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Abstract: The purpose of this paper is to analyse which etgmof trust are

essential in searching for a new international Bapm food supply networks and

how these can be applied to e-commerce. To achlageobjective a stepwise
approach has been developed with the following @d1a$) identification of the

most relevant international food trade flows; 2)tegarization of trade

relationships along the most relevant trade flo3)sassessment of significance of
traditional trust elements; 4) applications of ttiatal trust elements to e-
commerce.

1 Einfihrung

Elektronischer Handel (E-Commerce) bietet Mogligtd® flir einen besseren
Wettbewerb an, indem neue Produkte und Markte ekeiti und neue Geschéftspartner
aullerhalb des traditionellen Handels gewonnen wekid#nen und dadurch kénnen
Kosten verringert werden [Ca02, GRSO01, WDVVO01]. Bech sind elektronische
Transaktionen in der Agrar- und Ernahrungswirtschatht so verbreitet wie in anderen
Sektoren [EC07, FHO8Jledes B2B-Verhéltnis und auch E-Commerce beginheimér
ersten Transaktion. Diese erste Transaktion findetir statt, wenn die
Vertrauenswirdigkeit des Kunden bezlglich des k#feen die erkannten Risiken des
Kunden (bersteigt. Jedoch ist die Herausforderuag efsten Verhandlung im E-
Commerce, wie man Vertrauen ohne irgendeine vodmengde Erfahrung mitteilt.
Vertrauen hilft den Unternehmen, grenziiberschrditan handeln und von der Online-
Umgebung zu profitieren [Ho97, Ra98, Ho97, RDAOD]es gilt besonders fir die
Agrar- und Erndhrungswirtschaft, die sich mit koexgn Produkten aufgrund der
verschiedenen Unsicherheiten und Risiken der Lebgteshygiene und -sicherheit
beschaftigt [FrO7].
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Der vorliegende Beitrag wird sich mit diesem Probleefassen und analysieren, welche
Elemente des Vertrauens beim Suchen nach einenm néeferanten wichtig sind und
wie diese im E-Commerce angewendet werden kénnendidses Ziel zu erreichen, ist
ein schrittweiser Ansatz entwickelt worden, derdapitel 2 verdeutlicht wird. Kapitel 3
subsumiert exemplarische Ergebnisse und im Kagitst eine Zusammenfassung und
beispielhafte Implementierung dargestellt.

2 Schrittweiser Ansatz und verwendete Methodik

Um die obengenannte Zielsetzung zu erzielen, stsehrittweiser Ansatz entwickelt
worden, welcher die folgenden Phasen beinhaltetdétifizierung der relevantesten
Warenstrome; 2) Erforschung der Geschéaftsverh&ktnientlang der relevantesten
Warenstrome; 3) Bewertung der Wichtigkeit der tiiadellen Vertrauenselemente; 4)
Applikationen der traditionellen Vertrauenselementen E-Commerce. Die
Applikationen werden entwickelt, indem unterschigtd ausgewéhlte deutsche Supply
Networks (Getreide, Fleisch, Obst und Gemuse) satdt werden.

Die Identifikation der relevantesten Warenstroreestér Schritt), die auf statistische
Daten basiert, dient als Grundlage fur die zuk@geftiForschung und dazu,
herauszufinden, wo das héchste Potenzial fur digliBRiung von E-Commerce im
internationalen Handel besteht. Deweite Schritt erzielt die Untersuchung der
Geschaftsbeziehungen innerhalb der relevanten Waéene und diese werden mittels
Experteninterviews charakterisiert. lafritten Schritt werden Schlisselfiguren von
Agrar-und  Erndhrungsunternehmen nach der Prioritder ausgewahlten
Vertrauenselemente befragt, die in einer vorhengeééie Studie entwickelt worden sind
[HOSFDCO7]. Die Bewertung dieser Vertrauenselemevitd durchgefiihrt, indem die
AHP-Methode verwendet wird, welche zum Decision{8upSystem gehort. Ietzten
Schritt werden  Ergebnisse  erforscht, die weiterhelfen kénn um die
Vertrauenswirdigkeit tber B2B Applikationen zu drli.

Die Abbildung 1 stellt eine Ubersicht dieses stiwdisen Ansatzes und die verwendete
Methodik vor.

3 Exemplarische Ergebnisse

Die Identifikation der relevantesten Warenstroreestér Schritt), die auf statistische
Daten basiert, zeigt unterschiedliche Geschéaftsstren in den ausgewahlten Sektoren,
und damit, dass es sich ein komplexes Bild ergibt.

Der zweite hritt stellt klar, dass Uberwiegend langfristige Gessh&ziehungen im
internationalen Handel bestehen. Die Erkenntnigsedan erzielten Ergebnissen zeigen,
dass die Agrar-und Ernahrungsunternehmen nachriatiggn Geschaftsheziehungen
suchen, die auf Vertrauensbasis gestaltet sind
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Abbildung 1: Ubersicht des schrittweisen Ansatzes die verwendete Methodik

Die genannten Vertrauenselemerdet{er Schritt) von den befragten Schlusselfiguren
von Agrar-und Erndhrungsunternehmen werden so betvedass sie sich auf

nachweisbare Fakten und Kontrollmechanismen in @i das ,Produkt” fokussieren,

wahrend sich das Verhaltnis zum ,Verkaufer” niedsiggestuft worden ist.

Im letzten <chritt werden Ergebnisse erforscht, die weiterhelfen kannum die
Vertrauenswirdigkeit Gber B2B Applikationen zu drad, wie zum Beispiel
Qualitatszertifikate, Spezifikationen und Garantieter ein Ruckverfolgbarkeitssystem.
Wenn diese mit den Produktabbildungen oder der Mddtmation verglichen werden,
haben sie eine hthere Bedeutung. Die Abbildungé@eptiert eine Zusammenfassung
der exemplarischen Ergebnisse. Konkrete Ergebiisseerschiedene Produktgruppen
und Lander werden auf der GIL 2011 vorgestellt.

4 Zusammenfassung

Vorschlage und erste Ansatze fur vertrauenswirdi@® E-Commerce, wie in diesem
Beitrag untersucht wird, kénnen hilfreich als Vettier fir Lebensmittelhandler durch
die Beschleunigung der Identifizierung neuer geelignLieferanten sein, innerhalb der
traditionellen Art und Weise, um mit Lebensmittehn handeln. Ein Mangel an
Vertrauen sollte durch die bedarfsgerechte Beedlitsty elektronischer
Vertrauenselemente, wie z.B. Zertifikate, Kontaktimationen und
Ruckverfolgbarkeitssysteme, begegnet werden.



- Komplexes Bild

Schritt 1 (Wo?): -Weizen +Mais+Mehl+Bier
Identifikation der relevanten -Rinder+Schweine+Hahnchen;
Warenstrome (WS) -Bananen+Apfel; Tomaten +Gurken;
Schritt2 : Welche? 3 - Uberwiegend langfristige Geschiftsbeziehungen
Charakterisierungder -Formelle Vertrige zwischen 6-12 Monate
Geschaftsbeziehungen - Zertifikate fiir Lebensmittelsicherheitund
entlang der relevanten WS qualitit sind gefragt
Schritt3 (Was?):
Bewertung der Wichtigkeit -Preis/Leistung, Spezifikation
der traditionellen -Zertifizierung, Kontrolle
- Private Kontrollinstitutionen
Vertrauenselemente
ie?): —
" - QM Zertifizierung
Umsetzung traditioneller - -Kontakt Info
Vertrauenselemente durch - Riickverfolgbarkeitssysteme
E-Commerce Applikationen -Webcam/Video von Produktion

Abbildung 2: Zusammenfassung der exemplarischerlirigse
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