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Abkürzungsverzeichnis

ACH
Automated Clearing House

B2B
Business-to-Business

B2C
Business-to-Consumer

BSP
Bruttosozialprodukt

bspw.
beispielsweise

ca.
circa

d.h.
das heißt

EAF
Euro Access Frankfurt

EBP
Electronic Bill Presentment

EBPP
Electronic Bill Presentment and Payment

EDI
Electronic Data Interchange

evtl.
eventuell

FAZ
Frankfurter Allgemeine Zeitung

HBCI
Homebanking Computer Interface

i.H.v.
in Höhe von

inkl.
inklusive

Mio.
Millionen

Mrd.
Milliarden

OFX
Open Financial Exchange

o.g.
oben genannten

OSP
OFX Solution Provider

o.V.
ohne Verfasser

PC
Personal Computer

sog.
sogenannte

SWIFT
Society for Worldwide Interbank Financial Transactions

v.a.
vor allem

Vgl.
vergleiche

vs.
versus

z.B.
zum Beispiel

1 Was ist Electronic Bill Presentment und Payment?

1.1 Definitorische Abgrenzung

Electronic Bill Payment und Presentment (EBPP) soll Unternehmen aber auch Endverbrauchern die Möglichkeit bieten, ihre Rechnungen über elektronische Netze zu übermitteln, zu erfassen und zu bezahlen
. Dieser Prozess erfordert mehrere Funktionen, die von verschiedenen Teilnehmern wahrgenommen werden können. Entsprechend gibt es unterschiedliche Systemmodelle, die im Abschnitt 3 dargestellt werden.

1.2 Aufbau der Arbeit

Nachdem in Kürze auf das Thema EDI eingegangen wurde, wird sich diese Arbeit im mit den verschiedenen Prozessschritten und –beteiligten beschäftigen, indem verschiedene EBPP Modelle dargestellt und beurteilt werden. Darauffolgend sollen Erwartungen an EBPP selbst und an das Marktwachstum in den USA erörtert werden. Im daran anknüpfenden Kapitel wird versucht, die Vor- und Nachteile von EBPP und seine Chancen und Risiken zu bewerten. Außerdem soll speziell auf die Bedeutung von EBPP für die Bankenwelt hingewiesen werden. Zum Schluss wird das Ergebnis der Arbeit aus der Sicht des Autors präsentiert.

2 EDI vs. EBPP: die zentralen Unterschiede

Als Electronic Data Interchange (EDI) versteht man allgemein den Transfer von Dokumenten in einer standardisierten, maschinenlesbaren Form, zwischen Unternehmen und/oder Behörden über Telekommunikationsnetze
. EDI ist eine plattformabhängige Lösung, d.h. spezielle Hard- und Software wird dafür benötigt. Endverbraucher können also allein aus Kostengründen nicht an EDI partizipieren. Selbst Unternehmen nutzen EDI häufig nur aufgrund von Druck durch Geschäftspartner
.

EBPP ist als, was die Übermittlung von Dokumenten und die Erreichbarkeit von Kunden angeht, eine technologische Weiterentwicklung gegenüber EDI. Nun ist zu untersuchen, worin die spezifischen Vorteile liegen und wie sie genutzt werden können.

Man muss allerdings sagen, dass über internetbasierte EDI-Lösungen nachgedacht wird, die die Nachteile beseitigen könnten. Hierbei werden v.a. die räumliche, technische (offene Übertragungsstandards), multimediale und teilnehmerbezogene Globalität des Internets als Erfolgsfaktoren hervorgehoben
.

3 EBPP-Systemmodelle

3.1 Elemente eines EBPP-Systems

EBPP-Systeme kann man, wie andere Systeme auch, über ihre Elemente und deren Beziehung zueinander definieren. Die Beziehungen bestehen dabei durch den Austausch von Dokumenten (Rechnungen) und Zahlungen. Dadurch grenzt sich das EBPP-System vom realwirtschaftlichen Teilsystem, nämlich dem Austausch von Waren und Dienstleistungen ab. Der Input erfolgt allerdings genau durch Transaktionen, die im realwirtschaftlichen Systemen ausgelöst werden und der Output bedient wiederum das geldwirtschaftliche System innerhalb einer Unternehmung und auch zwischen Unternehmen. Aber wer kann nun alles an einem solchen System partizipieren?

Ganz offensichtlich sind natürlich Rechnungssteller (Biller) und Kunden an einem EBPP-System beteiligt. Ein zentraler Punkt ist, dass Kunden sowohl Geschäfts- (Business-to-Business) als auch Privatkunden (Business-to-Consumer) sein können. Zu einem funktionierenden Basissystem fehlt so lediglich noch ein Finanzinstitut, da letztlich eben auch Zahlungen ausgelöst und über Konten abgewickelt werden müssen.

Nun gibt es aber auch noch weitere Beteiligte (Service Provider). Diese erfüllen Funktionen, die auch von Rechnungsstellern und Finanzinstitutionen wahrgenommen werden könnten
. Ob und warum solche Service Provider ihre Berechtigung haben, soll im Folgenden untersucht werden. Um gewisse Grundbestandteile eines jeden Modells sicherzustellen, wurden sog. Electronic Bill Presentment and Payment Business Practices vom Council for EBPP of the National Automated Clearing House Association herausgegeben
.

3.2 Direct Billing

Hier ist es der Rechnungssteller selbst, der die Rechnungen seiner Kunden auf seiner Internetseite präsentiert und den Kunden so veranlasst, diese Web-Seite zu besuchen, um die Rechnungen einzusehen und zu bezahlen. Dies ist besonders dann komfortabel, wenn das Volumen an Rechnungen zwischen Rechnungssteller und Kunde sehr hoch ist, sodass sich ein Besuch der Web-Seite für den Kunden auch wirklich lohnt
. Man könnte ein solches Vorgehen vielleicht am besten als Online-Shop eines Herstellers begreifen, wobei keine Produkte, sondern Rechnungen (Service) angeboten werden. Überlegt nun einmal, wie viele herstellergetriebene Online-Shops es gibt bzw. nicht gibt
, so wird schon klar, dass ein solches Modell höchstens im B2B-Bereich überlebensfähig ist.

Vorteilhaft ist natürlich der direkte Kontakt des Rechnungsstellers mit dem Kunden, ohne Intermediäre einschalten zu müssen und so einen Kontroll- bzw. Identitätsverlust zu fürchten. Dafür muss aber das gesamte System auch vom Rechnungssteller selbst entwickelt und gepflegt werden
. Hier ist E-Docs ein Software Solution Provider, der sich genau auf die Entwicklung von Software für diese Anwendung von EBPP spezialisiert hat. So kann der Rechnungssteller ein an seine Bedürfnisse angepasstes System mit Hilfe der E-Docs Software Shell entwickeln
.

3.3 Consolidator Models

Diese EBPP Ausprägungen zeichnen sich dadurch aus, dass entweder Rechnungssteller oder -empfänger ‚gepoolt‘ werden, um so dem jeweils anderen Beteiligten einen einfacheren Zugriff auf die Rechnungen oder eben die Rechnungsempfänger zu geben. Eine Art One-Stop Shopping wird hier angestrebt.

3.3.1 Biller Consolidated Models

Man unterscheidet zwei Typen von Biller Consolidated Models, nämlich das sog. 'Thin Consolidator' und 'Thick Consolidator Model'. Der Unterschied besteht darin, dass beim 'Thin Consolidator Model' die Rechnung vom Biller Service Provider (BSP) so knapp wie möglich präsentiert wird und ein Verweis auf die Web-Seite des Rechnungsstellers erfolgt. Hier kann der Kunde dann Details zu seinem Rechnungskonto abrufen. Beim 'Thick Model' sind diese Details auf der Internet-Seite des BSP abrufbar
.

3.3.1.1 Shaper-controlled Model (TransPoint)

TransPoint ist eine Kooperation von Microsoft, First Data Corp. und Citibank, die die Strategie verfolgt, eine Systemarchitektur als Standard am Markt durchzusetzen,
 sodass alle anderen Teilsysteme nur auf Basis der von TransPoint entwickelten und kontrollierten Architektur entstehen können. Es wird also der Wettbewerb von Standards im Rahmen einer vorgegebenen Systemarchitektur verfolgt
, wobei das ‚Thick Consolidator Model‘ bevorzugt wird
.

TransPoint bietet allerdings noch nicht die Möglichkeit von EBPP im B2B-Segment und die Bezahlung mit Kreditkarten
. Hingegen ist es möglich, Rechnungen online zu bezahlen, die man als herkömmliche Papierrechnung zugestellt bekommt.

3.3.1.2 Closed-system Model (CheckFree)

Bei CheckFree kommen durchaus beide Typen des Consolidator Models zur Anwendung, es wird allerdings strenger als bei TransPoint eine Standardisierung des gesamten Prozesses betrieben. Konsolidierung der Rechnungen findet dementsprechend ausschließlich über CheckFree statt. Die Präsentation kann allerdings auch über andere Internet-Seiten erfolgen, z.B. über die von Banken
.

CheckFree's großer Vorteil ist das feinmaschige Netzwerk aus Rechnungsstellern und Präsentationsseiten im Internet. Die Wahrscheinlichkeit, dass ein Rechnungssteller seine Kunden über CheckFree erreicht ist also sehr hoch
. Allerdings finden sich in der Literatur Zweifel an dem langfristigen Erfolg des Konzepts. Es wird erwartet, dass CheckFree in dieser geschlossenen Form nicht überleben wird, da die Kosten für Beteiligten (Rechnungssteller und Banken) sehr hoch sind und weil das Internet eben gerade keine geschlossene Plattform ist
.

3.3.2 Customer Consolidated model

Dieses Modell ist ähnlich dem Direct Billing. Der Unterschied besteht darin, dass der Kunde nicht zum Rechnungssteller auf die Web-Seite kommen muss, sondern der Rechnungssteller die Rechnung elektronisch an den Kunden schickt, der entsprechende EBPP-fähige Software benutzt, um die Rechnung einzusehen und den Bezahlvorgang auszulösen
.

Dass man diese Modelle auch anders betrachten kann, indem man noch mehr auf die Konsolidierung der Kunden abhebt, macht das Beispiel der großen Internet Portale deutlich. Für Rechnungssteller bietet sich hier die Möglichkeit, extrem viele Kunden auf einer Internet-Seite anzusprechen, die ohnehin regelmäßig hoch frequentiert ist. Man denke hierbei nur an Yahoo! oder AOL
.

3.4 OFX: ein offener Standard

Open Financial Exchange (OFX) ist ein Konsortium, welches 1997 von Microsoft, CheckFree und Intuit gegründet wurde, um sowohl Firmen als auch Konsumenten den Austausch von Finanzinformationen und -daten zu ermöglichen. EBPP stellt hier nur einen Teil der Bestrebungen dar. OFX spezifiziert die Übertragung, Präsentation und Bezahlung von Rechnungen über das Internet
. und ist Finanzinstitutionen und Händlern frei verfügbar. Ziel ist es, Rechnungssteller und Veröffentlicher von Rechnungen zusammenzubringen
 und eine Systemarchitektur zu standardisieren, aber so, dass alle potentiellen und aktuellen Beteiligten am EBPP-Prozess davon profitieren können
.

Die neueste Version von OFX ist XML-kompatibel, d.h. dass entsprechende Anwendungen problemlos im Internet funktionsfähig sind
.

Es gilt allerdings zu beachten, dass OFX zwar ein guter Ansatz ist, aber wohl erst auf Nordamerika beschränkt bleiben wird. In Europa gibt es nämlich andersartige Standardisierungsversuche für Banktransaktionen, wie z.B. HBCI in Deutschland
.

3.5 Stärken und Schwächen des EBPP-Ansatzes

3.5.1 Prozessbedingte Vor- und Nachteile

Die Stärken und Schwächen von EBPP sind zum einen in dem Ansatz selbst und zum anderen in den beschriebenen Ausprägungen zu suchen. Um die generellen Vor- und Nachteile zu erkennen, muss man eigentlich nur die Unterschiede zwischen belegbasierter Rechnungsstellung und ihrem elektronischen Pendant ergründen. Diese Unterschiede werden strategisch gesehen in drei Wirkungsformen sichtbar, und zwar in einer Kosten-, einer Allokations- und einer Marketingwirkung. Der letztgenannte Aspekt steht hier im Vordergrund, da er erstens umfassender und zweitens momentan noch greifbarer ist als die vorher genannten. Denn solange Rechnungen parallel zum Electronic Presentment noch in Papierform versandt werden müssen (z.B. wegen fehlender Technologiedurchdringung auf Kundenseite), sind Kosteneinsparungen nicht wirklich realisierbar
. Und trotzdem sind diese langfristig zu erwarten.

Denn man wird neben den immensen Zeiteinsparungen, der Reduzierung von Portokosten und der Entlastung von Call Centers durch elektronische Rechnungsabwicklung auch Fehlerquellen beseitigen, die durch redundante Mehrfacheingaben von Rechnungsdaten entstehen. Gerade der Faktor Zeit spielt eine große Rolle, da Auswirkungen auf das Cash Management einer Unternehmung offensichtlich sind
/
. Hier wird aber bereits deutlich, dass der Vorteil des einen der Nachteil des anderen sein kann. Denn die Banken werden sich natürlich über den entgangenen Float aufgrund schnellerer Rechnungsabwicklung nicht in gleichem Maße freuen können. Außerdem fallen natürlich für die Anbieter von EBPP-Leistungen auch Implementierungskosten für die Systeme an. Sind diese auf Kundenebene sehr gering (PC inkl. Internetzugang), so können die Kosten im Anbieterbereich, in Abhängigkeit von den wahrzunehmenden Funktionen innerhalb der EBPP-Wertkette, extrem hoch sein
. Es gilt eine Entscheidung zu treffen, welche Tätigkeiten dieser Kette man wahrnehmen will und welche an externe Anbieter vergeben werden sollten. Andererseits macht gerade diese Stärken- und Schwächenverteilung zwischen den einzelnen Beteiligten die Gesamtstärke eines solchen Netzwerks aus
. Dies ist nichts Anderes als das Ausnutzen komparativer Vorteile.

Allokationseffekte werden im Personalbereich zum Tragen kommen, da Mitarbeiter die frei werdende Zeit für strategisch orientierte Tätigkeiten nutzen können, wie z.B. Kundenbetreuung und -kontaktpflege
. Und das bringt uns auch zum wichtigsten Aspekt von EBPP: die Marketingwirkung.

Denn eine elektronische Rechnung kann zugleich als überaus wirksames Kundenkontakt Mittel eingesetzt werden. Die Rechnung ist ungleich der reinen Werbung etwas, mit dem sich der Kunde auseinandersetzen muss. Entsprechend hoch ist das Interesse der verschiedenen Beteiligten des EBPP-Prozesses, der ‚Überbringer‘ der Rechnung zu sein. Denn neben der allgemeinen Imagepflege kann die elektronische Rechnung zu Cross-Selling Zwecken verwandt werden. Der Kunde ist praktisch nur einen Klick weit vom nächsten Produkt- oder Serviceangebot entfernt. Und was besonders interessant ist, ist die Tatsache, dass man diese komplette Art der Betreuung des Kunden – Informationsbereitstellung, Angebot der Leistung, Vertragsabschluss und Bezahlvorgang (und in einigen Fällen sogar die Lieferung der Leistung selbst) – online und quasi in Echtzeit abwickeln kann
. Der Kunde (egal ob B2B oder B2C) wird dadurch ebenfalls Kosten- und Zeitvorteile erfahren und außerdem sein Cash Management erheblich transparenter gestalten und damit verbessern können.

3.5.2 Modellbedingte Vor- und Nachteile

Neben diesen prozessbedingten existieren aber auch modellbedingte Vor- und Nachteile, die von der Vielzahl der verschiedenen Modelle und von den unterschiedlichen Funktionen der Beteiligten innerhalb der Modelle herrühren. So ist allein die Tatsache, dass es verschiedene BSPs gibt – z.B. TransPoint, CheckFree –, von denen keiner einen 100%-igen Marktanteil besitzt, für Rechnungssteller insofern nachteilig, da sie ihre Rechnungen auf verschiedenen Internet-Seiten präsentieren müssen, um sicherzugehen, dass die Kunden auch auf die Rechnungen zugreifen können
.

Ein weiterer Nachteil wurde bereits deutlich, als es um den Vergleich von Direct Billing und Consolidator Models ging. Entscheidet sich der Rechnungssteller für den ersten Weg, so kommen immense Kosten auf ihn zu was die Bereitstellung der benötigten Technologie und deren Weiterentwicklung und Pflege angeht, ohne aber die Gewissheit zu haben, die kritische Masse an Nutzern zu erreichen. Will er dagegen bestimmte Teilleistungen outsourcen, so muss er möglicherweise einen Verlust an Kundennähe in Kauf nehmen
.

Für den Kunden gilt: je mehr Intermediäre sich am Markt etablieren, desto weniger wird der elektronische Rechnungsempfang zu einem ‚One-stop Shopping‘
. Das heißt, ohne einer Beurteilung vorgreifen zu wollen, kann man sagen, dass die Phase in der sich der Markt für EBPP-Lösungen momentan befindet über die Anzahl der ‚Spieler‘ ganz entscheidend auch die Vor- und Nachteile prägt.

4 Die Implementation von EBPP: Anspruch und Wirklichkeit

4.1 Voraussetzungen und Erwartungen

Damit EBPP von Anbietern und Kunden als Problemlösung akzeptiert wird, muss es zum einen gewisse Dinge erfüllen, die als positive Eigenschaften der belegbasierten Rechnungsabwicklung gelten (Voraussetzungen) und zum anderen zusätzliche nutzenstiftende Eigenschaften aufweisen, die potentielle Nutzer von EBPP überhaupt veranlassen, sich für EBPP zu entscheiden (Erwartungen)
.

4.1.1 Voraussetzungen

So hat bspw. das Council for Electronic Billing and Payment of the NACHA seine Business Practices
 entwickelt, um v.a. die Voraussetzungen von EBPP-Systemen festzuschreiben. Ziel ist es eine schnellere Verbreitung von EBPP zu erreichen und die Nutzung für Kunden und Anbieter effizienter zu gestalten. Als zentrale Voraussetzungen müssen daher die Sicherheit des Systems bezogen auf die Verwendung persönlicher Informationen und bezogen auf den Zugriff auf die Rechnungen, die Erreichbarkeit des Kunden und die Erfüllung der Zahlungsaufträge gelten. Denn betrachtet man den entscheidenden Unterschied zwischen belegbasierten Systemen und elektronischer Rechnungsabwicklung, so hat erstere Lösung maximal vier Beteiligte (inkl. die Bank des Rechnungsstellers und die des Kunden), wobei dem Kunden meist nur die Beziehung zum Rechnungssteller bewusst ist. Bei elektronischen Systemen weiß der Kunde nicht mehr zwingend, welche beteiligte Partei seine persönlichen Daten (inkl. Kontonummern) erhält und zu welchem Zweck. Außerdem muss der Kunde genau wissen, wo seine Rechnung elektronisch präsentiert wird und wie er sie dort bezahlen kann. Er muss auch sichergehen können, dass keine dritten Personen Zugriff auf seine Rechnungen haben. Ferner muss eine ständige Kommunikation der beteiligten Parteien gewährleistet sein, um im Falle von Zahlungsverzug die Ursache schnellstmöglich zu finden und zu bereinigen. Hier befindet man sich bereits unweigerlich im rechtlichen und sicherheitstechnischen Bereich von EBPP-Problemlösungen.

4.1.2 Erwartungen

Doch welches sind die zusätzlichen nutzenstiftenden Faktoren von EBPP-Systemen, die den Vorteil gegenüber der herkömmlichen Rechnungsabwicklung bringen?

Zuallererst sollten EBPP-Systeme plattformunabhängig sein, d.h. PC und Internet-Zugang müssen genügen, um an EBPP partizipieren zu können. Wäre dies nicht der Fall, stünde man immer noch bei EDI
. Dies bedingt bereits die gewünschte Einfachheit der Nutzung. Ansonsten würde sich nämlich nicht die gewünschte Masse an Nutzern einstellen, d.h. die Durchdringung des Marktes wäre zu gering, um eine Architektur entstehen zu lassen, die langfristig ein ‚One-stop Shopping‘ erlaubt. Dies ist sicherlich auch ein zentraler Vorteil, den EBPP-Systeme gegenüber der belegbasierten Rechnungsabwicklung haben könnten.

Erwartet wird natürlich auch, dass EBPP Zeit- und Kostenvorteile bringt, und zwar sowohl auf Kunden- als auch auf Anbieterseite. Man denke allein an den zeitlichen Aufwand, Rechnungen zu drucken, zu kuvertieren, zu versenden und auf der anderen Seite zu erfassen, zu prüfen, zu archivieren und Zahlungsauftrag freizugeben. All dies geschieht bei elektronischer Abwicklung in Minuten oder evtl. sogar Sekunden. Über die Kostenvorteile im einzelnen siehe Abbildung 1.

KPMG hat zehn Schlüsselkomponenten identifiziert, die ein EBPP-System haben sollte
. Die meisten dieser Komponenten spezifizieren nur die oben genannten Voraussetzungen bzw. Erwartungen. Interessant ist aber die Aussage, dass EBPP auch immer einen Marketingaspekt verfolgt und Systeme entsprechend verwendet werden sollten. Dazu aber mehr im Abschnitt ‚Beurteilung von EBPP‘.

4.2 Der Markt für EBPP in den USA: Größe und Entwicklungspotential

"Damit wird zum Beispiel der Business-to-business-Markt [im Dreijahreszeitraum] ein Volumen von 80 bis 130 Millionen Dollar erreichen"
. So die FAZ im März 1998 über die Entwicklung des Handels im Internet. Ein Jahr später, im März 1999, schätzt die Zeitschrift 'Die Bank' das Marktvolumen von E-Commerce-Tätigkeiten (inkl. B2C) für das Jahr 2000 bereits auf 200 Mrd. Euro
. Beide Zahlen unterliegen einer weltweiten Betrachtung. Die Brisanz des Themas allgemein wird hier extrem deutlich und auch die Schwierigkeit der Größenschätzung für den Gesamtmarkt was E-Commerce angeht zeigt sich klar. Um nun aber spezieller in Richtung EBPP vorzustoßen, folgendes Zitat: "[...] E-Commerce, [...] erlaubt es Firmen, die Kosten für die Bearbeitung eines Auftrages von 75 $ auf 10 $ zu drücken, [...]"
. Ein Teil dieser Einsparungen wird sicherlich durch elektronische Rechnungsabwicklung zu erreichen sein
. Prognosen bewegen sich hier zwischen 19-59 Cents, $1,50-1,75 bis hin zu $1,90 pro elektronische Rechnung (s. Abbildung 1). Die Höhe der Schätzung hängt davon ab, welche Effekte in die Betrachtung eingeschlossen wurden. Entscheidend ist sicherlich, ob reine Kosten- oder auch Marketingauswirkungen – die sich entsprechend schlechter beziffern lassen – einen Niederschlag finden. Die Größenordnung des Marktes was die Anzahl der jährlichen Rechnungen bzw. Zahlungen in den USA angeht, beläuft sich auf 14-27 Mrd. Stück. Das gesamte Ersparnispotential der Unternehmen pro Jahr hängt nun von verschiedenen Annahmen ab, wie z.B. die zahlenmäßige Entwicklung der PC-Nutzer (geschätzte Steigerung von 45% in 1997 auf 66% in 2005), der Anteil dieser Nutzer, die einen Internet-Zugang haben werden (prognostizierte Steigerung von 53% in 1999 auf 87% in 2002) und hier wiederum die jährlichen Adaptionsraten was EBPP über das Internet angeht. McKinsey rechnet für 2002 bei einer 7%-igen Marktdurchdringung durch EBPP was die wiederkehrenden Zahlungen angeht, mit einem gesamten Einsparungspotential von $ 2,2 Mrd. Andere Schätzungen, die sich auf die 800 größten US-Rechnungssteller beziehen und diesen einen 80%-igen Marktanteil an den gesamten Rechnungen zubilligen, kommen bei einer Nutzerrate (= Unternehmen, die EBPP nutzen) von 36% im Jahr 2000 auf jährliche Ersparnisse von 'lediglich' $ 6-15 Mio. Dies setzt übrigens auf Basis März 1999 eine Versechsfachung der Nutzerrate voraus!

Geht man einmal von der Kostenbetrachtung ab und wendet sich der Umsatzbetrachtung zu, d.h. Umsätze, die direkt durch die Anwendung bzw. Verbreitung von EBPP erwirtschaftet werden, so schätzt McKinsey, dass Consolidator und Technologie-Provider unter der Annahme, dass 15% aller US-Haushalte Homebanking betreiben und die Hälfte dieser Haushalte EBPP zur Bezahlung ihrer Rechnungen nutzen, im Jahr 2002 einen Umsatz i.H.v. ca. $380 Mio. erreichen können. Also trotz reichlich optimistischer Annahmen nicht gerade viel und sicherlich nicht genug, um die Investitionen in die Systeme zu amortisieren.

EBPP wird und muss anfangs also andere Ziele verfolgen als Kostensenkung und Umsatzgenerierung.

5 Beurteilung von EBPP

5.1 Zukunftschancen und -risiken

Die Chancen, die EBPP bieten kann, sind sicherlich eng mit den genannten Vorteilen verbunden. Neben dem langfristigen Kostensenkungspotential steht v.a. der Marketingaspekt im Vordergrund. Hier wird EBPP in einer vernetzten und schnelllebigen Welt, d.h. in einer Umgebung in der Kunden Leistungen von verschiedenen Anbietern in extrem kurzer Zeit vergleichen und kaufen können, besonders eines leisten: es wird und muss dazu dienen, Nutzer des Internets auf die gewünschten Web-Seiten zu ziehen, um hier Cross-Selling Möglichkeiten auszuschöpfen
 und den Nutzer mit der 'Marke' des Unternehmens vertraut zu machen und an diese zu binden.

Weiterhin wird EBPP dazu dienen können, Zeitvorteile aus einer besseren Integration der verschiedenen im Unternehmen verwandten Systeme zu erreichen. Entsprechend besteht ein Risiko darin, dass mehrere Anbieter auch mehrere proprietäre Lösungen entwickeln und anbieten, von denen keine die kritische Masse an Kunden erreichen kann. Ein Risiko für die Akteure selbst besteht darin, den Einstiegszeitpunkt und die Kooperationspartner richtig zu wählen. Denn ist man zu früh mit einer nicht tragfähigen oder etwa geschlossenen Lösung am Markt, so werden Kosten unwiederbringlich versenkt. Ist man dagegen zu spät, so haben sich Marktstrukturen bereits herausgebildet. Ferner hat man eine Erfahrungsnachteil, der nur schwer aufzuholen sein dürfte.

Weitere Risiken lauern im rechtlichen und sicherheitstechnischen Bereich. Gerade sensible finanzwirtschaftliche Daten verlangen eine sichere Übertragung über Netze. Ferner muss bei Problemen während des EBPP-Prozesses klar definiert sein, auf wessen Fehler Zahlungsverzüge zurückzuführen sind, denn schließlich ist die schnellere Abwicklung der Zahlung und damit die bessere Liquiditätsversorgung der Unternehmen einer der Hauptvorteile von EBPP. Dies bringt uns zum nächsten Aspekt: die finanzwirtschaftliche Integration neben der logistischen Integration.

Betrachtet man sich einmal einen typischen Bestell- und Bezahlprozess anhand von Abbildung 3, so fällt auf, dass eben nicht nur eine Rechnung zu präsentieren und zu bezahlen ist, bis der Kunde seine Leistung vom Hersteller bzw. Dienstleister erhält. Da bei den verschiedenen Teilprozessen, was Rechnungsstellung und -bezahlung angeht, auch verschiedene Akteure beteiligt sind, wäre es doch zu überdenken, auch verschiedene Modelle von EBPP zuzulassen. Warum sollte z.B. nicht ein Hersteller direkt auf der Web-Seite seiner Lieferanten Rechnungen einsehen und Bezahlvorgänge auslösen können, wenn er gerade in das ebenfalls vorhandene und integrierte Online-Bestellsystem seine nächste Order eingibt? Ein Biller-direct Modell käme zur Anwendung. Hingegen sind auf der anderen Seite des Prozesses zwischen Konsument und Handel bzw. Hersteller die Bindungen nicht so stark, dass ein ständiger Kontakt besteht und dementsprechend möchte der Konsument vielleicht seine Rechnungen alle zentral einsehen. Dies könnte über ein Customer Consolidator Modell geschehen. Die Rechnung kommt also weiterhin zum Kunden und nicht umgekehrt. Dazwischenliegende Rechnungs- und Bezahlvorgänge, also zwischen Hersteller und Vertrieb bzw. Vertrieb und Handel, sind entsprechend der Intensität und Häufigkeit der Beziehung entweder in Direct Billing oder Biller Consolidated Modelle zu übersetzen.

Eine Alternative zum Abgleich von Rechnungen wurde bislang noch gar nicht behandelt und findet sich auch in der Literatur nicht wieder. So wäre z.B. im Sinne eines Clearing-Systems wie EAF daran zu denken, dass ein Unternehmen als zentrale Einheit zwischen Rechnungsstellern alle möglichen Rechnungen zwischen diesen Beteiligten poolt und in bi- und multilateralen Matchingverfahren abgleicht, bevor überhaupt Bezahlvorgänge ausgelöst werden. Voraussetzung wäre natürlich eine Standardisierung dieser Rechnungen, so dass ein Abgleich problemlos stattfinden kann. Es würden also nur Nettobeträge zu Bezahlvorgängen führen. Das zentrale Unternehmen müsste hierbei durchaus keine Finanzinstitution sein.

Chancen bieten sich also zahlreich, wobei man bei aller Euphorie die Risiken beachten muss, da sie den Erfolg oder Misserfolg determinieren.

5.2 Bedeutung für die Banken

Wie gesehen, ist die Schnittstelle zum Kunden wesentlich für den Erfolg, den man mit EBPP erreichen kann
. Die Banken müssen also versuchen, dass sie vom Kunden als wichtiger Teil des Prozesses wahrgenommen werden. Dies wird vermutlich nicht allein über ihre Funktion als Abwickler im Zahlungsverkehr geschehen können, da hier die Bank nicht zwingend in Erscheinung tritt. In den USA können Zahlungsaufträge direkt über das ACH System erfolgen und zwar durch alle angeschlossenen Institute
. Um also die Kundenbeziehung kontrollieren zu können
, was natürlich auch die Aushandlung der Konditionen und die Gestaltung der Inhalte der Beziehung erlaubt, sollte sich die Bank auch als Service Provider etablieren. Dass heißt, eine Bank muss über die Kernkompetenzen des Zahlungsverkehrs, Cash Managements und Homebankings hinaus z.B. die Präsentation der virtuellen Rechnungen übernehmen, und damit sowohl Konsumenten als auch Rechnungsstellern diesen Service verkaufen
. Für die Bank bietet sich hier die einzigartige Möglichkeit, die Kundenbeziehung, die durch die Einführung von Girokonten und ‚Debit Cards‘ entpersonalisiert wurde, wieder persönlicher zu gestalten
.

Aufgrund o.g. Kernkompetenzen und großer Kundenpotentiale haben Banken sicherlich eine gute Ausgangsposition. Durch die Erfüllung mehrerer Funktionen, verkürzen sie die Prozesskette, was auf Kundenseite zu Zeit- und Kostenvorteilen führt, und auf Bankseite einen höheren Anteil an der Wertschöpfung garantiert. Denn: je weniger Intermediäre, desto mehr Marge für die verbleibenden Akteure. Man muss dem Kunden also vermitteln, dass EBPP für die bestehende Beziehung zwischen Kunde und Bank zusätzlichen Nutzen schafft
.

Es gilt, sich in einem Netz aus Rechnungsstellern und -empfängern, Software Anbietern und Rechnungsaggregatoren so zu positionieren, dass das Netz als solches und die Ressourcenverteilung der Bank effizient sind
.

Wenn man von EBPP spricht, spricht man also auch über Netze. Ziel muss es somit sein, dass eine Bank entweder ein neues Netz aufzubauen versucht oder Teil eines bestehenden Netzes wird. Hier gilt es, die Netzstruktur zu erkennen, die am Markt den größten Erfolg haben wird. In einem solchen Netz muss man dann eine führende Position einnehmen wollen. So genießt man die Vorteile des Netzes, ohne zu sehr in Abhängigkeit anderer Teilnehmer zu geraten
. Die Verluste, die eine Bank durch die Verringerung des Floats, den Wegfall von Cash Management- und Zahlungsverkehrsgebühren zu erleiden hat, ließen sich so teilweise vermeiden bzw. kompensieren
.

Bleibt die Frage zu klären, ob sich eine Bank eher auf das Firmenkundensegment oder auf Firmen- und Privatkunden gemeinsam ausrichten soll, was EBPP betrifft. Eher für die zweite Strategie spricht, dass sowohl Firmen- als auch Privatkunden Prozessbeteiligte sind, wenn man sich nicht ausschließlich auf den B2B-Bereich beschränken will. Grund dafür könnte die größere Anzahl an Zahlungen zwischen Firmen sein und somit die effizientere Durchführung von EBPP, d.h. die kritische Masse ist mit weniger Teilnehmern zu erreichen. Andererseits verfügen gerade Banken auch über zahlreiche Privatkunden und sollten sich der Möglichkeit nicht verschließen, bestehende Systeme auch hier voll auszunutzen.

6 Ergebnis der Arbeit

Wie man sehen konnte, ist EBPP ein noch sehr junges Thema, welches theoretisch kaum behandelt wurde.

In der Praxis befindet man sich dabei, ein neues Produkt bzw. eine neue Dienstleistung auf einem noch nicht klar definierten Markt einzuführen. Dass ein solches Unterfangen allein aufgrund kaum zu schätzender Absatzmöglichkeiten und damit Rentabilitäten schwierig ist, verdeutlichen die am Markt befindlichen unterschiedlichen Modelle, von denen sich bis dato noch keines klar behaupten konnte.

Dass EBPP als solches aber höchstwahrscheinlich ein Erfolg werden wird, lässt sich folgendermaßen erklären: EBPP bietet gegenüber der belegbasierten Rechnungsstellung einen höheren Nutzen bei geringeren Kosten. Allerdings nur dann, wenn auf die Rechnung in Papierform gänzlich verzichtet werden kann. Ist dies nicht der Fall, so entstehen Reibungsverluste derart, dass belegbasierte und beleglose Abrechnungssysteme integriert werden müssen
. Nur so ist denn auch im Sinne des Kunden gewährleistet, dass die Bezahlung der Rechnung egal über welchen Vertriebsweg, zur Löschung entsprechender Rechnungen im Gesamtsystem führt. Dass heißt die Bezahlung der Papierrechnung und Nichtbezahlung der Online-Version darf nicht zu einem Mahnverfahren gegen den Kunden führen, weil möglicherweise die Online-Rechnung weiter existiert.

Interessant ist die Tatsache, dass Rechnungen im Gegensatz zu Produkten und Bezahlungen bis vor ca. zwei Jahren noch gar nicht als Teil eines zu optimierenden Austauschprozesses betrachtet wurden
.

Und doch zeigt sich eine Entwicklung, die mit zunehmender Akzeptanz des Internets und dessen Integration mit anderen unternehmensinternen Systemen an Bedeutung gewinnen wird, nämlich: physische Prozesse werden immer mehr zerlegt und analysiert werden, um bestimmte Teilprozesse virtuell abzubilden. Hierdurch soll eine höhere Effektivität und Effizienz erreicht werden, was die Marktbearbeitung und Kundenunterstützung angeht
. Besonders prädestiniert scheinen hierfür solche Teilprozesse, die außer Human- und finanziellen Ressourcen v.a. solche materiellen Ressourcen beanspruchen, die zwar benötigt werden, aber nicht Teil der eigentlich vermarkteten Leistung sind. In unserem Falle das Papier, auf dem die Rechnung gedruckt ist. Gegenstand des Interesses sind also Leistungen, die anstatt auf einem physischen Datenträger auch über Leitungen transportiert werden können.

Ein wichtiger Aspekt, der bei der Verbreitung von EBPP im Vordergrund steht, ist das Akzeptanzproblem. Denn nur wenn es gelingt, dieses zu überwinden, wird EBPP seine Vorteile voll entfalten können. Solange es existiert, werden Rechnungen auch weiterhin in Papierform versandt werden müssen. Anbieter von EBPP-Lösungen sollten sich also v.a. darauf konzentrieren, die Sicherheit was den Datentransfer angeht und die Offenheit der EBPP-Systemarchitektur zu thematisieren und auch Anreize für die Nutzer schaffen, die dazu führen, dass EBPP mehr als nur eine interessante Alternative ist. Dies kann z.B. über die Zubilligung von Skonti für Online-Bezahler geschehen
.

Dass EBPP zahlreiche Vorteile gegenüber der herkömmlichen Rechnungsabwicklung hat, ist mithin klar. Der Erfolg wird aber nicht zuletzt von den Marketinganstrengungen der Anbieter entsprechender Lösungen abhängen.

7 Ausblick für Deutschland

Aus Gesprächen mit Vertretern zweier deutscher Großbanken
 und des Marketing Direktors der Seals GmbH
 ging hervor, dass ein funktionsfähiges System existiert, allerdings nur für das Electronic Bill Presentment (EBP) genutzt werden kann. Grund hierfür ist die Tatsache, dass es deutschen Unternehmen nicht möglich ist, Zahlungsaufträge zulasten Dritter auszulösen. In den USA sind Firmen durchaus dazu in der Lage, da sie an Clearingsysteme wie ACH angeschlossen sein können.

Seals konvertiert die Rechnungen der angeschlossenen Rechnungssteller in ein XML-kompatibles Format und präsentiert sie zentral auf einem Server. Dort können sich dann die Empfänger unter Verwendung der Smartcard-Technologie anmelden und die für sie bestimmten Rechnungen einsehen, herunterladen und in ihre Systeme integrieren
.

Interessant war auch der Unterschied zwischen den Banken, was die Intensität betrifft, mit der man sich dem Thema EBPP nähert. Bestehen bei der HypoVereinsbank bereits relativ konkrete Vorstellungen, wie man EBPP nutzbar machen könnte und welche Position man selbst einnehmen möchte, so befindet man sich bei der Deutsche Bank noch in einer früheren Projektphase.

Aufgrund unterschiedlicher Zahlungsgewohnheiten in Europa, speziell Deutschland, und den USA, bleibt abzuwarten, ob EBPP überhaupt ähnlich große Aufmerksamkeit wecken wird.
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Abbildung 1: Einsparungspotential durch EBPP gemessen in US$ am Beispiel einer 100$ Rechnung; in Anlehnung an Ouren, John, EBPP, S. 99.

Abbildung 2: Die geschätzte anzahlmäßige Entwicklung elektronisch abgewickelter Rechnungsvorgänge in Mio. Stk. bis zum Jahre 2002; in Anlehnung an Ouren, John, EBPP, S. 99.
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Abbildung 3: Verflechtungen zwischen Rechnungsstellern und –empfängern; in Anlehnung an Hoover Jr., William E., Order to Payment, 1996, S. 41.
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Abbildung 4: Mögliche Ausgestaltung eines EBPP-Systems in Deutschland (eigene Darstellung).
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