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1 Vorwort 

Peter S. Nowak, CEO interim2000 GmbH 

Herzlichen Glückwunsch zum Erwerb der Studie 
"Automatisierte Rechnungsbearbeitung - Marktpotential, 
Marktübersicht und Trends". Die in 2003 erschienene 
Erstauflage wurde innerhalb kürzester Zeit zum Standardwerk 
für die Entscheider in Unternehmen, die sich mit der 
automatisierten Bearbeitung eingehender Rechnungen 
auseinandergesetzt haben. Da die Themen Electronic Bill 
Presentment and Payment (EBPP), das Handling von 
Papierrechnungen bis hin zu EDI Lösungen zu voneinander 
nicht trennbaren Themen geworden sind, behandeln wir in der 
vorliegenden zweiten Auflage der Studie das gesamte 
Spektrum der automatisierten Rechnungsbearbeitung, so dass wir den Titel etwas modifiziert 
haben. Da das Thema nach wie vor sehr aktuell ist und zwischenzeitlich von den Herstellern 
auch für mittelständische Unternehmen interessante Lösungen angeboten werden, hoffen wir, 
dass die zweite Auflage genauso erfolgreich werden wird, wie die erste. Wir haben viele 
Anregungen der Leser der Erstauflage in die Tat umgesetzt, so dass die zweite Auflage noch 
informativer und umfangreicher geworden ist. 

Die Erörterung der aktuellen Marktsituation auf der Anwenderseite, eine detaillierte 
Marktübersicht aller namhaften Technologieanbieter, eine umfassende Darstellung der 
einzelnen Systeme, Exkurse in die Bereiche Outsourcing und elektronische Signatur sowie 
zahlreiche Expertenbeiträge einschlägiger Spezialisten sind die Hauptbereiche der vorliegenden 
zweiten Auflage. Die beiliegende CD ROM beinhaltet viele zusätzliche Informationen zum 
Thema. Aus unserer Projekterfahrung wissen wir, dass für Investitionen in 
Informationstechnologien nach wie vor die so genannte ROI-Zeitspanne entscheidend ist. Da 
sich eine Investition in eine entsprechende Lösung bereits nach ca. 6 Monaten amortisieren 
kann, bleibt das Thema der automatisierten Rechnungsbearbeitung nach wie vor sehr aktuell. 

Erstellt wurde die vorliegende Studie von der interim2000 GmbH in Zusammenarbeit mit dem 
Deutschen Forschungszentrum für Künstliche Intelligenz GmbH (DFKI) und der studentischen 
Unternehmensberatung INTEGRA e.V. Federführend verantwortlich für technologische Aspekte 
war hierbei erneut Herr Prof. Dr. Andreas Dengel, Leiter Research Lab Wissensmanagement 
beim DFKI. Die Umfrage zum Marktpotential wurde von einem Projektteam der studentischen 
Unternehmensberatung INTEGRA e. V. unter der Schirmherrschaft von Herrn Prof. Dr. Hans-
Jörg Hoitsch, Lehrstuhl für ABWL und Industrie an der Universität Mannheim, erstellt. Geleitet 
wurde das Projekt von Claus Wagner, Associate der interim2000 GmbH. Bei allen Personen, die 
an der Erstellung der Studie mitgewirkt haben sowie bei den Autoren der Expertenbeiträge 
möchte ich mich an dieser Stelle herzlich bedanken. 

Ihnen als Leser wünsche ich viel Freude beim Vermehren Ihrer Erkenntnisse und viel Erfolg auf 
Ihrem Weg in Richtung der automatisierten Rechnungsbearbeitung. 


