


Als Experte fur die
Kreditorenbuchhaltung
ieben Sie Ihre E-Invoicing-
LOsung vielleicht.

E-Invoicing ist grolRartig: Sie werden dadurch Ihr
Papier los, und die Kreditorenbuchhaltung wird
automatisiert, wodurch Sie Fehler bei der

Eintragung vermeiden, Ihre Aufgaben schneller
erledigen und fur weltweite Compliance sorgen.

Es gibt jedoch ein
kleines Problem: Ihre
Lieferanten nutzen
Ihre Losung nicht.

Und wenn sie Ihre Losung nicht nutzen, haben
Sie ein Problem, wenn es darum geht, die
Lieferanten mit an Bord zu nehmen. Wenn Sie
Ergebnisse erzielen mdchten, mussen Sie
genugend lhrer Lieferanten mit an Bord holen.

Wenn Sie Experte auf dem Gebiet der
Kreditorenbuchhaltung sind und besser
verstehen moéchten, worum sich lhre
Lieferanten in erster Linie sorgen, ist
dieses Buch das Richtige fiir Sie.




,E-Invoicing?

Warum ist das fur

mich wichtig?”

Sie haben ein funktionierendes
System, lhre Lieferanten
nutzen dieses aber immer
wieder nicht. Wie kommt das?
Normalerweise werden
AP-Systeme zum Vorteil der
kaufenden Unternehmen

und nicht der Lieferanten
eingesetzt. Es ist also kein
Wunder, dass die Lieferanten
im Hinblick auf ein neues
E-Invoicing-System zégern,
wenn die gesamten Vorteile
nur eine Seite betreffen

und die andere Seite daflr
bezahlen muss.

Profi-Tipp:
Naturlich kénnen Sie lhre Macht
als das kaufende Unternehmen
dazu nutzen, lhre Lieferanten
dazu zu bringen, lhre E-Invoicing-
Losung zu nutzen. Sie werden
dadurch aber wertvolle
Beziehungen aufs Spiel setzen.
Es gibt in den verschiedensten
Bereichen einen Mangel an
Angeboten. Sie brauchen Ihre
Lieferanten und in einigen Fallen
sogar dringender, als diese Sie
brauchen. Sorgen Sie dafur, dass
sie zufrieden sind und in Ihrem
Netzwerk bleiben.




,Zwingen Sie mich nicht

dazu, mit Inrem Rechnungs-
format zu arbeiten.”

Profi-Tipp:

Es hat Sie viel Zeit gekostet,

ein Fakturierungssystem
einzufiihren, um das Leben fir
Ihr gesamtes Okosystem zu
erleichtern, aber lhre
Lieferanten spielen da nicht
mit. Fir den Lieferanten ist der
Anreiz moglicherweise nicht die
Kosten wert, da viele kleine und
mittelstandische Unternehmen
(KMUs) nicht die Fahigkeiten
haben, die notwendige
Hintergrundarbeit zu erledigen,
damit ihre Rechnungen lhren
Datenformaten entsprechen.

Verstehen Sie, mit welchen
technischen Herausforderungen
Ihre Lieferanten zu kampfen
haben, bevor Sie eine E-Invoicing-
Losung auswahlen. Die Plug-and-
Play-Integration fur gangige ERP-
Systeme und Standardisierung von
Formaten ist von entscheidender

Bedeutung. Wenn Sie bereits
eine Losung haben, sollten Sie
mit Ihrem Anbieter ausarbeiten,
auf welche Weise Sie am besten

die Bedurfnisse Ihrer Lieferanten
erfullen konnen. Oder ziehen

Sie Tradeshift Pay in Betracht. Es
stellt eine einfache Bricke zur
Standardisierung dar, indem es
KMUs ermoglicht, Rechnungsdaten
zu erfassen und zu konvertieren.




,Ich bin nicht die richtige
Person. Ich kann Ihnen

nicht helfen.”

lhr AP-Automatisierungsprojekt
ist fir Sie wichtig, denken Sie
aber daran: Sie bitten einen
Lieferanten darum, an einem
Projekt teilzunehmen, von
dem er vielleicht noch nie
gehort hat. Haben sie Ihr AP-
Automatisierungsprojekt
angestofRRen? Geben Sie dem
Projekt ihren Segen? Planen
sie, Mitarbeiter zur Verfiigung
zu stellen, die die Hintergrun-
darbeiten durchfiihren? Nein.
Sie, jemand von auBen, hat
die Sache angestol3en.

Profi-Tipp:
Stellen Sie sicher, dass das
Unternehmen lhres Lieferanten

in breiterem Umfang involviert
ist, und nicht nur das Finanzteam.

Wenn ein Account Manager
denkt, dass er aufgrund von
fehlender Kundenintegration/
einem fehlenden Onboarding
Auftrage verlieren konnte, ist die
Zustimmung zu dem Projekt in
der Regel groR.




,Sie sind nicht mein

einziger Kunde.”

Sie haben wenig Zeit und
Ressourcen - es ist ja der Zweck
Ihres E-Invoicing-Systems, dass
Sie Zeit sparen. lhren Lieferanten
geht es aber genauso. Wenn
Ihre Lieferanten ihre Zeit damit
verbringen mussen, noch ein
weiteres Kunden-Invoicing-
System zu integrieren, und
wenn sich die Systeme so sehr
unterscheiden, dass Extra
Arbeit notwendig ist, dann ist
das muhselig. Und versuchen
Sie gar nicht erst, lhnen zu
erklaren: ,Wenn Sie in einem
Netzwerk sind, haben Sie viel
mehr Geschaftsmaglichkeiten.”
Sie sprechen mit Mitarbeitern,
die fur die Debitorenbuchhaltung
zustandig sind, und nicht mit
dem Leiter des Vertriebs. Dies
ist fur sie nicht wichtig.

Profi-Tipp:

Helfen Sie den fur die
Kreditorenbuchhaltung zustandigen
Mitarbeitern dabei, zu verstehen,
was das gesamte Unternehmen
davon hat und wie sie fir ihre
Kollegen aus dem Marketing

und Vertrieb zu Helden werden
konnen. Die fur diese Extra Arbeit
investierte Zeit kann gut investiert

sein und zu besseren und engeren
Beziehungen zu den Kunden fuhren.
Das gilt insbesondere dann,wenn
Sie alle an Bord eines Netzwerkes
bekommen mochten, in dem sich
ein GroRteil Inrer Kunden und

Prozesse befindet. Sorgen Sie dafur,
dass Ressourcen und Schulungen
zur Verfugung stehen, damit sie
sich beim Erlernen Ihres Systems
unterstutzt fuhlen.




Jlch brauche noch

weitere Informationen.”

Sie sind vielleicht versucht,

zu denken, dass das nicht lhr
Problem ist: Sie haben viel zu

tun und wollen keine Zeit damit
verlieren, allen Lieferanten, die
fragen, Uberflissige Informationen
zur Verfugung zu stellen. Wenn

es aber an Kommunikation und
Wissen fehlt, verlangsamt sich
der gesamte Prozess, wodurch
sich die Zahlungen verzégern.
Das bedeutet, dass all die Zeit, die
Sie durch das E-Invoicing sparen
wollten - Zugang zu friiheren
Zahlungen, mehr Effizienz, mehr
Handelsméglichkeiten und
bessere Berichtsdaten - nun
vergeudet ist, da kein Marketing
gegenuber den Lieferanten
erfolgt ist.

Profi-Tipp:

Ein gutes Marketing ist wahrend
der Onboarding-Phase von
grundlegender Bedeutung. Wenn
Sie nicht den richtigen Personen
die richtige Message zukommen

lassen, kommen Sie nicht weiter, so
einfach ist das. Es ist wichtig, dass
Sie Kontakt zu Ihrem E-Invoicing-
Losungsanbieter halten, um
Marketingtechniken einzusetzen,
mit denen Sie Ihre Lieferanten

zum Mitmachen bewegen.




Jlch bin nicht einer Threr

Durchschnittslieferanten.”

Man vergisst schnell, dass viele
lhrer Lieferanten gréRer sind, als
Sie selbst, oder Marken oder
Komponenten besitzen, die fir
Ihr Geschaft von entscheidender
Bedeutung sind. Pl6tzlich wird
dann lhr Procure-to-Pay-Prozess,
den jeder einhalten muss, zum
Order-to-Cash-Prozess von jemand
anderem, und Sie mussen sich
dann danach richten.

Profi-Tipp:

Ihre Lieferanten sind alle
verschieden und einzigartig:
Helfen Sie ihnen dabei, zu
verstehen, wie die Einfuhrung
einer E-Invoicing-Losung fur sie
funktioniert. Ihre Lieferanten
konnen weiterhin Ihre eigenen
Unternehmensinformation
behalten, schnell mit all inren
Kaufern zusammenarbeiten,
Rechnungen erstellen und
verwalten, und zwar in einem
Bruchteil der Zeit. Aulderdem
werden sie schneller bezahlt.




FUr AP-Expertenkonnen
diese sechs Beschwerden
von Lieferanten frustrierend
sein. Es lohnt sich aber
wirklich, eine Losung zu
finden, die fur Sie und lhre
Lieferanten funktioniert.

Wie Tradeshift hilft

Tradeshift ist ein Business-Commerce-
Unternehmen. Mit Tradeshift Pay kénnen Sie
Rechnungen, Betriebskapital, Zahlungen und alle
Schritte dazwischen verwalten. Alles an einem Ort.

FUr weitere Informationen kontaktieren Sie bitte:

sales@tradeshift.com.

Winschen Sie weitere Informationen zur
Kreditorenbuchhaltung? Melden Sie sich
fur den Tradeshift-Blog an und erhalten Sie
regelmaRige Updates zu AP-Best Practices
und Trends.
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