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1 Schlussbetrachtung:
Elektronische Rechnungsabwicklung

Ralf Wolfle

»Einem Durchbruch von EBPP steht nichts im Weg. Die wichtigsten VVorausset-
zungen in Bezug auf Technik, Sicherheit und gesetzliche Rahmenbedingungen
sind gegeben.” Diese Feststellung treffen Tanner/Koch in ihrem Einleitungsbeitrag
(vgl. S. Fehler! Textmarke nicht definiert.). Aber wann wird dieser Durchbruch
kommen?

Die vier Fallstudien in diesem Themenblock zeigen zunéchst die Heterogenitét der
Ldsungen und Motive in diesem auf den ersten Blick so eng erscheinenden Thema
Rechnungsabwicklung. Das Kantonsspital Basel richtet die Prozesse mit hoher
Konsequenz auf die elektronischen Hilfsmittel aus. Bestellungen werden aus-
schliesslich aus dem ERP-System heraus erzeugt. In der Folge ist zu s&émtlichen
Bestellungen eine konsistente Datenbasis auf einem zentralen System verfigbar.
Mit diesen Daten lassen sich elektronische Rechnungen abgleichen. Und da 40
Lieferanten 60 % der Transaktionen erzeugen ist das gesetzte Effizienzziel inner-
halb eines Jahres erreichbar. 40 Lieferanten sind eine Zahl, bei der man Motivation
und organisatorische Abstimmung noch in Einzelabsprachen bewaltigen kann.

Beim Besteller UBS sieht das anders aus. Fur die stark dezentralisierte Organisati-
on ist die zentrale Bestelldatenverfligbarkeit nicht gegeben. Folglich sind die An-
forderungen, um aus der elektronischen Rechnungsabwicklung Nutzen zu erzielen,
hoher. UBS schafft diese, indem sie einen Workflowprozess zur Bearbeitung der
Eingangsrechnungen etabliert. Allerdings sind flr einen ,,Durchbruch* auch deut-
lich mehr Lieferanten anzubinden. Die Zahl von zun&chst 70 angebundenen Liefe-
ranten statt dem angestrebten Vielfachen steht dafiir, dass auch hier die Anbindung
jedes Rechnungsstellers mit einem individuellen Aufwand zur Motivation und
Integration einhergeht.

Die Zahl 35'000 ist offensichtlich mit individueller Ansprache nicht mehr zu be-
waéltigen. So viele Kunden wollte Swisscom-Fixnet binnen einem halben Jahr fir
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yellowbill von PostFinance gewinnen. Tatséchlich konnten 15'000 im ersten Jahr
gewonnen werden — fur ein Internet-Projekt eigentlich keine schlechte Zahl.

Die drei genannten Fallstudien zeigen, welche Bedurfnisse und Potenziale die Be-
treiber mit ihren Ldsungen verfolgen. Es wird weiterhin gezeigt, wie die Billing
Service Provider ihre Lésungen auf diese Bedirfnisse zugeschnitten haben. Ob
und wie die jeweils andere Seite des Rechnungsprozesses fur die Teilnahme an der
elektronischen Rechnungsabwicklung gewonnen werden kann bleibt dagegen noch
unscharf.

Die Fallstudie SBB ist auf einer etwas anderen Ebene angesiedelt, dennoch sollen
hier zwei besonders interessante Aspekte herausgehoben werden. Zum einen ist es
gerade die Einfiihrung eines neuen Bezahlverfahrens, das fir SBB eine Marktin-
novation ausmacht und dem Angebot Generalabonnement neuen Schub gegeben
hat. Zum anderen bringt Peter Lehmann, Leiter Kundenbeziehungen und Services
SBB, die Anforderungen an die Dienstleister deutlich zum Ausdruck: hohe Pro-
zessqualitat und Sicherheit, Komplexitats- und Kostenreduktion durch Auslagern
des Billing-Prozesses, durch Verzicht auf Infrastruktur und lange Entwicklung.

Gut, sicher, einfach und giinstig mussen die Lésungen sein, die den elektronischen
Rechnungsaustausch bewerkstelligen. Und das fiir beide Seiten. Das ,,gut” ist eine
Frage des Handwerks, gute Ldsungen sind bereits heute verfiigbar. Auch das Att-
ribut ,,sicher” kann fiir viele Aspekte angenommen werden. Sicherheit muss aller-
dings auch fur die Zusammenarbeit mit dem Dienstleister beansprucht werden.
Begibt man sich mdglicherweise in eine Abhéngigkeit? ,,Einfach“ sind die Losun-
gen heute noch nicht. Sowohl das Versenden als auch das Empfangen einer elekt-
ronischen Rechnung ist heute weit von einer Selbstverstdndlichkeit entfernt. Es
sind v.a. Verfahrensfragen, die individuelle Abstimmungen und Anpassungen bei
den Beteiligten erfordern und dem massenhaften Durchbruch im Wege stehen. Das
kann man gleich auf den letzten Aspekt, den ,,glinstigen” Preis, Ubertragen. Gute
und sichere Losungen kosten etwas und EBPP kann nur gedeihen, wenn die
Dienstleister angemessen vergiitet werden. Ein grosser Teil der Kosten entsteht
heute aber aus dem Mangel an Interoperabilitdt und dem Fehlen allgemein akzep-
tierter Verfahrensweisen — an diesen Kosten muss angesetzt werden. Die
Dienstleister haben es zu einem grossen Teil selbst in der Hand, wie sich der Markt
rund um EBPP entwickeln wird. Sind sie bereit, den Markt gemeinsam aufzubau-
en, indem sie Interoperabilitat fir die Basisfunktionalitdten zulassen und dadurch
auch das Partnerrisiko reduzieren? Versuchen sie, aus der Kompliziertheit der
Anfange kurzfristigen Profit zu ziehen? Oder riicken sie zusammen, um die kos-
tentreibenden Faktoren v.a. beim Einstieg in den elektronischen Rechnungsaus-
tausch als gemeinsame Widersacher zu bekdmpfen?

Wenn Professor Brinkmann in einer der ndchsten Sendungen der Schwarzwaldkli-
nik seine Rechnungen mit einem Mausklick bezahlt, dann dirfte der Durchbruch
geschafft sein.





