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Unterscnatzt

Der Anteil der elektronischen Rechnung liegt bet
rund zehn Prozent

In Deutschland werden jdhrlich ca. 32 Milliarden Rechnungen und Kassenbelege verschickt. Da-
bet liegt der elektranische Anteil immer noch bei rund zehn Prozent (vgl. Konig & Pfaff, 2013).
Die Marktdurchdringung der elektronischen Rechnung ist demzufolge sehr unbefriedigend. Viele
Potenziale auf Lieferanten- und Kundenseite werden nicht genutzt. Wo theoretisch ein Zusam-
menspiel verschiedener Lasungen und eine optimale Nutzung moglich waren, fehlt es an Umset-
zungsaktivitaten und Akzeptanz.

Um die Akzeptanz der elektronischen Rechnung zu erhdhen und die Marktdurchdringung zu stel-
gern, ist es zundchst relevant zu wissen, wie hoch eigentlich die bestehenden Patenziale sind.
Zudem ist es wichtig zu wissen, welche Segmente van Lieferanten es gibt und wie diese am besten
bedient werden.

Betl der Einfuhrung der elektronischen Rechnung gilt es viele Punkte zu berUcksichtigen. Beson-
ders die Auswahl der richtigen Provider stellt einen wichtigen Schritt in der Umstellung dar. Provi-
der sind Dienstleister, die den elektronischen Rechnungsaustausch zwischen zwet Unternehmen
ermdglichen. Sie stellen dabei sowahl die Ubertragung als auch die Anbindung an die ERP-Syste-
me der Unternehmen sicher.

Der Providermarkt ist sehr heterogen. Je nach aktueller Marktlage kammen neue Provider hin-
zu, fusionieren oder werden verkauft. Einige Unternehmen sind mittlerweile sogar auf der Suche
nach dem zweiten oder dritten Pravider, weil zum einen die vielen kleinen und mittleren Lieferan-
ten nicht angebunden werden konnen und zum anderen immer neue Services und Anforderungen
entstehen. Neue Formate wie ZUGFeRD entstehen, neue Technologien ersetzen maglicherweise
OCR-Verfahren. In den vergangenen funfzehn Jahren hat die Bonpago GmbH national und inter-
national zahlreiche Projekte zur Providerauswahl vorgenommen. Es hat sich gezeigt, dass es Kri-

BONPAGO DIGITAL INSIGHT 06/2015 - DIE QUAL DER WAHL - AUF DER SUCHE NACH DEN GEEIGNETEN PROVIDERN 3



1. DAS POTENZIAL DER ELEKTRONISCHEN RECHNUNG WIRD OFT UNTERSCHATZT

terien und Philosophien gibt, die sehr wichtig und entscheidend fr den nachhaltigen Erfolg von
Projekten im elektronischen Rechnungsaustausch sind.

Der Schwerpunkt der varliegenden Studie liegt auf den Kriterien zur Providerauswahl und einer
ersten Einschatzung der wichtigsten Pravider und Lasungen. Dabet werden zundchst die Treiber
der elektronischen Rechnung erldutert und anschlieBend die Vorteile des elektronischen Rech-
nungsaustauschs dargelegt. Weiterhin ist auch die richtige Strategie zur Einfihrung der elekt-
ronischen Rechnung wichtig. Es wird dargestellt, wie bel Beachtung bestimmter Kriterien die
Prozesstiefe und der Anteil an elektronischen Rechnungen gesteigert werden kann. Die Einspar-
potenziale fur Unternehmen ergeben sich dabel aus den Einsparungen pro Rechnung und dem
Antell elektronischer Rechnungen.

Zudem wird erlautert, warum externes Know-haow bei der Einfuhrung der elektronischen Rech-
nung besonders wichtig ist und es wird anhand van Praxisbeispielen dargestellt, wie die Imple-
mentierung in der Realitat vonstattengeht. Die Studie schliet mit einem Fazit und einer Empfeh-
lung zur Einfihrung der elektronischen Rechnung.

Die elektronische Rechnung hat viele Treiber

Die EinfUhrung der elektronischen Rechnung tritt in den letzten Jahren verstarkt in den Fokus. Ne-
ben internem Druck wirken auch externe Krafte und Organisationen auf die Adaptian ein. Zum
internen Druck gehort u. a. der Kunden- und Lieferantendruck die elektronische Rechnung einzu-
fuhren sowie interne Treiber wie generelle Kostensenkungen und Liguiditatsoptimierungen. Die
folgende Abbildung stellt die wichtigsten Treiber dar, die nachfolgend naher betrachtet werden.

Situation in
anderen Landern

Umstellung
ZUGFeRD- Offentliche
Einfiihrung Verwaltung

Fokus der EU

Abbildung 1: Treiber der elektronischen Rechnung
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Situation in anderen Landern: Vor allem in den skandinavischen Landern Europas ist der elekt-
ronische Rechnungsaustausch mittlerweile fester Bestandteil des Betriebsalltags. So werden (n
Finnland von staatlichen Behorden bereits seit 2010 und in Danemark seit 2011 nur noch elektro-
nische Rechnungen akzeptiert (vgl. Bernius et al, 2013). Auch in Osterreich werden im Geschafts-
verkehr mit der offentlichen Hand seit 2014 nur noch elektronische Rechnungen akzeptiert (vgl.
Konig & Pfaff, 2013). In Lateinamerika wurde die elektronische Rechnung von der Regierung ein-
geflhrt, um u.a. Umsatzsteuerbetrug zu vermindern. Dort und in den USA werden dadurch sogar
E-Invoicing-Wachstumsraten van bis zu 200 % realisiert (vgl. Koch, 2014). In Brasilien liegt die
Rate von elektronischen Rechnungen mittlerweile bet 90 % (vgl. Koch, 2013).

Umstellung in der Offentlichen Verwaltung: Auch die Offentliche Verwaltung in Deutschland treibt
die Einflhrung der elektronischen Rechnung immer weiter voran. Hier wurde zum Beispiel der
Rechnungseingang des Technischen Hilfswerkes (THW) optimiert. Dieser wird spater ausfuhr-
licher beschrieben.

Weiterhin wurde in Hessen bspw. das gemeinsame Koordinationsprojekt ,Elektranische Rech-
nungsbearbeitung in der dffentlichen Verwaltung” beim IT-Planungsrat eingerichtet. Ziel ist es,
ein abgestimmtes Vorgehen auf Bundes-, Landes- und Kommunalebene zu ermaglichen und Im-
plementierungserfahrungen sowie Losungsansatze und Transparenz der offentlichen Verwaltung
hinsichtlich der elektronischen Rechnung herzustellen. Es ist zu erwahnen, dass bereits einige Ge-
meinden und Kommunen dem Beispiel des Bundesministeriums des Inneren (BMI) gefolgt sind
und Projekte fir den Empfang elektronischer Rechnungen initiiert haben.

Fokus der EU: Die Europdische Union unterstutzt den elektronischen Rechnungsaustausch schon
seit langem. Grund hierfir ist, dass die EinfUhrung der elektronischen Rechnung im &ffentlichen
Bereich zu Einsparungen in Hohe von 2,3 Mrd. € fGhren konnte. Im Rahmen der ,digitalen Agenda
fur Europa” forciert die Europaische Kommission das Ziel, die elektranische Rechnung bis 2020
zur varherrschenden Fakturierungsmethade zu machen. Dabei soll auch internationale Interope-
rabilitat gewahrleistet werden (vgl. Europaische Kommission, 2013). Ein Ziel ist es, Hemmnisse
fur den Handel Uber die Grenzen hinweg abzubauen und Markteintrittsbarrieren zu beseitigen.
Auch die EU Richtlinie 2014/55 vom 16. April 2014 hat Auswirkungen auf die éffentliche Verwal-
tung, da offentliche Auftraggeber verpflichtet sind, bis spatestens 2018 elektranische Rechnungen
empfangen zu kdnnen (vgl. BMI, 2015). Durch diese Unterstlitzung der EU haben sowohl die Of-
fentliche Verwaltung als auch Privatunternehmen einen weiteren Grund, am elektronischen Rech-
nungsaustausch teillzunehmen.

ZUGFeRD-Einfuhrung: Die Interoperabilitat im elektronischen Rechnungsaustausch wird auch
durch die Entwicklung des ZUGFeRD-Standards varangetrieben. Mit dem ,Zentraler User Guide
Forum elektronische Rechnung Deutschland” (ZUGFeRD) entwickelt das Forum elektronische
Rechnung Deutschland einen Transpart- und Inhaltsstandard fir den elektronischen Rechnungs-
austausch, mit dem einheitlich strukturierte Rechnungsdaten in einer Datel Ubermittelt und chne
weitere Schritte ausgelesen und verarbeitet werden sollen (vgl. FeRD, 2014). Eine vorherige Ver-
standigung Uber die Art und Weise des elektronischen Rechnungsaustauschs soll somit Uberflis-
sig werden.
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Da der ZUGFeRD-Standard ein komplexes und hochrelevantes Thema darstellt, wird dieser im Fol-
genden naher erlautert.

Die EinfUhrung des ZUGFeRD-Standards

Das FeRD (Forum elektronische Rechnung) stellt fur die Entwicklung und EinfUhrung des ZUG-
FeRD-Standards eine nationale Plattform von mehr als 30 Unternehmen, Ministerien und Wirt-
schaftsverbanden zur Forderung der elektronischen Rechnung in Deutschland dar. Das Ziel des
ZUGFeRD-Standards ist es, die Nutzung der elektronischen Rechnung fUr jeden, unabhangig von
der GroRe des Unternehmens, zu ermoglichen. Zusatzlich soll die Auswertung strukturierter Da-
ten beim Rechnungsempfanger zur Effizienzsteigerung fuhren. Die Entwicklung eines einheitli-
chen Standards steigert zudem die Bereitschaft kleiner Unternehmen, in den elektronischen Rech-
nungsaustausch zu investieren und in den Prozess mit einzusteigen. Da es sich um einen Standard
handelt, ist das Format fur alle Lieferantenkategarien vorgesehen. Dies kann einerseits durch eine
Form der direkten Verbindung oder auch durch die Nutzung eines Praviders geschehen.

Eine ZUGFeRD-Rechnung besteht generell aus zwel Tellen: Zum einen strukturierte, maschinen-
lesbare Daten, zum anderen eine visuelle Darstellung der Rechnung fur den Menschen. Letztere
erfolgt im Format PDF/A-3. Die strukturierten Daten werden im XML-Format dem PDF/A-3 als
Anhang eingebettet. PDF/A-3 st seit 2012 weltweit genormter ISO-Standard und damit herstel-
lerunabhangig. Einige Anbieter des Standards kanzentrieren sich auf den Rechnungsempfang, bet
dem PDF/A-3 digital im Unternehmen ankommen und in Rechnungssysteme (ERP ader DMS/
ECM) Gberfuhrt werden. Anbieter der ERP-Systeme konnen direkt die ZUGFeRD-Unterstitzung
im jeweiligen System entwickeln. Die Nutzung des semantischen Care Cross-Industry-Invoice (Cll)
in der Auspragung ZUGFeRD bietet zusatzlich auch international die Maoglichkeit kampatibel zu
sein.

Als Rechnungsversender und Zielgruppe agieren neben kleinen und mittleren auch grof3e Unter-
nehmen sowie die offentliche Verwaltung. Am 25.06.2014 wurde die Version 1.0 der Spezifikation
veroffentlicht. Eine Karrektur erfolgte am 17.10.2014 und beinhaltet Veranderungen der Beispiel-
dateien, der Darstellung der Rechnungssummen sowie eine Aktualisierung der Schemadateien.
Insgesamt gibt es heutzutage etwa 100 Anbieter, die im ZUG-FeRD-Umfeld Losungen anbieten.
Anzumerken ist, dass die ZUGFeRD-Spezifikation keine Anforderungen an die Ubertragung der
Rechnungen stellt. Die Rechnungen kénnen chne Vereinbarung im Vorfeld des Rechnungsaustau-
sches Ubertragen werden (im Vergleich zu EDI Verfahren). Als Provider, die das ZUGFeRD-Format
unterstitzen, sind GISA, die ein Komplettpaket anbieten, sowie Ecosio zu nennen. Eine ausfihr-
liche Liste mit ZUGFeRD-Anbietern ist auf der Homepage des Forums elektronische Rechnung
Deutschland zu finden.

Wie in der folgenden Abbildung dargestellt, kdnnen die ZUGFeRD-Anbieter generell in drei Klas-
sen eingeteilt werden, die jeweils einen eigenen Fokus setzen. Zu der ersten Klasse gehoren die
Warkflowanbieter, die auf der Empfangerseite ansetzen und ZUGFeRD bearbeiten. Die zweite
Klasse stellt sicher, dass der Datensatz in das Format PDF/A-3 konvertiert und letztendlich ver-
sendet wird. Die letzte und komplexeste Klasse wird durch diejenigen Anbieter dargestellt, die den

6 BONPAGO DIGITAL INSIGHT 06/2015 - DIE QUAL DER WAHL - AUF DER SUCHE NACH DEN GEEIGNETEN PROVIDERN
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Datensatz aus ERP-Systemen auslesen. Als Beispiele hierfir dienen Rechnungen, die bspw. via
Word aoder Excel erstellt wurden und die es nun gilt in einen ZUGFeRD-Standard zu bringen. Ein
Beispiel fur diese Klasse stellt die TASK eDOC dar (vgl. FeRD, 2014).

Rechnungs- Rechnungs-
versender empfanger

|

PSS —— > Datensatz auslesen

Datensatzerstellung —————> Konvertierung

Klasse 1 Klasse 2 Klasse 3

Abbildung 2: Die drei ZUGFeRD-Providerklassen

Aus der kontinuierlichen Farcierung durch die unterschiedlichsten Treiber ist erkennbar, dass das
Thema elektranischer Rechnungsaustausch” immer mehr an Relevanz gewinnt. Bevar den Unter-
nehmen jedoch die elektronische Rechnung ,aufgezwungen” wird, wie bspw. in Osterreich, ohne
dass die Unternehmen darauf vorbereitet sind, sollte stattdessen proaktiv gehandelt werden. Das
Ziel sollte sein, eine stufenweise Einfihrung der elektronischen Rechnung durchzufihren und
nicht von heute auf morgen eine Umstellung zu erzwingen. Erfolgt die Einfuhrung der elektroni-
schen Rechnung auf Eigeninitiative der Unternehmen, kénnen diese die fur sie selbst beste Me-
thade wahlen und mussen sich nicht an maglicherweise unpassende Vargaben halten.

Um die Motivation, die elektronische Rechnung einzufihren, weiter zu steigern, wird im folgenden
Kapitel ein kurzer Uberblick (iber die Vorteile des elektronischen Rechnungsaustauschs gegeben.
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Der elektrontsche
RecnnuNQgsaus-
tausch pletet viele

\Vortele

Die Einfuhrung der elektronischen Rechnung bietet Versendern und Empfangern viele Vorteile,
sofern sie richtig gemacht wird. Unternehmen sparen Geld, konnen thre Prozesse effizienter und
transparenter gestalten und schutzen gleichzeitig die Umwelt. Dabet geht es nicht alleine dar-
um, ein PDF zu erzeugen, viel mehr sind die beinhalteten Daten fur Sender und Empfanger von
Interesse. In der taglichen Diskussion wird der elektronische Rechnungsaustausch haufig mit der
Rechnungsbearbeitung gleichgesetzt. Bet allen Betrachtungen sind immer der End-to-End-Pro-
zess, also der Order-to-Cash-Prozess fur den Lieferanten und der Purchase-to-Pay-Prozess fur
den Kunden von Relevanz. Hierbet spielt die elektronische Rechnung und deren Austausch eine
entscheidende Rolle, ist jedoch in der Betrachtung der Vorteile nur die Spitze des Eisbergs.

Reduzierung der
Prozesskosten und
Uberlegenheit
gegeniiber
OCR-Verfahren
Verstarkte
Lieferanten- und
Kundenbindung

Optimierung des
Working Capital

Managements
Umweltschutz und

Archivierung

Abbildung 3: Vorteile der elektronischen Rechnung
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Die Kosten pro Rechnung werden stark reduziert

Die Bearbeitung einer Eingangsrechnung im Gesamtprozess dauert im Durchschnitt 4,6 Tage und
kostet 16,10 EUR (vgl. Pfaff et al, 2007). Die Bearbeitung einer Ausgangsrechnung dauert hdufig
12 Tage und kostet bis zu 7 EUR. Dabet sind Kosten fur die Kreditorenanlage oder den Steuerbe-
rater noch nicht eingeschlossen. Bet diesen Zahlen wird deutlich, dass durch die Einfihrung der
elektronischen Rechnung viel Geld gespart werden kann. ,Reduziert ein Unternehmen mit 1.000
eingehenden Rechnungen pro Manat die Prozesskasten van 22,48 EUR auf 15 EUR durch Pro-
zessverbesserungen, so entspricht dies Einsparungen von jahrlich knapp 90.000 EUR” (vgl. Pfaff
etal, 2007).

In der Offentlichen Verwaltung kénnen in Deutschland bei (iber 120 Millionen Rechnungen jahr-
lich mit einer Prozesskosteneinsparung von etwa 15 EUR pro Rechnung (vgl. Konig & Pfaff, 2013)
insgesamt Uber 1,8 Milliarden EUR gespart werden. Wird fur ganz Deutschland ein Rechnungsva-
lumen van 3-4 Milliarden im Business-to-Business-Bereich zu Grunde gelegt, konnen weitere 50
Milliarden EUR Prozesskosten gespart werden.

Neben direkten Kosteneinsparungen kann durch die Einfuhrung der elektronischen Rechnung so-
wohl fir Rechnungsversender als auch -empfanger eine grae Transparenz in allen Rechnungs-
vorgangen hergestellt werden. Es entstehen keine Medienbriche mehr, der Rechnungsausgang
und der Eingang der Zshlungen kdnnen vollstandig sutomatisiert werden. Im Rechnungseingang
wird der Freigabeprozess vereinfacht und die Zahlungsdaten konnen direkt aus der Rechnung
ubernommen werden. Insgesamt wird durch die elektronische Rechnung die Bearbeitungszeit
sowohl im Ein- als auch im Ausgang stark verkurzt. Erfassungsfehler werden deutlich reduziert.

Das Working Capital Management wird optimiert

Bet durchschnittlich 17 % der papierbasiert eingehenden Rechnungen wird ein moglicher Skon-
toabzug nicht genutzt. Der GrofRteil davon (75 %) wird aus Prozessgrinden nicht rechtzeitig an-
gewiesen (vgl. Pfaff et al, 2007). Das bedeutet, dass durch eine Verbesserung der Durchlaufzeit
Skonti besser ausgenutzt werden konnen. Dies hat zwar im ersten Maoment negative Auswirkun-
gen auf das Working Capital Management, insgesamt sind die Skontovorteile jedoch meistens
groRer als die Nachteile durch eine Verklrzung des Zahlungszeitraums an den Lieferanten.

Zudem werden durch elektronische Rechnungen mehr Daten direkt zwischen den Unternehmen
ausgetauscht. Sind die liquiden Mittel des Kunden groBer als die des Lieferanten, kann eine Zwi-
schenfinanzierung eingefihrt werden. Dabetl zahlt der Kunde dem Lieferanten das Geld unter Ab-
schlag fruher. Der Lieferant erhalt so einen besseren Zinssatz als bet der Bank und auch der Kunde
erhalt einen héheren Zinssatz als bet anderen Anlagen seiner liguiden Mittel. Alternativ kann bet
einer Zwischenfinanzierung der Rechnung auch eine Bank zwischengeschaltet werden, die dem
Lieferanten einen Kredit auf Grundlage des Kreditratings des Kunden gewahrt. Diese Version ist
gerade fur kleine und mittlere Unternehmen interessant. So hat zum Beispiel RWE ein automati-
stertes Gutschriftsverfahren eingefuhrt. Dabei kannen die Lieferanten selbst entscheiden, ob und
wann sie thre Rechnung fruher beglichen haben mochten. Dies unterstitzt nicht nur Lieferanten,
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beidenen die Gefahr durch Insalvenz auf Grund von Nicht-Liguiditat gemindert wird, sondern tragt
gleichzeitig auch zur Lieferantenbindung bet. In den folgenden Kapiteln wird das Thema der unter-
schiedlichen Finanzierungsarten ausfthrlicher beschrieben.

Zusammengefasst asst sich sagen, dass durch elektronische Rechnungen das Kapitalmanagement
besser geplant und auch die Liguiditat auf Grund von besseren Planungsmaglichkeiten gesteigert
werden kann. Insgesamt ergibt sich so ein maBgeblich optimiertes Working Capital Management.

Die Umwelt wird geschitzt

Betl der elektronischen Rechnungsstellung werden keine Materialien wie Papier, Toner oder Kleb-
stoffe benotigt. Auch der energieverzehrende Druck sowie der Transport entfallen. Insgesamt kon-
nen europaweit unter anderem 400.000 Tonnen Papier (ca. 12 Millionen Baume, 2.700 Tonnen
Tinte und 165 Millionen Liter Diesel) eingespart werden (vgl. Penttinen & Hyytidinen, 2008). Hin-
zu kammen Senkungen von CO2-Emissionen um bis zu 63 % (vgl. Tenhunen & Penttinen, 2010).

Die Archivierung wird vereinfacht

Dadurch, dass elektronische Rechnungen nicht mehr papierbasiert aufbewshrt werden mussen,
wird viel Ablageflache eingespart. Papierbasierte Rechnungen werden durchschnittlich sechsmal
koptert. Wird eine Rechnung zu einem spateren Zeitpunkt noch einmal benotigt, mUssen Papier-
rechnungen haufig lange und aufwendig gesucht werden. Elektronische Rechnungen hingegen
kénnen durch eine im Archivsystem integrierte Suchfunktion schnell und einfach wiedergefunden
werden (vgl. Kach, 2013).

Bei der Archivierung ist jedoch darauf zu achten, dass diese revisions- und datensicher erfolgt. So
darf eine elektronische Rechnung nicht papierhaft archiviert werden. Papierrechnungen kdnnen
bet Beachtung bestimmter Vorschriften elektronisch aufbewahrt werden. Insgesamt gibt es hier-
bei viele Regelungen, die beachtet werden missen. Eine gute Beratung und vorherige Information
sind daher essenziell.

Die Lieferanten- und Kundenbindung wird verstarkt

Die Optimierungen im Rechnungsaustausch werden haufig van den Kunden aus initiiert. Dabet
(st es das Ziel, die eigenen Rechnungseingangsprozesse zu verbessern und zu automatisieren.
Die Erfahrungen zeigen, dass die Art der Ansprache und des Drucks, der von Kunden ausgelbt
werden kann, durchaus variiert. Wahrend einige Unternehmen mit Nachdruck auf den elektroni-
schen Rechnungsaustausch hingewiesen haben, haben andere Lieferanten ohne Teilnahme am
elektronischen Rechnungsaustausch aus der Lieferantenkartel geldscht oder aus Erfahrungen
der Bonpago GmbH eine Strafgebthr (von bis zu 100 EUR pro Rechnung) verlangt. Im Umkehr-
schluss starkt die Einfihrung der elektranischen Rechnung die Beziehung zwischen Lieferanten
und Kunden. Durch die Kosteneinsparungspotenziale der elektronischen Rechnung sind sowohl
Lieferanten als auch Kunden daran interessiert, diese Geschaftsbeziehung weiterzufihren und zu
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vertiefen. Die Wechselkasten zu anderen Geschaftspartnern steigen, da die Kunden-/Lieferanten-
bindung durch die elektronische Rechnung gestarkt wird und dadurch resultierend der Kunde bzw.
Lieferant weniger schnell gewechselt wird.

Neben den elektronischen Rechnungsdaten konnen zusatzlich weitere Daten Uber Lieferzeiten,
Lagerbestande etc. ausgetauscht werden und so die gemeinsamen Geschaftsprozesse optimiert
werden. Interessant ist dies z. B. in einer gemeinsamen Liquiditatssteuerung, wie sie im vorherge-
henden Teil beschrieben wurde.

OCR-Verfahren sind unterlegen

Viele Unternehmen verwenden bereits Optical Character Recognition (OCR)-Verfahren zum au-
tomatisierten Auslesen von Rechnungsdaten. Dabet werden die Rechnungen eingescannt und die
Daten anschlieend ausgelesen und im besten Fall in den Warkflow Uberfihrt.

Da jedoch nur Scans ausgelesen werden, kommt es haufig zu Fehlern, die manuell nachbearbeitet
werden mussen. Dies erfordert einen hohen personellen Einsatz. Projektergebnisse zeigen, dass
haufig gut 80 % der Daten ausgelesen werden kénnen. Diese Zahl wird von Kunden allerdings
haufig falsch interpretiert. Im Kern bedeutet dies, dass bet allen Rechnungen gut 80 % der Daten
richtig ausgelesen werden kdnnen und nicht gut 80 % der Rechnungen. Dies impliziert eine Nach-
arbeit bei allen Rechnungen.

Bel der elektranischen Rechnung werden im Gegensatz zu OCR-Verfahren Daten mitgeliefert (so-
fern die Datei direkt aus dem rechnungserzeugenden Programm erstellt und nicht eingescannt wur-
de). Diese Daten konnen direkt in den Workflow Uberfuhrt werden. Somit ist der Arbeitsaufwand bet
einer elektronischen Rechnung viel geringer als bel Verwendung von OCR-Verfahren. Die folgende
Abbildung stellt die Unterschiede zwischen OCR-Verfahren und der elektronischen Rechnung dar.

VN

N =‘ Direktes
;‘ % m b Auslesen der
—p = OCR —  digitalen
(1] Rechnungs-
daten
Papierrechnung Digitalisierung PDF-Rechnung

Text wird direkt aus dem Quellcode der PDF
Datei ausgelesen.

Die Qualitat der Digitalisierung determiniert die
Erkennungsrate des OCR.

Die Qualitat der Digitalisierung ist neben der
Qualitat der Scanausstattung in hohem MalRe von
der Qualitdt der Rechnung abhangig
(Papierqualitat, Druckqualitat).

Generell sollte eine Digitalisierung so weit wie
moglich durch die direkte Nutzung von
elektronischen Rechnungsdaten vermieden
werden.

Im Gegensatz zum OCR Verfahren liegt hier kein
Medienbruch vor.

Fur die unterschiedlichen
Lieferantenrechnungen muss jeweils einmalig
die Lokalisierung der Rechnungsdaten erfasst
werden.

Fehlerquellen sind minimiert.

Lieferanten missen keine Softwareanpassungen
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Die Erfahrungen aus den letzten 15 Jahren zeigen, dass es nicht ,die” Losung fur alle Probleme in
den Geschaftsprozessen gibt. Es gibt jedach Strategien, die nachhaltig die Kosten senken. Dazu
zahlen eine Kanzentration der Aktivitaten in sagenannten ,Shared Service Centern” ader die Elek-
tranifizierung der eingehenden Rechnungen via EDI. Je nach Beschaffungsvargang gibt es unter-
schiedliche Ansatzpunkte einer nachhaltigen Optimierung. Es st jedoch wichtig, bet der Einfuh-
rung immer auch die Gesamtinteraktionen mit Kunden und Lieferanten im Blick zu haben. Nur
wenn sich die elektronische Rechnung in den gesamten Ver- bzw. Einkaufsprozess einfigt, kann
die Kunden- und Lieferantenzufriedenheit gestarkt und eine nachhaltige Bindung erzielt werden.
In einem Unternehmen gibt es verschiedene Einkaufsguter. Je nach Beschaffungsstrategie liegen
unterschiedliche Lieferantenstrukturen und Bearbeitungsprozesse vor. Bet der Einfihrung der
elektranischen Rechnung kammt es daher darauf an, die zum Unternehmen und den Geschafts-
partnern passende Variante auszuwahlen und entsprechend einzufthren.

Die gesamte Kunden- bzw. Lieferantenreise ist wichtig

Der Rechnungsversand bzw. der -empfang ist nur ein Prozessschritt im gesamten Ver- bzw. Ein-
kaufsprozess. Die sogenannte ,Kunden-" oder ,Lieferantenreise” beinhaltet jedoch noch weitere
Schritte und Kontaktpunkte mit dem Geschaftspartner. Es hat sich gezeigt, dass im Gesamtprozess
oft Unzufriedenheit herrscht. Unternehmen, die jedoch die ,Reise” als Ganzes betrachten und Wert
darauf legen, einen Gbergreifenden Prozess zu schaffen, konnen Wettbewerbsvorteile realisieren.
Zudem erhaht sich haufig die Kundenzufriedenheit, es wird weniger zur Kankurrenz gewechselt,
Umsatze steigen und Mitarbeiter werden zufriedener (vgl. Rawson et al, 2013).

Mit Einfihrung der elektronischen Rechnung wird ein Kontaktpunkt geandert. Der Rechnungs-
ein- ader -ausgangsprozess andert sich zwangsweise auch beim Geschaftspartner. Damit sich
die positiven Effekte der elektronischen Rechnung noch verstarken, sollte hier angesetzt werden,
um die gesamten Kontakte und die Informationen, die im Unternehmen zwischen den einzelnen
Kontakten ausgetauscht werden mussen, zu optimieren. Kunden und Lieferanten erfahren so ein
besseres Servicegefuhl, wodurch die Kunden- bzw. Lieferantenbindung weiter gefestigt und Wett-
bewerbsvorteile realisiert werden konnen.
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Evtl. Rechnungs- Vor-
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Rechnungsprozess
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Faktura Mahnung Zahllauf  Archivierung

echnungsausgang

Abbildung 5: Beispielhafte Rechnungsaus- und -eingangsprozesse

Das Henne-Ei-Problem muss Uiberwunden werden

Beider Einfuhrung der elektronischen Rechnung entsteht das sogenannte ,Henne-Ei-Problem” Im
Kern stellt sich hier die Frage, ob der Lieferant ader der Kunde die elektronische Rechnung zuerst
einfuhrt.

Wie bereits beschrieben, fordert oft der Kunde als Erster den elektronischen Rechnungsaustausch.
Dies kann daran liegen, dass fur den Kunden die Einsparpotenziale haufig hoher sind als fur den
Lieferanten. Die Umstellung des Rechnungseingangsprozesses beim Kunden ist dabet in der Regel
jedoch auch kamplizierter als die des Rechnungsausgangsprozesses beim Lieferanten. Und auch
fur den Lieferanten macht es durchaus Sinn, als Erster umzustellen.

Erfahrungen zeigen, dass bei abwartendem Verhalten das Unternehmen auf Grund des ,Umstel-
lungszwangs” durch einen Geschaftspartner haufig eine nicht zum Unternehmen, sondern nur
zu dem Geschaftspartner passende Losung einfuhrt. Wird das Unternehmen jedoch selbst recht-
zeitig aktiv, kann die fur das eigene Unternehmen passende Losung van Kunden und Lieferanten
adaptiert werden. Der elektronische Rechnungsaustausch wird dann von den Geschaftspartnern
besser angenommen und das ,Henne-Ei-Problem” durch Proaktivitat geldst. Nur so kénnen die
Vorteile beim elektronischen Rechnungsaustausch bet einem maglichst gro3en Teil der Rechnun-
gen realisiert werden.
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Lieferanten werden verschiedenen Kategorien zugeteilt

Die verschiedenen Einkaufskategorien in einem Unternehmen lassen sich in A-, B- und C-GUter
klassifizieren. Die sogenannten A-Guter sind strategisch wichtige Guter. Oft sind diese hoch kom-
plex und spezialisiert und haben einen hohen Wertanteil im Unternehmen. Diese Guter werden in
der Regel direkt bestellt. Es gibt sie fir meistens nur einen ader sehr wenige Lieferanten.

B-Guter sind wichtige GUter, die jedoch im Vergleich zu den A-Gutern einen geringeren Wertanteil
ausmachen. Sie werden in der Regel Uber Katalogbestellungen eingekauft. C-Glter machen nur
einen geringen Wertanteil der GUter eines Unternehmens aus. Sie sind wenig komplex und kénnen
betelner Vielzahl von Lieferanten beschafft werden. Hinzu kommen Ad-hoc-Cuter. Dies sind GUter,
die nur einmalig oder sehr selten eingekauft werden.

Analog zu den Gutern kannen auch die Lieferanten je nach threm Anteil am gesamten Beschaf-
fungswert unterschiedlichen Kategorien zugeordnet werden. Mit Hilfe der ABC-Analyse lassen
sich die wesentlichen A-Lieferanten chne groBen Aufwand von den weniger wichtigen C-Liefe-
ranten trennen. So machen haufig etwa 10 % der Lieferanten 80 % des Beschaffungswertes aus
(A-Lieferanten) und ca. 25 % der Lieferanten machen etwa 15 % des Beschaffungswertes aus
(B-Lieferanten). Der Rest des Beschaffungswertes (ca. 5 %) wird von 65 % der Lieferanten (C-
Lieferanten) geliefert (vgl. Hofmann et al, 2012).

Die Anteile am Beschaffungsvolumen kannen zugleich auch auf die Anzahl an Rechnungen Uber-
tragen werden. So kann man davon ausgehen, dass A-Lieferanten mit dem hochsten Beschaf-
fungsvolumen gleichzeitig auch die meisten Rechnungen stellen. B- und C-Lieferanten versenden
entsprechend weniger Rechnungen. Als eine weitere Lieferantenkategorie kann zudem der Ad-
hoc-Einkauf gezahlt werden. Hier wird ein Lieferant nur ein einziges Mal fur die Beschaffung an-
gefragt.

A-Lieferanten sind haufig strategisch wichtige Lieferanten. Die Beziehungen sind langfristig an-
gelegt. Von B-Lieferanten werden strategisch weniger wichtige Guter beschafft. Diese werden re-
gelmaBig Uber Kataloge bestellt. C-Lieferanten spielen strategisch eine unwichtigere Rolle. Haufig
gibt es mehrere Lieferanten fUr das gleiche Gut. Der Einkauf bet C-Lieferanten l3uft stark standar-
disiert ab. Ad-hoc-Lieferanten werden nur in seltenen Fallen kontaktiert. Zu diesen besteht keine
Beziehung und nur ein minimaler Kontakt.
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Elektronische Rechnungen kénnen in verschiedenen
Varianten ausgetauscht werden

FUr den elektranischen Rechnungsaustausch zwischen Unternehmen gibt es verschiedene Varian-
ten. Diese Varianten ergeben sich aus der Erstellung beim Versender, dem Transportweg und der
Verarbeitung beim Empfanger (vgl. Bernius et al, 2013).

EINKAUF UBER BESTELLPLATTFORM ==

Epd™.
>

PAPIER

zucFeRD| =~
vl_ Rechnungs- &

ZUGFerD = :
empfanger Archiv

=

DRUCKERTREIBER sy

9— PDFPERE-MAIL =y

O— PROVIDER / EDI

e— EINMALLIEFERANTEN N

Abbildung é: Varianten des elektronischen Rechnungsaustauschs

Einkauf Uber Bestellplattform: Wird Uber eine Bestellplattform eingekauft, kann auch die Rech-
nung direkt Uber diese ausgetauscht werden. Der Lieferant ladt sie einfach auf der Plattform hach,
der Rechnungsempfanger kann sie sich hier abrufen ader automatisch zusenden lassen und in den
elektronischen Workflow Uberfihren.

PDF-Versand Uber einen Druckertreiber: Der Lieferant erstellt die Rechnung in seinem Rech-
nungsprogramm. Anstatt sie anschlieend auszudrucken oder in ein PDF umzuwandeln, druckt er
sie Uber einen varher installierten Druckertreiber. Beim Rechnungsempfanger liest das mit dem
Druckertreiber zusammenarbeitende Programm die Daten aus der Rechnung entsprechend aus
und leitet sie an das Buchungsprogramm weiter.
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ZUGFeRD: Mit Versand der Rechnung im ZUGFeRD-Standard (s. 0.) kann der Empfanger die Rech-
nung direkt in seinen elektronischen Workflow integrieren.

PDF-Versand per E-Mail: Der einfachste Weg der Ubermittlung ist der Einsatz einer E-Mail. Im
elektronischen Rechnungsaustausch empfiehlt es sich, dass die Rechnung direkt aus dem Rech-
nungsprogramm erstellt und nicht gescannt wird. Die Rechnung wird dann an eine zentrale, spe-
zlelle E-Mail-Adresse geschickt, deren Postfach taglich Uberpruft wird. Der Rechnungsempfanger
liest die Rechnung mit einem Programm aus und leitet sie in den entsprechenden Warkflow weiter.
In dieser Studie wird davon ausgegangen, dass Rechnungen, die per PDF (sowohl per E-Mail als
auch Uber einen Druckertreiber) versandt werden, strukturierte Daten beinhalten. Dies bedeutet,
dass die Daten z. B im XML-Format mitUbertragen werden und nicht nur der ,sichtbare” Text. Eine
ausgedruckte und eingescannte Rechnung ist somit nicht als elektronische Rechnung anzusehen.
Es wird davon ausgegangen, dass der Empfanger die Daten bei sich auslesen und einen automati-
schen Workflow chne vorherige manuelle Eingaben starten kann.

Direktverbindung per EDI: Bei diesem Verfahren werden die Rechnungsdaten direkt zwischen
Rechnungsversender und —empfanger elektronisch ausgetauscht. Beide Parteien mussen dafur
die haufig komplexen technischen Varaussetzungen fur EDI schaffen (vgl. Bernius et al,, 2013). Zu-
dem muss vor dem Rechnungsaustausch eine bilaterale Vereinbarung Uber den Datenaustausch
geschlossen werden.

Einmallieferanten: Die Einmallieferanten schicken thre Rechnungen nicht direkt an den Rech-
nungsempfanger, sondern an einen zwischengeschalteten Provider. Dieser ssmmelt und bezahlt
die Einzelrechnungen und schickt in bestimmten Abstanden Sammelrechnungen an den Rech-
nungsempfanger. Der Rechnungsempfanger hat sa statt vieler Einmallieferanten nur noch einen
einzigen Lieferanten bet sich im System. Anstatt viele kleine Rechnungen zu bezahlen, wird eine
grofl3e beglichen. Dies bedeutet fur ihn einen enormen Effizienzgewinn und eine starke Kosten-
senkung. Als Beispiel fir die Betreuung von Einmal- und Longtail-Lieferanten kann die Compraga
GmbH & Co. KG angefuhrt werden.

Je nach Art und GrafRRe von Rechnungsversender und -empfanger konnen unterschiedliche Varian-
ten den groBRten Nutzen bringen. Generell ldsst sich sagen, dass die Ubertragung per EDI sehr auf-
wendig und teuer ist, das Erstellen und Auslesen van PDF jedoch sehr kastengunstig und einfach.
Die eine Lasung gibt es jedoch wie bereits erwdhnt nicht, da individuelle Ausprdgungen betrachtet
werden mussen.

Eine Providereinbindung zahlt sich aus

Die Entscheidung zum und die Auswahl des elektronischen Rechnungsaustauschs werden van vie-
len Abteilungen mehr oder weniger aktiv mitgestaltet. Eine wichtige Rolle spielen hierbet grund-
satzlich Einkauf, Vertrieb, Rechnungswesen und IT. Bei einigen Unternehmen stellt sich vielleicht
die Frage, ob der Einsatz eines Providers Uberhaupt sinnvoll ist, oder aob es nicht viel effizienter
ware, die Kunden selbst anzubinden. Diese Fragestellung hat die Bonpago GmbH in vielen Kun-
denterminen diskutiert und ist dabei zu folgendem Schluss gekommen: Wenn die Anzahl der anzu-

16 BONPAGO DIGITAL INSIGHT 06/2015 - DIE QUAL DER WAHL - AUF DER SUCHE NACH DEN GEEIGNETEN PROVIDERN



3. DIE RICHTIGE STRATEGIE IST ENTSCHEIDEND

bindenden Kunden oder Lieferanten graRRer als dretist, lohnt sich die Pravidereinbindung auf jeden
Fall. Erfahrungen zeigen, dass eine Anbindung zum elektronischen Rechnungsaustausch schnell
50-70 interne Tage der IT-Abteilungen benotigt. Bel 20 Kunden macht dies eine groBe Menge
an IT-Tagen aus und kann eine IT-Abteilung auf Manate lahm legen. Ein Provider besitzt samt-
liches benotigtes technisches Wissen, um den elektronischen Rechnungsaustausch einzufihren
und Kunden und Lieferanten aktiv anzubinden. Die Daten konnen chne Prableme in den jeweiligen
ERP-Systemen erzeugt, transferiert und in den verarbeitenden Workflow eingebunden werden.
Im Rechnungseingang rentiert sich der Einsatz eines Providers immer. Da eine Umstellung auf
die elektronische Rechnung nur sinnvoll ist, wenn auch der Rechnungsbearbeitungsworkflow ent-
sprechend angepasst ist, sollten immer maglichst viele Lieferanten auch elektronische Rechnun-
gen versenden. Um den Gesamtprozess des Rechnungsempfangs optimal zu gestalten und auch,
um Lieferanten groBtmagliche Anreize zu geben, elektronisch zu versenden, ist hier der Einsatz
eines Providers empfehlenswert. Neben der optimalen Datenlbertragung sollte dieser auch bet
der Lieferantenanbindung unterstitzen und so die elektranische Rechnung fur beide Seiten nach
attraktiver gestalten.
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Um fUr die elektronische Rechnung die optimale Lasung zu implementieren, ist es bet der Auswahl
des passenden Praviders wichtig, dass dieser bestimmte Anforderungen erfUllt. Dabet ist zu be-
achten, dass einige Kriterien vorrangig Auswirkungen auf den Anteil elektronischer Rechnungen
haben, wohingegen die Erfillung anderer Kriterien die Prazesstiefe erhoht. Zudem gibt es nach
generelle Kriterien, auf die immer dann geachtet werden sollte, wenn sie fUr die aktuelle Situation
relevant sind.

Lieferantenanbindung Zusatzdienste - Fokus Fokus
Kommunikation Finanzierung E-Rechnung als primares
Individuelle Betreuung Zwischenfinanzierung Geschaftsmadell
Dynamic Discounting Offentliche Verwaltung

Zielgruppenorientierte : .
grupe vs. Privatwirtschaft

Ansprache
Zusatzdienste - Fokus
PR AT TE{ G Rechnung Finanzielle Ausstattung
Financial Supply Rech Produktentwicklungen
Chain-Verlangerung g Innovationen
verwaltungstool
Bezahlknopf
Benutzerfreundlichkeit : Serviceorientierung
) - Analytics ]
Einfache Einfihrung Sofortige Nutzung
derﬁlektromschen Anbindung eigener
Rechnung Programme
Einfache Abwicklung Keine Zusatzliche Software

Keine Vertragsbindung

Kosten
Compliance
Marktprasenz

Abbildung 7: Kriterien zur Providerauswahl
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Da weit Uber 200 Provider existieren, soll im Folgenden der Fokus auf ausgewahlte reprasentative
Provider gelegt werden, die die Kriterien in unterschiedlichen Auspragungen erfllen und zeigen,
wie vielfdltig die Providerlandschaft ist.

Ariba
B4Value
Basware
Bundesdruckerei
Compraga
Crossinx
Docuware
> 200 Provider
Gisa
Neopost
Nipendo
TASK eDoc
Taulia
Tradeshift
Tungsten
YAMBS

Abbildung 8: Auszug der ausgewadhlten Provider

Lieferantenanbindung, Partnernetzwerke und
Benutzerfreundlichkeit erhéhen den Anteil
elektronischer Rechnungen

Je héher der Anteil der elektronischen Rechnungen ist, desto besser ist dies fur die Unternehmen.
Besonders eine gute Lieferantenanbindung, Partnernetzwerke des Providers und die Benutzer-
freundlichketit der Losung konnen den Anteil elektronischer Rechnungen steigern.

Eine gute Lieferantenanbindung férdert die Akzeptanz

Neben der Anbindung des Providers an das umstellende Unternehmen ist es essenziell, die ge-
wahlte Losung auch bet den Geschaftspartnern anzubinden, um eine maglichst hohe Akzeptanz zu
erreichen. Aus diesem Grund ist eine persanliche Anbindung aller Lieferanten von Noten. Wurde
ein Pravider ausgewahlt, so Ubernimmt dieser in manchen Fallen die aktive Lieferantenkammu-
nikation, kontaktiert diese und bindet sie in das bestehende Netzwerk ein. Hierbet zahlt neben der
kompletten Kommunikation vor, wahrend und nach dem Roll-out, auch die technische Umsetzung.

BONPAGO DIGITAL INSIGHT 06/2015 - DIE QUAL DER WAHL - AUF DER SUCHE NACH DEN GEEIGNETEN PROVIDERN



4. PROVIDER SOLLTEN BESTIMMTE KRITERIEN ERFULLEN

Besanders wichtig ist, dass auch den Lieferanten die Vorteile der elektronischen Rechnung be-
kannt sind und somit fUr optimale Transparenz gesorgt wird. Es existieren Provider, die bet der
Bereinigung der Lieferantendatenbank unterstitzend mitwirken. Es darf keines Falls auBer Acht
gelassen werden, dass auch die Lieferanten individuelle Anforderungen besitzen und viele lokale
Unterschiede betrachtet werden mussen.

Der Provider crossinx richtet beispielsweise eine individuelle Website fir jeden Rechnungsemp-
fanger ein, Uber die der jeweilige Lieferant alle wichtigen Informationen erhalt, falls sich dieser re-
gistriert hat und vom Empfanger freigeschaltet wurde. Diese Art der Lieferantenanbindung erhéht
neben der Sicherheit auch die Transparenz des Prozesses (vgl. crossinx, 2015).

Ein weiteres Beispiel zur Lieferantenanbindung wird durch Tungsten Network angeboten. Das
Team von Tungsten, das international tatig ist, nimmt beispielweise Kontakt zu allen Lieferanten
auf und identifiziert diejenigen, bei denen das Unternehmen am meisten von einer Umstellung auf
die elektronische Rechnung profitieren kann. Neben der Bereinigung der Lieferantendatenbank
werden Kommunikationskampagnen mit Best Practice Beratung inititert (vgl. Tungsten, 2015).
Dabel garantiert Tungsten noch einen Anteil elektronischer Rechnungen nach einem gewissen
Zeitverlauf. Auch crossinx Gbernimmt das Onboarding, sprich das Einstellen und Integrieren, aller
weltweiten Lieferanten (vgl. crossinx, 2015). Es zeigt sich somit, dass sowohl fir die Lieferanten
als auch die Kunden ein gut durchdachtes und geplantes Rolloutkonzept van besonderer Wichtig-
keit ist.

Unterschiede bet der Lieferantenanbindung gibt es auch bet der Anzahl der Schnittstellen, die die
Rechnungsempfanger bendtigen, um eine einwandfreie Verarbeitung in die jeweiligen Waren-
wirtschafts-/ ERP-/Archiv- und Workflowsystemen zu gewahrleisten. Eine Schnittstelle verbindet
Systeme, die unterschiedliche Eigenschaften aufweisen. Der Pravider crossinx benotigt bet den
Rechnungsempfangern bspw. nur eine einzige Schnittstelle zum crossinx-Netzwerk.

Es gibt verschiedene Maglichkeiten die Lieferanten anzubinden. Zu diesen zdhlen PDF per E-Mall,
PDF & Datendatei (XML) per E-Mail, PDF per Ubertragungsprotokoll, EDI, WebPartal/ WebEDI,
Druckertreiber sowie Fax/PC-Fax und WebFax, sowie der ZUGFeRD-Standard, die bereits betrach-
tet wurden.

Partnernetzwerke erleichtern die Einfihrung
der elektronischen Rechnung

Mit groBen Partnernetzwerken kann sowohl bet Kunden als auch bet Lieferanten der Anteil der
elektronischen Rechnung gesteigert werden. Einige Provider kanzentrieren sich nur auf ihr ei-
genes Geschaft, andere hingegen binden auch weitere Partner mit in thre Projekte ein, um eine
Rundumlosung anzubieten. Partnerschaften gewshrleisten hierbei eine globale Reichweite und
die Einhaltung verschiedenster Standards. Zu den wichtigsten Partnerschaften geharen u. a. Ver-
bindungen zur Zwischenfinanzierung, dem Druck, Vertrieb, Scanning, Vertrieb, Implementierung,
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Archiv und Workflow. Basware hat z. B. mit etwa 170 e-Invoicing-Serviceanbietern Partnerschaften
geschlossen, um weltweit aber auch lokal alle KundenbedUrfnisse zu befriedigen (vgl. Basware,
2015).

TRADESHIFT und Intuit erstellten beispielsweise im Januar 2013 gemeinsam ein grof3es globales
Lieferantennetzwerk auf einer einzigen Plattform. Ein Ziel war es, ein groRes Netzwerk zu er-
schaffen, das die des Kundenstamme von TRADESHIFT (150.000 KMU in den USA) und Intuit (5
Millionen KMU in den USA) kambintert.

Ein weiterer Punkt, der in Verbindung mit Partnernetzwerken steht, ist das sogenannte Roaming,
die Moglichkeit des elektronischen Rechnungsaustausches zwischen mehreren Pravidern. Es ist
sehr wichtig, dass die einzufUhrende Losung mit anderen Losungen kompatibel ist. Da immer
mehr Geschaftspartner am elektronischen Rechnungsaustausch teilnehmen und dies haufig auch
schon vor der EinfGhrung der elektronischen Rechnung bet dem jeweiligen Geschaftspartner der
Fall ist, ist es wichtig, dass die gewahlte Lasung auch mit anderen Lasungen kompatibel ist und
maglichst viele schon bestehende oder neu hinzukammende Ldsungen integriert werden kénnen.
Die meisten groBen Provider haben mittlerweile Maglichkeiten geschaffen, Rechnungen unterei-
nander auszutauschen, so dass Roamingfahigkeit als Standard angesehen werden sollte.

Eine hohe Benutzerfreundlichkeit schafft Mehrwerte

Mt einer hohen Benutzerfreundlichkeit nutzen sowohl Lieferanten als auch Kunden verstarkt die
elektronische Rechnung. Deshalb sollte diese so hoch wie maglich ausgestaltet werden.

Zu einer hohen Benutzerfreundlichkeit zahlt, dass die Einfuhrung der elektronischen Rechnung
moglichst einfach ablauft und maglichst wenige Personen an der Umstellung beteiligt sind. Zu-
dem ist es von Vorteil, wenn kein spezielles technisches Know-how benétigt wird. Sa lassen sich
am besten Partner fur den elektronischen Rechnungsaustausch gewinnen. Unzureichende Kennt-
nisse, ein zu hoher Aufwand (vgl. Bernius & Barn, 2013), hohe Wechselkosten und ein komplexer
Wechsel weg vom Papier sind die Haupthinderungsgrinde fir die Einfuhrung der elektronischen
Rechnung (vgl. Bleicher, 2012). Ein vereinfachter Ubergang hingegen kann die Einfihrung stark
beschleunigen (vgl. Bernius et al, 2012).

Zudem sollte der Prozess von Rechnungsversendung und —empfang moglichst einfach gestaltet

werden konnen. Liegt hier nur eine geringe Komplexitat vor und sind die Prozesse einfach, kurz
und klar verstandlich gestaltet, erhoht sich die Rate der elektronisch versandten Rechnungen stark.

Die Prozesstiefe hat positive Auswirkungen auf die
gesamte Financial Supply Chain

Viele Pravider bieten neben der klassischen elektronischen Rechnung Zusatzdienste an. Grund
daflr ist, dass sich Unternehmen unterschiedlichster GroRen vielen Herausforderungen stellen
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mussen. Zu diesen zahlen, dass Lieferanten gentgend liguide Mittel bendtigen, um ihr Geschaft
am Laufen halten zu kénnen, Banken Kredite an KMU haufig nur begrenzt vergeben und Zahlungs-
fristen zwischen Kunde und Lieferant oft verlangert werden. Die Provider kénnen diese Heraus-
forderungen nutzen und eine Lasung in die eigene Produktpalette mit aufnehmen, so dass Kunden
und Lieferanten optimal bedient werden.

Je tiefer diese Integration des Praviders in die Prozesse erfolgt, desta starker sind auch die Auswir-
kungen auf die gesamte Financial Supply Chain des Unternehmens. Dadurch laufen die Prozesse
im Unternehmen effizienter und effektiver ab und die Kosten pro Rechnung werden reduziert.

Die Finanzierung wird durch Zusatzdienste vereinfacht

Zu den Zusatzdiensten, die im Umfeld der Finanzierung angeboten werden zahlen beispielsweise
die (Zwischen-) Finanzierung oder Dynamic Discounting (FSC-Optimierung).

Ein Beispiel fur Zusatzdienste bietet Tungsten Network Finance: Durch die Bereitstellung von vaor-
fristigen Zahlungen wird die Zahlung der Rechnung beschleunigt und ein Zugang zu Forderun-
gen wird geschaffen. Grundlage des Services und der Finanzierungsquelle sind die genehmigten
Rechnungen, sowie der Zugang von Tungsten zu Spezialfonds und die Zusammenarbeit mit der
Tungsten Bank. Die Vorteile dieser Finanzierung ergeben sich aus den verschiedensten Aspekten.
Einerseits ermaglicht das Tungsten Netwaork-Portal eine schnelle Bearbeitung sowie eine einfa-
che Dokumentation. Andererseits entstehen weitere Zeitersparnisse durch die Finanzierung aus
einer Hand mit dem positiven Nebeneffekt, jederzeit Zugang zu Barmitteln zu haben. Zu erwahnen
(st, dass der bekannte Provider OB10 2013 von Tungsten Network akquiriert wurde. Durch dieses
Beispiel wird deutlich, dass Tungsten entlang der gesamten Financial Supply Chain optimiert und
somit ein Beispiel fur Supply Chain Analytics darstellt (vgl. Tungsten, 2015).

Auch crossinx und American Express entwickelten gemeinsam eine Plattform zur Zahlungsab-
wicklung um die Bezahlung von Lieferanten noch effektiver zu gestalten. Nachdem die elektro-
nische Rechnung Uber crassinx erfolgt und bestatigt ist, wird die Bezahlung der Lieferanten und
Dienstleister Uber die American Express Bezahllosung BIP integriert. Der Vorteil ist, dass der K3au-
fer nur einmal pro Monat eine Abrechnung erhalt und der Lieferant von sofortiger Liquiditat pro-
fitlert (vgl. crossinx, 2015).

Die elektronische Rechnungsplattform Taulia ermdglicht es Lieferanten durch das Prinzip des
Dynamic Discounting duBerst profitabel zu arbeiten, in dem ein Skonto fUr alle elektronischen
Rechnungen automatisch generiert wird. Durch wenige Mausklicks werden dem Lieferanten im
sogenannten Cash PlannerTM alle Vorschlage zu Rechnungen gemacht, bei denen eine frihe Zah-
lung zu frischem Kapitel fihren wurde. Durch CashFlawTM kann der Lieferant schlieBlich eine
automatisierte Zahlung fur die offenen Rechnungen einfordern. Auf diese Art und Weise werden
gleichzeitig die KapitalbedUrfnisse der Lieferanten sowie die des Auftraggebers befriedigt.

Auch der Provider Basware GmbH bietet neben dem Versand der elektronischen Rechnung Bas-
ware Pay, Factoring und Discount an. In Zusammenarbeit mit MasterCard bietet Basware Pay
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eine globale e-Payment-Losung und ermdglicht den K3ufern, innerhalb oder nach der Zahlungs-
frist zu zahlen. Besonders bet Unternenmen mit vielen Lieferanten ist diese Lasung passend, da
diese liquide sein kdnnen und detaillierte Uberweisungsdaten erhalten. Basware Factoring stellt
eine Finanzierungslosung fur Lieferanten dar, die kostengunstige Kredite von Dritten bevarzugen
und dadurch Liguiditat erlangen. Die dritte Option, Basware Discount, ist eine Finanzierung der
Lieferanten durch die Kaufer. Durch diese enge Verzahnung wird das Umlaufkapital beider erhéht
und eine enge Kaufer-Lieferanten-Beziehung entsteht (vgl. Basware, 2015).

b-process bietet Portal- und EDI-Losungen fir Rechnungsversender und -empfanger an. Auch b-
process optimiert die Zusammenarbeit zwischen Kaufern und Lieferanten, indem die Zahlungs-
strome durch kollaboratives Reverse Factoring bestmoglich gestaltet werden. Invoice2CASH® ist
dabetl ein Mittel zur Zussmmenarbeit mit den beteiligten Lieferanten und hilft beil der Nachver-
folgung und Optimierung der Zahlungsstrome. Wenn eine Vorauszahlung der verifizierten Rech-
nungen gewdunscht ist, sa kann dies von den Kunden durch Reverse Factoring erreicht werden.
Die Finanzierung der Rechnungen erfolgt hierbet durch die Lieferanten oder zum Teil gegenuber
lhrem Finanzdienstleister zu bevorzugten Konditionen (vgl. b-pracess, 2015).

Auch der Provider YAMBS bietet zahlreiche Zusatzleistungen wie eBanking, Avise und diverse Di-
alogfunktionen, die es ermaglichen, alle Transaktionen zu Uberwachen und den Warkflow zu steu-
ern (vgl. YAMBS, 2015). Es zeigt sich somit, dass Zusatzleistungen wie eine Finanzierung sowohl
bel Lieferanten als auch Kunden zu einer optimalen Prozesstiefe fihren kann.

Zusatzdienste kdnnen auch beti der
Rechnungsabwicklung unterstitzen

Mit der Auslagerung der Rechnungsprufung, einem sowohl fur Kunden als auch fir Lieferanten
einsetzbarem Rechnungstoal, ader dem Bezahlknopf wird die Prozesstiefe im Unternehmen wei-
ter erhaht.

Ein Zusatzdienst, der besonders kleinen Unternehmen als Rechnungsempfanger hilft und gleich-
zeitig dem versendenden Unternehmen eine bessere Zahlung zusichert, ist der sogenannte ,Be-
zahlknopf", Hierbel werden bei der elektronischen Rechnung die zur Uberweisung nétigen Daten
(z. B. Empfanger, IBAN, Betrag, Verwendungszweck) hinterlegt. Durch das Aktivieren dieses Be-
zahlknopfes offnet sich ein Link von dem aus der Rechnungsempfanger auf sein eigenes Konto
zugreifen kann und dort die vorausgefiillte Uberweisung nur noch ausfithren muss. Dem Rech-
nungsempfanger spart dies viel Zeit und manuelle Eingaben. Er hat den Vorteil, dass die Rechnung
schneller bezahlt wird. Zudem erleichtert es thm die Buchfihrung, da sichergestellt ist, dass die
von thm benétigten Daten (z. B. der Verwendungszweck) in der richtigen Form vorliegen und die
Zahlung sofort und automatisiert zugeordnet werden kann.

Als Beispiel fur einen Bezahlknopf im weiteren Sinne kann das Zahlen mit GiroCode genannt wer-
den. Durch einen QR-Code auf der Rechnung kann die Rechnung mittels Mabile-Banking-Apps
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eingescannt werden und alle Daten werden automatisch in das Uberweisungsformular ibertra-
gen (vgl. GiroCade, 2015).

Auch die SOFORT AG bietet den sogenannten Paycode an, der das Zahlen durch einen Klick er-
moglicht (vgl. Sofort AG, 2015).

Die Compraga vermeidet durch eine Lieferantenbindelung und den elektronischen Freigabepro-
zess z.B. auch die Lieferantenanlage bet Einmal- und Longtaillieferanten. So konnten bet einem
Kunden bis zu 45% der Prozesskosten eingespart werden.

Generelle Kriterien grenzen die Providerauswahl weiter ein

Neben den Auswirkungen auf den Anteil elektronischer Rechnungen sowie auf die Prozesstie-
fe sollten sich Unternehmen vor Einfuhrung der elektronischen Rechnung dartber bewusst sein,
dass ggf. noch weitere Kriterien berUcksichtigt werden mussen. Diese werden im Folgenden er-
(3utert.

Provider setzen thren Fokus unterschiedlich

Ein Kriterlum (st der Fokus, den der Pravider an den Tag legt. Bet einigen Providern steht die elek-
tronische Rechnung im Zentrum als der Hauptgeschaftszweck. Bel anderen hingegen ist das The-
ma der elektronischen Rechnung nebensachlich und nur ein Tell des Workflows. Hierbet kann es
sein, dass der Fakus nicht primar auf die elektronische Rechnung, sondern auf andere Elemente
der Wertschapfungskette gelegt wird. Beispiele hierfir sind der Schwerpunkt der Zwischenfinan-
zierung, wie bereits erwshnt, oder auch der Fokus auf die ERP-Systeme.

Da auch Lieferanten unterschiedliche Interessensschwerpunkte haben, passen sich die Provider
auch an diese Voraussetzungen an. Grundsatzlich konnen die Lieferanten hierfur in verschiedene
Klassen eingeteilt werden, die van den Pravidern entsprechend bedient werden:

Lieferanten mit kleinem und mittlerem Volumen (inklusive Einmallieferanten): Lieferanten in die-
ser Klasse setzen den Fokus meist darauf, eine kostenfreie Partallésung zu finden, sich nicht an ei-
nen Provider zu binden und keine Software zu installieren. Generell soll hierbet so wenig Aufwand
wie moglich betrieben werden und eine PDF-Lasung reicht meist aus. Ein Provider, der genau
diese Punkte erfUllt, ist CloudTradeNetwork.

Lieferanten mit mittlerem und groBem Volumen: Mit den Lieferanten dieser Klasse werden stan-
dig Rechnungen ausgetauscht. Zumeist erfolgt hier der Datenaustausch vollelektronisch Uber die
gesamte Supply Chain. Im Gegensatz zu den kleinen bis mittleren Lieferanten stehen andere Er-
folgsfaktoren im Mittelpunkt. Hierzu zahlt, dass auch ein Rolloutkonzept mit einflieBt und dem
Kundennetzwerk eine wichtigere Stelle zuteilwird. Eine kostenfreie Losung ist meist nicht das pri-
madre Ziel bet der EinfUhrung der elektranischen Rechnung. Oft wird eine Software implementiert
und es kommt zu Veranderungen in den Prozessen des Unternehmens.
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Pravider decken in der Regel nur eine der beiden Klassen, und dies in unterschiedlicher Auspra-
gung, ab.

Zusatzlich ist auch eine generelle Fokusverschiebung bei den Providern maglich. Als Beispiel
hierfur kann die TASK eDOC Services GmbH, eine Tochterunternehmung der TASK GmbH & Co.
KG, herangezogen werden. Mittels der Software INEX (vgl. INvaice Exchange) sollte zunachst die
Verarbeitung der elektronischen Rechnung in den Mittelpunkt gertckt werden. Im Laufe der Zeit
wurde diese Funktionalitat entsprechend den Bedurfnissen des Markts und der Kunden erweitert
(vgl. TASK eDac, 2015).

Tungsten konzentriert sich beispielsweise sowohl auf die elektronische Rechnung als auch auf
eine vorfristige Zahlung sowie auf Ausgabeanalysen (vgl. Tungsten, 2015), Neopost hingegen legt
das Augenmerk allein auf den Versand der elektronischen Rechnung (vgl. Neapost, 2015).

Bel der Providerauswahl ist zudem darauf zu achten, welchen Fokus der Provider auf die ange-
sprachene Zielgruppe legt. Es ist ein enormer Unterschied, ob z. B. die 6ffentliche Verwaltung ader
kleine Unternehmen vom Pravider angesprochen werden. Der Fokus kann somit auf die offentliche
Verwaltung oder kleine und mittlere sowie groRe Unternehmen gelegt werden.

Neben der Einteilung nach der UnternehmensgroBe kann die Ausrichtung jedoch auch national
oder international gepragt sein. Hierbei sollte jedes Unternehmen, das einen Provider engagieren
machte, zuerst eine Selbsteinschatzung durchfihren um diese mit dem Angebot des Providers
abzugleichen.

Die Bundesdruckerei GmbH ist beispielsweise ein staatliches Unternehmen mit Hauptsitz in
Berlin, das sich auf innovative Losungen rund um die sichere Identitat spezialisiert hat. Haupt-
schwerpunkt liegt dabet auf der Offentlichen Verwaltung. Fur die elektronische Rechnung wird
eine Partalldsung mit Druckertreiber und Netzwerk angeboten, mit der Daten in allen Formen und
Zustellarten versendet und empfangen werden kdnnen.

Die b4 value.net GmbH hat sich auf den elektronischen Versand und Empfang van Geschaftsdo-
kumenten fur Unternehmen aller GraRen und Branchen, sowohl national wie auch international,
spezialisiert und hat dadurch einen breitgefacherten Fokus. Die b4 value.net GmbH bietet dabel
Losungen im Bereich EDI, Webportal sowie PDF per E-Mail oder Druckertreiber sowaohl fir den
Versand als auch fur den Empfang von Rechnungen an.

Auch Global Digital Post GmbH legt seinen Fokus fest, indem hauptsachlich GroBanbindungen mit-
tels EDI bearbeitet werden. Somit wird auch hier die Zielgruppe des Providers vorab festgelegt. GDP
arbeitet entlang der gesamten Prozesskette. Dabet kdnnen diverse Dokumententypen wie Stamm-
daten, Lagerstandsberichte, Lieferabrufe, Abrufe, Bestellungen, Bestellanderungen, Auftragsbesta-
tigungen, Rechnungen, Gutschriften sowie Zahlungsavise verschickt werden (vgl. GDP, 2015).

Aus diesen Ausfihrungen wird ersichtlich, dass bei der Praviderauswahl auch darauf geachtet

werden sollte, welche Zielgruppe bedient werden soll und welchen Fokus die einzelnen Provider
haben.
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Eine solide finanzielle Ausstattung kann Innovationen treiben

Ein weiteres Kriterium bei der Providerauswahl ist die finanzielle Ausstattung des Providers. Ahn-
lich wie bel der UnternehmensgroBe des einfihrenden Unternehmens gibt es Provider, die mit
auBerardentlich viel Kapital ausgestattet sind, andere hingegen weisen geringere Zahlen auf.
Dies hat zum GrofBteil damit zu tun, ob es sich um einen GroBkonzern handelt oder ob ein Startup
vorliegt. Unternehmen wie TRADESHIFT oder Tungsten, die in dieser Studie bereits mehrfach be-
leuchtet wurden, sind durch eine Uberaus hohe finanzielle Ausstattung gekennzeichnet. Ende Ok-
tober 2011 sicherte sich TRADESHIFT beispielsweise ein 17 Millionen US-Dollar Investment (vgl.
yahaoo! Online, 2011). Zwet Jahre darauf kaemmunizierten sie eine Vereinbarung mit CapitelAid Uber
den Start eines Factaring-Geschafts Uber 3 Mrd. US-Dallar (vgl. Adams, 2013). Auch der Provider
Nipenda erhielt im Marz 2013 eine Zahlung tber 8 Millionen US-Dollar (vgl. Nipendo, 2013). Die
Varteile solcher Zusatzleistungen wie Zwischenfinanzierung wurden bereits erlautert.

Durch eine gute finanzielle Ausstattung kénnen zusatzliche Produktentwicklungen geférdert und
auch Innovationen vorangetrieben werden. Dies stellt einen Wettbewerbsvorteil dar, von dem
auch die Kunden eines Providers profitieren kdnnen. Auch die Nachhaltigkeit kann vorangetrieben
werden.

Der Provider sollte serviceorientiert sein

Bei der Auswahl eines Providers ist es eine Grundvoraussetzung, dass dieser kontinuierlich einen
guten Service bietet. Er sollte Uber die notwendigen Ressaurcen verfugen, um sowaohl auf Fragen
im Vorhinein als auch spater im Roll-out eingehen zu konnen. In der aktiven Phase sollte er fur
Probleme, technische Anderungen oder Winsche zeitnah zur Verfiigung stehen. Zudem sollte es
maglich sein, die Losung auf das jeweilige Unternehmen anzupassen.

Wichtig ist auch, dass die elektronische Rechnung sofart genutzt werden kann. Der Lieferant sollte
direkt die nachste Rechnung elektronisch senden konnen, der Kunde sollte in der Lage sein, die
nachste Rechnung elektronisch zu empfangen und im Optimalfall direkt weiterzuverarbeiten. So
entstehen keine Ausfalle durch Zeitverzagerungen ader technische Probleme. Auch die Mdglich-
keit des ,Vergessens” bzw. eine Nicht-Nutzung auf Grund von Kompliziertheit kann so reduziert
werden. Zudem lasst sich so auch eine Testrechnung erstellen um sicherzustellen, dass der elekt-
ronische Rechnungsaustausch retbungslos funktioniert.

Gleichermafen ist es wichtig, dass die eigenen Programme auch weiterhin zur Erstellung bzw.
Verarbeitung der Rechnungen genutzt werden kdnnen. Eine Umstellung, gerade wenn sie nur fir
einen einzigen Kunden ader Lieferanten erfolgen sall, kann einen groBen Hinderungsgrund fur die
EinfUhrung der elektronischen Rechnung darstellen. Vor diesem Hintergrund ist eine Einbindung
der Losung in den elektronischen Workflow besonders wichtig (vgl. Bernius et al, 2013). Wah-
rend eine Kompatibilitat der Losung mit dem eigenen Prozess die Akzeptanz der elektronischen
Rechnung vorantreibt (vgl. Bernius et al, 2012), kann die Inkompatibilitat zu vorhandenen Rech-
nungsprozessen einen starken Hinderungsgrund darstellen (vgl. Bleicher 2012). Auch mussen bet
Inkompatibilitat neue Programme erworben werden. Dadurch entstehen zusdtzliche Kasten, die
jedoch vermeidbar sind.
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In diesem Zusammenhang steht auch, dass sofern Software oder Portale genutzt werden sollen,
diese maglichst einfach zu implementieren sind. Ein hoher technischer Aufwand, der womaglich
mit jedem Geschaftspartner, der die elektronische Rechnung einfuhrt, neu anfallt, kann ein starker
Hinderungsgrund sein. In manchen Unternehmen haben einige Abteilungen zudem keine Berech-
tigung dazu, eigenstandig Software zu installieren. Die Einschaltung der IT-Abteilung bedeutet
einen Mehraufwand, der zur Ablehnung der elektronischen Rechnung fuhren kann. Zudem wird
ein Geschaftspartner, der fir jeden Kunden oder Lieferanten eine Einzelldsung installieren muss,
schnell seine Teilnahme am elektronischen Rechnungsaustausch zurtickziehen.

Hat sich der Geschaftspartner dazu entschlossen, am elektranischen Rechnungsaustausch teil-
zunehmen, ist es wichtig, dass auch seine Kunden, bzw. Lieferanten die elektronische Rechnung
akzeptieren und entsprechend senden, bzw. empfangen konnen. Dabet ist es fur den Geschafts-
partner wichtig, sich nicht an einen Anbieter binden zu mussen und sich damit in eine gefuhlte
Abhangigkeit zu begeben. Zudem bedeutet ein neuer Vertrag auch mehr Verwaltungsaufwand.
Dieser minimiert den Nutzen der Einfihrung der elektronischen Rechnung.

Es sollten keine Einrichtungs- und Versandkosten entstehen

Die Akzeptanz der elektronischen Rechnung kann deutlich erhtht werden, wenn der jeweilige
Kunde oder Lieferant keine Kosten fur die Einrichtung der Versendung oder des Empfangs hat.
Wird z. B. der Kauf eines Programms oder Druckertreibers gefordert oder wird eine Portalnut-
zungsgebuhr fallig, werden die Geschaftspartner die elektronische Rechnung nicht einfuhren, es
sel denn es entstehen direkte, die Kosten Uberwiegende, Vorteile (vgl. Bernius et al, 2012).

Gleiches gilt fur die Versandkosten. Wird z. B. eine Versandgebthr fur den Druckertreiber erho-
ben oder die Nutzung eines kastenpflichtigen Portals gefordert, ist es unwahrscheinlich, dass sich
der elektranische Rechnungsaustausch durchsetzen wird. Auch wenn der Rechnungsempfanger
die Rechnung zwar empfangen, aber noch nicht weiterverarbeiten kann, kann es zu Problemen
kommen. Hat der Kunde nach keinen elektronischen Workflow, muss er die Rechnung wieder aus-
drucken und thm entstehen Kasten. Dies kann thn daran hindern, elektronische Rechnungen zu
akzeptieren (vgl. Bernius & Barn, 2013).

Compliancevorschriften mussen erfillt werden

Gerade im internationalen Umfeld ist es fur die Kunden von Bedeutung, dass die elektranische
Rechnung grenzibergreifend revisionssicher versendet und empfangen wird. Hier sollte darauf
geachtet werden, dass der Provider in der Lage ist, auch dies zu gewahrleisten und hier zu unter-
stitzen. So garantiert z. B. Tungsten fur 47 Lander Compliancesicherheit.
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Marktprasenz kann Vertrauen schaffen

Bei der Auswahl eines Praviders ist auch die Marktprasenz heranzuziehen. Hierbet gibt es meh-
rere Maglichkeiten, diese zu bewerten. Als eine Moglichkeit kann die Trefferanzahl bei Suchma-
schinen benutzt werden. Eine weitere besteht darin, die Anzahl der vergangenen und zukinftigen
Veranstaltungen des Praviders zu evaluieren. Neben Seminaren und Informationsveranstaltungen
zahlen auch Messestande zu diesem Kriterium. Auch Veroffentlichungen in Fachzeitschriften so-
wie Blchern, Interviews, Blogeintrage und die Prasenz im Internet stellen Maglichkeiten dar, die
Marktprasenz zu bewerten. Einige Provider legen besonderen Wert auf thr duRReres Erscheinungs-
bild in den sozialen Medien. Hierzu zahlen u. a. ein XING-Profil sowie LinkedIn und der Versand von
Newslettern. Ein hohes MaR an Marktprasenz deutet darauf hin, dass verschiedenste Partner an
die elektronische Rechnung angebunden sind und Vertrauen in den Pravider geschaffen wird, da
die Bekanntheit am Markt gegeben ist.
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Um den passenden Provider auszuwahlen, ist es sinnvoll, die Providerauswahl als Projekt aufzu-
bauen. Das Projektteam sollte dabel interne Mitarbeiter beinhalten, die die funktionalen Beddirf-
nisse an die eigene Rechnungserstellung und -verarbeitung kennen und reprasentieren kannen.
Zudem sollten Systemverantwortliche Teil des Projektteams sein, um die technische Anbindung
zu gewahrleisten.

Auf Grund der Komplexitat des Rechnungsaustauschs und den vielen verschiedenen Maglichket-
ten empfiehlt es sich, eine externe Beratung hinzuzuziehen. Die externen Berater kennen sich am
Providermarkt sehr gut aus und konnten bereits Erfashrungen mit verschiedensten Losungen ge-
winnen.

Berater verfugen zudem Uber fundierte Kenntnisse bet der Beurteilung und Implementierung
von Losungen. Nachdem die Bedurfnisse des Unternehmens analysiert wurden und eine Ist- und
Sollprozessaufnahme erstellt wurde, konnen sie gezielt die passende Losung und den optimalen
Provider auswahlen. So spart das Unternehmen viel Zeit und Kosten wahrend der Auswahl- und
Implementierungsphase. Zudem sind Berater durch ihr groBes Fach- und Prozesswissen auch
beim Roll-out der Losung eine unabdingbare Unterstitzung.

Durch diese Mischung aus internem Prozess- und Systemwissen sowie externer Providerkennt-
nis kann der jeweils optimale Provider ausgewahlt werden.

Interne Mitarbeiter

Optimale Providerauswahl
Interne Prozesskenntnisse

\ 4

Erfahrung, Fach- und Prozesswissen

\ 4

Externe Berater

Abbildung 9: Zusammensetzung des Projektteams zur Einfihrung der elektronischen Rechnung
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Im folgenden Abschnitt werden zum besseren Verstandnis vier Case Studies naher betrachtet und
die Potenziale bei der Einfihrung der elektronischen Rechnung anhand van verschiedenen Kenn-
zahlen belegt. Des Weiteren soll gezeigt werden, wie die Einfihrung der elektronischen Rechnung
in der Praxis erfalgen kann.

Bei Rothenberger wurde der Rechnungseingang optimiert

Rothenberger, Hersteller van Rohrwerkzeugen und -maschinen, fihrte die elektronische Rechnung
im Jahr 2012 als Tell eines Farderprojektes der Bundesregierung ein, welches das Ziel verfolgt, die
elektronische Rechnung bis ins Jahr 2020 zur primadren Fakturierungsmethode zu machen.

Hier wurde zunachst die Lieferantenstruktur fur eine darauf folgende optimale Ansprache ana-
lysiert. Zur Vorbereitung des Rollouts wurde ein Konzept und Anschreiben erstellt sowie die
Kommunikation geplant. Wahrend des Roll-outs wurden die Anschreiben dann versandt und die
Lieferantendatel aktualisiert. Die Bonpago GmbH war wahrend der Phasen unter anderem dafur
verantwortlich, die Ruckldufe sowie bereits gesendete elektronische Rechnungen auszuwerten.
Allein durch personliche Ansprachen der Top-Lieferanten konnte 68% des Belegvolumens umge-
stellt werden, was 23% des Volumens der Lieferanten entsprach (exkl. Kleinstlieferanten). 96 %
wurden per PDF versandt und die restlichen 5% per Druckertreiber. Innerhalb eines halben |ahres
kannten somit 57% des Belegvolumens Uberfuhrt werden und 250 Lieferanten sprachen sich fur
eine elektronische Anbindung aus. Mittlerweile gehen sogar schon 85% aller Rechnungen elek-
tronisch ein.

Das THW benotigte eine Gbergreifende Losung

Auch das Technische Hilfswerk galt als Pilotbehorde fUr das Projekt elektronische Rechnung des
BMI und wahlte crossinx als Provider aus. crossinx ist spezialisiert auf Cloud-basierte Services im
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Bereich FSC. Beim THW bot sich Optimierungspotential vor allem aufgrund seiner dezentralen
Strukturen an, da Uber 99 % der Uber 80.000 THW-Angehorigen ehrenamtlich arbeiten und im
Rahmen von Katastropheneinsdtzen sehr viele Rechnungen anfallen.

Dementsprechend stellte sich eine technologieneutrale Losung, die verschiedene Rechnungsein-
gangskanadle fUr Lieferanten zuldsst, als optimal heraus. Deshalb wurde ein elektranischer ,Brief-
kasten” der Behorde errichtet (vergleichbar mit einem Trichter, der alle wichtigen Rechnungsein-
gangskanale bundelt), Gber den Rechnungen in verschiedenen Formaten (PDF, ZUGFeRD oder
Rechnungen Uber externe Provider) zu einem ZUGFeRD-konformen Dokument formatiert werden.

Hemmende Faktoren wie die Installation von Fremdsoftware ader die Anbindung an einen exter-
nen Provider entfielen somit. Vorteile des in dieser Lasung genutzten Mappings sind unter ande-
rem Kosteneinsparungen und Effizienzvarteile, da die Erkennungsrate van Rechnungsdaten hoher
(st als beim OCR-Verfahren oder Scannen.

Zu Beginn der Implementierungsphase nahmen sieben Lieferanten am Projekt teil, nachdem ein
zentraler Briefkasten eingerichtet und eine Konverterlosung zur Verfugung gestellt wurde. Zu-
nachst wurde die Losung nur in der Cloud-Umgebung des Konverter-Anbieters TASK eDocs Servi-
ces GmbH bereitgestellt, um Erfahrungen im Verbund mit der Systemumgebung zu ssmmeln und
die Mappings fur die Pilotlieferanten erstellen zu konnen. Dabel stellte sich der PDF-Versand als
bevarzugte Methade heraus.

Die Offnung der elektronischen Rechnung bis in die Ebene der THW-Geschaftsstellen begann

Ende August 2014. Betraffene Mitarbeiter wurden bzw. werden immer nach fir das neue System
geschult und der Produktivbetrieb wurde freigegeben (vgl. Franken et al, 2014).
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Henkel konnte seine Prozesse verbessern

Henkel, ein weltweit tatiges Unternehmen fur Verbrauchsguter, entschied sich 2013 aus Effizienz-
grinden sowie Campliancevarschriften fur die Einfihrung eines elektronischen Rechnungspro-
zesses. Zur Optimierung des Purchase-to-Pay Prozesses einigten sich die Parteien dabei auf eine
Plattformlasung, Uber die Rechnungen automatisch empfangen und ins richtige Format gebracht
werden sollten und somit Zeit- und Kasten eingespart wirden. Je nachdem wie schnell sich wie
viele Lieferanten anschlieen wurden, wirde sich die Lasung auf langere Sicht auszahlen.

Zundachst wurde Tungsten als passender Provider ausgewahlt, mit seinem damaligen Madell OB10
e-Invoicing, da die natigen Onbaoarding-Funktionen und Complianceanforderungen sowie das pas-
sende Preismadell dazu gegeben waren. In einer ersten Welle sollten Lieferanten aus Westeuropa
angebunden werden. Zur Umsetzung wurde dafur ein Implementierungsteam, das sich um den
Projektplan sowie die Prozesserstellung, dessen Testphase und Einrichtung kimmerte als auch ein
Onboarding-Team, welches fur die Lieferantendatenanalysen und Lieferantenanbindung zustan-
dig war, sowie die interne & externe Kammunikation, Schulungen der entsprechenden Mitarbeiter
etc.

Die Lasung van Tungsten war varteilhaft, da bereits viele von Henkels Lieferanten auf der Platt-
form angemeldet waren. Bereits innerhalb der ersten 12 Manate entwickelte sich der Roll-out
soweit, dass zu dem Zeitpunkt bereits 72 % der Rechnungen elektronisch eingingen. Dadurch, dass
der Roll-out-prozess so gut verlief, sind mittlerweile auch Lieferanten aus West- als auch Mittel-
und Osteuropa registriert. In Zukunft sollen dann auch Lieferanten aus Nordamerika und Asien
Uber die Plattform angebunden werden (vgl. Tungsten, 2014).

Bel einer Mediaagentur wahlte die Bonpago GmbH
den Provider aus

Auch eine der groBten Mediaagenturen weltweit entschied sich mit Hilfe der Bonpago GmbH
fur die Einfuhrung der elektronischen Rechnung. Zundchst wurde eine Ist-Analyse der Prozesse
durchgefihrt. Daraufhin begann eine Konzeptionsphase gefolgt van der Umsetzungsphase.

Schan wahrend der Analysephase konnte sehr viel Optimierungspatenzial offengelegt werden,
da zum einen sehr viele verschiedene Varianten an Ausgangsrechnungen verschickt wurden und
zum anderen Anhangen und Belegexemplaren eine graRe Bedeutung zukam. Diese Situation er-
forderte eine entsprechende Mitarbeiterzahl fUr die Bearbeitung der Rechnungen. Bet jahrlich ca.
46.500 Ausgangsrechnungen und ca. 133.000 Eingangsrechnungen im Mediabereich versprach
die EinfUhrung der elektronischen Rechnung hier somit einige Effizienzpotenziale. In der Konzep-
tionsphase wurden ein Soll-Prozess und eine Entwicklungspfadkonzeption erstellt und die Anfor-
derungen an einen entsprechenden Provider festgelegt.

Als Provider, der die notwendigen Anforderungen erfullen sollte, wurde ebenfalls crossinx ausge-
wahlt. Somit konnte der Rollout im Jahr 2014 durchgefuhrt werden.
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Die Erfahrungen zeigen, dass es nicht maglich ist, ein und dieselbe Losung fur alle Bedurfnisse zu
finden. Wird ein Provider gesucht, so kann es je nachdem, welchen Fokus der Kunde hat, ganz un-
terschiedliche Losungen geben und die Heterogenitat der Providerlandschaft kann genutzt wer-
den. Die Bonpago GmbH konnte in den letzten 15 Jahren zahlreiche Erfahrungen in der Beratung
zur Providerauswahl machen.

Wie gezeigt gibt es verschiedene Kriterien, die fur Lieferanten und Kunden relevant fir die Aus-
wahl des richtigen Providers sind. Die Anwendung der Kriterien in Hinblick auf die ausgewahl-
ten reprasentativen Provider wird in der folgenden Grafik dargelegt. Diese Abbildung zeigt einen
Snapshot der aktuellen Marktlage, je nach Lieferantenbasis kdnnen die Einordnungen variieren.

Anteil A 0 :
elektronische I ) _ 0 Supply Analytics,
Rechnungen E-Rechnung + Prozessintegration +  Supply Chain Finance,
E E Longtail-Optimierung
5% f~"""""""TTTomTmmmmoos [oSsoeemoosononoonono00S T eoesesononoono00o0S
i Crossinx i
! 'Tun, n
: Bundesdruckerei : ungste
I B4Value
i Neopost Basware
i Tradeshift AT
TASK eDOC Taulia |
D 1o | R —— CloudTrade . ______________ niberbio------------- ===
Ecosio E E Compraga
Docuware 0 0
LuraTech Gisa ~ Yambs E - - -
CIB Intarsys : Einsparungen = Anzahl Rechnungen x Ersparnis / Rechnung
>
Prozesstiefe

Abbildung 10: Exemplarische Zuordnung auf Basis der Projekterfahrungen
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Auf der y-Achse steht der Anteil der elektranischen Rechnungen, die Uber den Provider abgewi-
ckelt werden kannen. Da Provider in der Regel nie samtliche Lieferanten oder Kunden bedienen
konnen, (st dieser Wert nicht hoher als 75 %. Tungsten ist hier beispielswiese aufgrund der Garan-
tie im Rahmen des Roll-outs so weit oben positioniert.

Auf der x-Achse wird die Prozesstiefe mit den jeweiligen Zusatzdiensten abgebildet. Je weiter die
Prazesstiefe steigt, desto mehr ist der Providers in die Prozesse des die elektronische Rechnung
einfihrende Unternehmen integriert. Provider auf der linken Seite der Abbildung erzeugen dabel
in diesem Kontext beispielsweise nur elektranische Rechnungen. Provider auf der rechten Sei-
te der Grafik unterstutzen die Prozesse bis hin zu Supply Analytics, Supply Chain Finance oder
Longtail-Optimierung.

Die Pasition der Pravider auf den Achsen darf nicht als Wertung verstanden werden, sondern dient
lediglich einer Clusterung. So werden bspw. manche Pravider nur eine einfache Losung anbieten
und sprechen nur kleine Lieferanten an, sind aber trotzdem fir manche Firmen, die eine elektroni-
sche Rechnung einfuhren wollen, die ideale Losung. Daher muss diese Grafik fir jeden Individual-
fall betrachtet werden. Machte ein Unternehmen die Grenze van annahernd 100 % erreichen, so
(st elne denkbare Lasung eine Kombination van zwet oder drei Providern. Beispielsweise kdnnen
ein Provider, der nahe der 75 % Grenze liegt und ein Pravider, der sich im unteren Bereich befin-
det, gleichzeitig eingesetzt werden, um somit eine ideale Lasung fur das eigene Unternehmen zu
schaffen. Als Beispiel konnen mit der kamplexen Losung von Tungsten die groRen und mittleren
Lieferanten abgedeckt werden, eine Hinzunahme der TASK eDoc tragt dazu bei, dass auch die klei-
neren Lieferanten ihre Rechnungen im PDF-Format senden konnen. Wird zusatzlich die Compraga
eingesetzt, konnen auch die Rechnungen der Einmallieferanten elektronisch abgewickelt werden.
Somit wird insgesamt eine hohe Prozesstiefe bet einem sehr hahen Anteil an elektronischen
Rechnungen gewahrleistet.

Insgesamt hat die Analyse der Provider gezeigt, dass es nicht den einen Provider fir ein Unterneh-
men gibt und immer mehrere eingesetzt werden sollten, um die Bedurfnisse der verschiedenen
Lieferanten abzudecken und eine bestmogliche Einfuhrung der elektronischen Rechnung zu ge-
wahrleisten. Zudem wurde ersichtlich, dass nicht nur die Variante zur Anbindung an die elektroni-
sche Rechnung wichtig ist, sondern auch die damit verbundenen oder nachgelagerten Prozesse.
So ist gerade fur groRe Unternehmen eine nachhaltige Integration in die Financial Supply Chain
von hoher Relevanz.

Unternehmen sollten bet der Optimierung des Rechnungsaustauschs und der folgenden Einfuh-
rung von elektronischen Rechnungen einen Experten zu Rate ziehen. Neben einer professionellen
Einschatzung der jeweiligen Losungen und deren Prozesstiefe, ist vor allem eine Einschatzung
bezlglich der Lieferantenakzeptanz wichtig. Nur so kénnen die groRRen Ziele bzgl. Einsparungen
und Transparenz erreicht werden. Die Erfahrung der Bonpago GmbH zeigt, dass auch wahrend
der Preisverhandlung, der Implementierung und dem Rollout eine Untersitzung von neutralen
Experten unterlasslich fur den nachhaltigen Erfolg ist.
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Uber Bonpago

Die Bonpago GmbH gehort zu den fuhrenden Beratungshausern fur Financial Supply Chain
Management (FSCM) in Deutschland. Das Unternehmen mit Sitz in Frankfurt am Main wurde im
Jahr 2000 von Dr. Danovan Pfaff gegriindet und hat seitdem Uber 80 Kunden bei der Optimierung
von Prozessen im Finanz- und Rechnungswesen begleitet. Mehr als 20 Spezialisten verschiedener
Nationalitaten gehoren heute zum Team, das bundesweit agiert und Strategien fur eine digitale
Zukunft entwickelt.

Als Spin-off aus dem Lehrstuhl fur Electronic Commerce und dem E-Finance Lab der Goethe-Uni-
versitat Frankfurt am Main unterhdlt Bonpago intensive Kontakte zur Wissenschaft. Gleichzeitig
zahlt der enge Praxisbezug, was sich z. B. darin zeigt, dass neue Losungen nicht nur wissenschaft-
lich fundiert entwickelt, sondern auch bet der Implementierung var Ort betreut werden.

Diese Mischung aus wissenschaftlichem Ansatz und praktischer Umsetzung ist einmalig im
FSCM-Beratermarkt und ermdglicht den Kunden die Realisierung innovativer und flexibler Ge-
schaftsablaufe mit hoher Akzeptanz. So berat Bonpago als Umsetzungspartner fur die E-Rech-

nung aktuell mehrere DAX-Unternehmen und die Bundesregierung.

www.bonpago.de
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