelle Basis fiir die Systematisierung und kritische Er-
folgsfaktorenanalyse bestehender GM dienen. Dadurch kdnnen Erkenntnisse iiber die
Ursachen des Erfolgs oder Misserfolgs existierender Unternehmen gewonnen werden.
Neue Ansatzpunkte fiir die Entwicklung von GM sind ableitbar, um die bestehenden
Marktbarrieren (vgl. BREDEMEIER 03, S. 422) zu {iberwinden.
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