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Erfolgsfaktoren Pricing, Billing & Invoicing 
Die Auswahl des richtigen Preismodells, die effektive 
Gestaltung von automatisierten Preisfindungs- und Ab-
rechnungsprozessen sowie die Integration in die dafür 
erforderlichen IT-Systeme stellen wesentliche Differen-
zierungs- und Erfolgsfaktoren für digitale Geschäftsmo-
delle dar. 
 
Herausforderungen bei der Einführung und 
Optimierung digitaler Geschäftsmodelle  
Digitale Geschäftsmodelle zeichnen sich im Wesentli-
chen durch das Anbieten digitaler Produkte und Dienst-
leistungen (mit häufigem Fokus auf „as-a-Service“-Lö-
sungen), die Konzentration auf Daten und Informatio-
nen, skalierbare Produktionsplattformen, hohe Preis-
transparenz sowie geringe Margen aus. Dies bringt 
große Herausforderungen für das Preis- und Abrech-
nungsmanagement mit sich – insbesondere für Unter-
nehmen, die zuvor nur produktorientiert oder wenig di-
gital agiert haben. Kunden erwarten ihnen bekannte, 
smarte Zahlungsweisen branchenübergreifend und ins-
besondere bei digitalen Produkten oder Dienstleistun-
gen: Egal ob Flatrate, pay-per-use oder eine Kombina-
tion aus beiden. Vorausgesetzt werden papierlose 
Rechnungen mit maximaler Flexibilität in Bezug auf Ab-
rechnungszeiträume, Rechnungsempfänger und Zu-
griffsformen. Nicht jedes Unternehmen ist darauf vor-
bereitet. Manuelle Prozesse in der Rechnungserstel-
lung, papierbasierte Rechnungen und starre Preise füh-
ren zu häufigen Fehlern, hohen Prozesskosten, man-
gelnder Flexibilität und Schnelligkeit und letztendlich zu 
unzufriedenen Kunden. 
   
Erfolgreiche digitale Geschäftsmodelle verlangen: die 
Automatisierung der Prozesse zur Preisfindung und Ab-
rechnung, flexibel konfigurierbare Preis- und Abrech-
nungs-Modelle sowie die maximale Ausschöpfung der 
Zahlungsbereitschaft durch differenzierte Preismo-
delle.  

 

Das Erfolgsrezept 
Die Optimierung des Preis- bzw. Abrechnungsmodells 
und dessen Automatisierung ist für den Erfolg digitaler 
Geschäftsmodelle enorm wichtig. Nur ein Preismodell, 
das sich von denen der Konkurrenz unterscheidet und 
die Preise basierend auf dem Nutzungsverhalten der 
Kunden und der Marktsituation in Echtzeit anpasst, 
schöpft die Zahlungsbereitschaft der Kunden optimal 
aus. Die Automatisierung der Preisfindung, Abrechnung 
und Rechnungsstellung sowie der Einsatz von E-Invoi-
cing und Self-Service-Portalen gewährleistet schnelle, 
günstigere sowie fehlerfreie Prozessabläufe und eine 
hohe Kundenzufriedenheit. Voraussetzung hierfür sind 
die automatisierte Erfassung und Verarbeitung von 
preis- und abrechnungsrelevanten Daten in einer inte-
grierten IT-Systemlandschaft. Alle Kunden-, Vertrags-, 
und Leistungsdaten müssen zusammengeführt und in 
kaufmännische Prozesse, wie die periodische Generie-
rung und Versendung von Rechnungen, integriert wer-
den. Spezialisierte Serviceprovider können dabei für 
einzelne Prozessschritte von der Zahlungsabwicklung 
bis hin zum Forderungsmanagement flexibel eingebun-
den werden. Ein Blick in die Zukunft zeigt, dass die Kom-
plexität der Preis- und Abrechnungssysteme aufgrund 
der steigenden Bedeutung intermodaler Services (also 
der Bündelung von Leistungen verschiedener Anbieter 
zu einem neuen Produkt) weiter steigen wird.  
 
Bestimmen Sie den Erfolg Ihres Geschäfts-
modells  
Brockmann & Büchner begleitet seine Kunden seit Jah-
ren bei der Entwicklung und Umsetzung digitaler Ge-
schäftsmodelle. Dies beinhaltet unter anderem das De-
sign von Preisstrategien und die Optimierung von Ab-
rechnungsprozessen, die Analyse großer Datenmengen, 
die Einführung spezialisierter IT-Systeme sowie die 
Schaffung von Data Analytics Strukturen. Gerne unter-
stützen wir Sie bei Ihrem digitalen Wachstum! 

Preismodelle Erklärung Beispiel Herausforderung 

Pay-per-use Nutzungsabhängige Ab-
rechnung 

Carsharing: Abrechnung je Fahrt nach 
Zeit und km 

Erfassung der (Fahr-)Daten, Auswertung mithilfe von 
Algorithmen, Integration in kaufmännische Prozesse 

Realtime-Pricing 
Anpassung eines Preises 
basierend auf aktueller 
Marktsituation 

Luftfahrt: Flugpreise auf Basis der Nach-
frage 

Automatische Änderung von Preisen in Echtzeit 
durch intelligente, selbstlernende Algorithmen 

Subscriptions Abonnements  
(tlw. Flatrates) 

Telekommunikation: monatliche Grund-
gebühr (ggf. Einschränkung bei Ge-
schwindigkeit und Datenvolumen) 

Bei Kombination mit Pay-per-use bzw. Begrenzun-
gen: Algorithmen in kaufmännischen Prozessen, Ab-
bildung in der IT 

Spezifische 
Anreizgestaltung 

Individuelle und spezifische 
Belohnung von Verhalten 

Punktesysteme im Einzelhandel oder in 
der Mobilitätsbranche mit Rabatten 

IT-Infrastruktur für Punktesystem und Aufnahme der 
in Anspruch genommenen Rabatte/Punkte in der Ab-
rechnung 
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