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Abstract

Abstract

Die vorliegende Abeit gibt einen Uberblick iiber den digitalen Briefverkehr. Dabei wurde der
heutige Briefverkehr untersucht und mit theoretischen Konzepten aus dem Electronic-
Data-Interchange-(EDI-)Bereich wurden Losungsansatze flr einen digitalen Briefverkehr erar-
beitet. Mit dem Ziel, fir den heutigen Briefverkehr eine ganzheitliche digitale Losung zu entwi-
ckeln, wurde mittels der Running-Lean-Methode — die sich auf Lean Start-up stltzt — die erste
Phase fiir die Uberfiihrung einer Produktidee in ein marktreifes Produkt in Angriff genommen.
Die Resultate, die sich aus den potenziellen Kundenbefragungen ergaben, untermauerten un-
sere Erwartungen. Der heutige Briefverkehr ist sehr stark digitalisiert. Als Alternative zum her-
kémmlichen Briefverkehr wird heute sehr stark der Mailverkehr genutzt. Als wie kritisch der
Mailverkehr zu betrachten ist, mit welchen Gefahren er verbunden wird und weshalb er aufzu-
halten ist, soll aufgefihrt werden. Folgende Schlussfolgerung ergibt sich aufgrund dieser Arbeit:
Der heutige Briefverkehr stellt in der Gesellschaft ein Problem dar, was einer zwangslaufigen
Losung bedarf. Die allgemeine Bevolkerung neigt sehr stark dazu, ihre Tatigkeiten digital abzu-
wickeln. Ein erster Schritt, um dieses Problem zu |6sen, wird mit dieser Arbeit unternommen.

Schlagworter: Briefverkehr, Running Lean, Lean Start-up, elektronischer Datenaustausch (EDI),
Entrepreneurship
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Einleitung

1. Einleitung

Die Domane Daten ist in den vergangenen Jahren zu einen Mega-Hype geworden, daher gibt
es viele mogliche Bereiche, auf welche die Aufmerksamkeit gerichtet werden kénnte, wie z. B.
Big-Data, Predictive Analytics, Datenqualitat usw. Allerdings wird das Augenmerk explizit auf
ein Gebiet gelegt, das sowohl natirlichen als auch juristischen Personen im digitalen Zeitalter
zugutekommen wiurde. Die bisherigen Technologien im Datamanagement sind grundsatzlich
an den Unternehmen ausgerichtet und verschaffen meist auch diesen den gréssten Vorteil.
Diese Arbeit wird sich mit dem elektronischen Brief- und Zahlungsverkehr auseinandersetzen,
insbesondere mit dem zwischen der allgemeinen Bevolkerung (natdrlichen Personen) und un-
terschiedlichen Behorden, Verwaltungen, Unternehmen usw. (juristischen Personen). Der
elektronische Datenaustausch stellt kein neues Thema dar, welches in der Wissenschaft, aber
auch in der Praxis behandelt wird, jedoch ist der Fokus meist auf einen Datenaustausch zwi-
schen juristischen Personen gerichtet (B2B). Trotz jahrelanger Bemihungen, den Bereich des
taglichen Lebens mit digitalen Methoden zu unterstitzen, liegt zurzeit keine ausgereifte Losung
hinsichtlich eines verbindlichen elektronischen Briefverkehrs zwischen naturlichen und juristi-
schen Personen vor.

Basierend auf diesem Hintergrund wird die Forschungsfrage fir diese Arbeit abgeleitet: Kann
eine webbasierte Anwendung den traditionellen verbindlichen Briefverkehr zwischen den natir-
lichen und juristischen Personen ersetzen? Der Begriff «Briefverkehr» basiert auf allen mogli-
chen Briefen, die natlrliche Personen in ihrem Alltag von den unterschiedlichen Organisationen
oder Behorden erhalten —mit der Moglichkeit, diese weiter zu verarbeiten, sei es eine Rech-
nung zu begleichen oder Dokumente elektronisch abzulegen, so dass diese wieder effizient auf-
gerufen werden konnen. Die Voraussetzung liegt darin, einen elektronischen, verbindlichen
und papierlosen Briefaustausch zu erméglichen.

Der Autor hat sich zum Ziel gesetzt, den oben beschriebenen Sachverhalt fur seine Masterar-
beit so zu bearbeiten, damit ein wesentlicher Grundbaustein gelegt wird, um diese Problem-
stellung zu 16sen und daraufhin weiter ein marktreifes Produkt zu entwickeln. Basierend auf
diesem Hintergrund wird anhand der Methode der agilen Produktentwicklung, gestitzt auf
Theorien des Entrepreneurships, eine Geschaftsidee im Bereich des elektronischen Datenaus-
tauschs in Form einer Web-Anwendung —im Verlaufe der Arbeit auch als PayPost bezeich-
net — entwickelt.

Das Vorgehen fir diese Masterarbeit wird sehr stark von einer im Voraus von dem Autor durch-
geflihrten Studie im Bereich des Lean Start-up gestltzt. Dabei wurden unterschiedliche Ge-
schaftsmodelle evaluiert, welche Entrepreneure von einer Produktidee Uber ihre Umsetzung
bis zur Marktakzeptanz begleiten. Mit einem guten Beispiel ging der Wiener Student Franz Bu-
chinger (Buchinger, 2014) voran, der seine Produktidee, basierend auf der Lean-Start-up-Me-
thode, in seiner Masterarbeit entwickelte. Bezogen auf die methodische Herangehensweise
wird sich der Autor an die Running-Lean-Methode, Franz Buchingers Vorgehensweise und an
den in der Universitat St.Gallen besuchten Modul-Start-up-Campus — geleitet von Prof. Dr. Zil-
tener Andreas — anlehnen.

Nach dieser Einfihrung folgt im zweiten Kapitel ein theoretischer Teil, in welchem wir auf die
Entstehung des Lean Start-up zurtckblicken, die eigentlichen Konzepte von Lean Start-up und
die Weiterentwicklung von Lean Start-up in Running Lean beschreiben und veranschaulichen.



Einleitung

Anschliessend wird in Kapitel 3 der Forschungsstand im Gebiet des elektronischen Briefver-
kehrs aufgefiihrt. Abgeleitet hiervon werden die Zielsetzung und ein erster technischer Lo-
sungsansatz, bevor schlussendlich das methodische Vorgehen fir die Untersuchung aufgefihrt
wird. In Kapitel 4, 5 und 6 wird die Produktidee bezogen die drei Phasen der Running-Lean-
Methode Uberarbeitet. Im Nachhinein werden, basierend auf den Befragungen, die funktiona-
len Anforderungen erarbeitet, um die Arbeit mit der Diskussion und dem Ausblick abzuschlies-
sen.
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2. Start-up-Methoden im Technologiebereich

Hinsichtlich der Uberfilhrung einer Geschaftsidee zu einem marktreifen Produkt bis hin zu ei-
nem erfolgreichen Unternehmen gibt es seit mehreren Jahren zahlreiche Konzepte, Methoden,
aber auch wissenschaftliche Theorien, welche von unterschiedlichen Autoren auf der ganzen
Welt erarbeitet wurden. Die in den vergangenen Jahren meistverbreitete Methode fir erfolg-
reiche Unternehmensgriindungen im Technologiebereich —laut (theleanstartup.com, 2017)
ausgezeichnet von vielen prestigetrachtigen Institutionen wie Harvard Business Review, The
Wall Street Journal und The New York Times —ist das im Jahr 2011 veroffentlichte Buch «Lean
Start-up» von Eric (Ries, 2011), das zum Bestseller wurde. Damit das Konzept von Lean Start-
up durchschaut werden kann, blicken wir auf die Lean Production zurlick, auf die sich ein Lean
Start-up stitzt (Ries, 2011, S. 25). Anschliessend wird die Methode des Lean Start-up betrachtet
bevor wir zum Schluss dieses theoretischen Teils von der Weiterentwicklung des Lean Start-ups
auf Running Lean kommen.

2.1.Lean Production

Entstehung

Die Geschichte der «Lean Production» begann, als die junge japanische Ingenieurin Eiji Toyoda
mit ihrem Produktionschef Taiichi Ohno im Jahr 1950 die Massenproduktion des amerikani-
schen Automobilherstellers Henry Ford besuchte. Der Zweck dieses Besuches lag darin, die
Toyota Motor Company von der schweren Krise zu entlasten und die weit iberlegene moderne
Produktionsweise des Automobil-Giganten Ford Motor Company zu untersuchen. Die zwei (Eiji
Toyoda und Taiichi Ohno) jungen Ingenieure stellten in dem Produktionsverfahren unterschied-
liche Arten von Verschwendung fest und sahen ein enormes Optimierungspotenzial. Nach ihrer
Ruckkehr entwickelten sie das Toyota-Produktions-System (TPS). Dieses benotigt weniger Ein-
satz als die herkdommliche Massenanfertigung: die Halfte an menschlicher Arbeit, die Halfte an
Investitionsaufwand, die Halfte an Entwicklungszeit und die Halfte an Lagerkapazitat. Zudem
steigerten sie ihre Produktanzahl und -vielfalt unter gleichbleibender Qualitat (Spiegel, 1991).
Diese Methode wurde von den MIT-Wissenschaftlern (Womack, Jones, & Roos, 1990) in ihrer
finfjahrigen Studie, in der sie die Herstellungsprozesse in der Autoindustrie untersuchten, als
«Lean Production» bezeichnet. Die Wissenschaftler sahen in dieser Methode eine Revolution
des Produktionsverfahrens und die Zukunft der Produktionsweise. Nach der Veroffentlichung
dieses Buches fand der Begriff in unterschiedlichen Bereichen Anwendung: Lean Maintenence,
Lean Administration usw. Lean Management wird heute als Gbergeordneter Begriff fur ver-
schiedene Lean-Anséatze in einer Organisation verwendet und gilt grundsatzlich als eine Unter-
nehmensphilosophie, in der versucht wird, eine schlanke Organisation mit den Prinzipien der
Lean Production abzubilden. Basierend auf diesem Konzept entstand 2011 das Werk von Eric
Ries «Lean Start-up», welches wir ausfuhrlich im Kapitel 2.2 betrachten werden.

Aufbau

Das Uber die Jahre weiterentwickelte Toyota Produktionssystem (TPS) wird im deutschsprachi-
gen Raum als ganzheitliches Produktionssystem (GPS) bezeichnet. Der Aufbau von GPS ist in
der Abbildung 1 zu sehen und umfasst folgende Prinzipien (Dombrowski & Mielke, 2015, S. 43):

e Vermeidung von Verschwendung: Vermeidung von Verschwendung ist die Kernidee der
Lean Production. Durch diese Massnahme kénnen Kosten reduziert und somit die Wirt-
schaftlichkeit einer Organisation erhoht werden. Die Qualitat des Endprodukts sollte
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nicht unter diesen Massnahmen leiden. Als Verschwendung werden alle Tatigkeiten be-
trachtet, welche den Wert eines Produktes fiir den Kunden nicht erhohen. Alle weiter
aufgefiihrten Stutzsaulen werden sich auf das Prinzip der Vermeidung von Verschwen-
dung stutzen. Das Lean-Production-Prinzip unterscheidet zwischen sieben Verschwen-
dungsarten, auf Japanisch als «Muda» bezeichnet:

= Uberproduktion

= Bestdnde

= Wartezeiten

=  Transport

= Unnotige Bearbeitungsschritte

= Bewegungen

= Ausschuss und Nacharbeit
Kontinuierlicher Verbesserungsprozess (KVP): Nebst der Vermeidung von Verschwen-
dung ist die kontinuierliche Verbesserung eines der wichtigsten Prinzipien von TPS. Der
Sinn von KVP liegt darin, sich stets zu bemihen—wenn auch nur in kleineren
Schritte — sowie sich zu verbessern. Hierfir sollten auch die Mitarbeiter mit einbezogen
werden, die stets ihre Arbeit hinterfragen und sich bemihen sollten, diese effizienter
zu gestalten. Viele Unternehmen setzen dies mittels eines [deenmanagements um.
Standardisierung: Bei der Standardisierung geht es darum, alle Prozesse oder Arbeits-
schritte so zu standardisieren, dass keine verschwenderischen Tatigkeiten herbeige-
fahrt werden, um schlussendlich nicht wertsteigernde Tatigkeiten vollig auszuschlies-
sen bzw. zu minimieren. Es werden also Ausfihrungsvorschriften fir jeden auszufih-
renden Prozess erstellt, in denen die genauen Bewegungsabldufe, Zeitaufwand, Mitar-
beiterzahl, aber auch die Outputs eines Prozesses einstudiert und festgehalten werden.
Null-Fehler-Prinzip: Beim Null-Fehler-Prinzip geht es darum, méglichst eine fehlerfreie
Produktion ohne Nacharbeit oder Ausschuss zu erlangen. Dies ist auch mit GPS nahezu
unmoglich. Allerdings wird in dieser Methode die Erkennung von Fehlern als Starke an-
gesehen, um das bisherige Verfahren zu verbessern und um so das Wiederaufkommen
der Fehler zu vermeiden.
Fliessprinzip: Das Ziel des Fliessprinzips liegt darin, einen reibungslosen Material- und
Informationsfluss zu erreichen, damit die Durchlaufzeit Uber die gesamte Wertschop-
fungskette moglichst gering bleibt.
Pull-Prinzip: Das Pull-Prinzip ist eigentlich das Gegenteil der Massenanfertigung, in wel-
cher die Produktion nach dem prognostizierten Kundenbedarf ausgerichtet wird. In die-
sem Fall wird strikt nach den Kundenauftragen produziert, um Uberproduktion und so-
mit Verschwendung zu vermeiden. Grundsatzlich wird nur das produziert, was auch be-
notigt wird und gleich verkauft werden kann.
Mitarbeiterorientierung und zielorientierte Filhrung: Das Gegenteil dieses Prinzips ist
der Taylorismus. In diesem Fall wurden Fliessbandmitarbeiter gefordert, die hoch stan-
dardisierten Arbeitsschritte nicht zu hinterfragen, sondern nur den gestellten Instrukti-
onen zu folgen. Eine klare Trennung zwischen Hand- und Kopfarbeit wurde gelebt. Im
Falle von Lean Production wurden die Mitarbeiter vielmehr als entscheidende Ressour-
cen betrachtet, welche dazu beitragen kénnen, Verbesserungen herbeizufiihren. Somit
wird eine enge Beziehung bzw. ein Kommunikationsaustausch zwischen Mitarbeiter
und Fuhrungskraft angestrebt. So konnen die Bemerkungen der Mitarbeiter, aber auch
die definierten Ziele der Fihrungskrafte regelmassig ausgetauscht werden.
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o Visuelles Management: Das letzte Prinzip der ganzheitlichen Produktionssysteme (GPS)
besteht darin, die Probleme bzw. Schwachen eines Produktionssystems sichtbar zu ma-
chen, um gegebenenfalls schnell Verbesserungsmassnahmen treffen zu kénnen. Anders
ausgedruckt ist dieses Prinzip ein Kontrollsystem tber das gesamte Produktionssystem.

Die acht GPS

Gestaltungsprinzipien nach VDI 2870
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Abbildung 1 Gestaltungsprinzipien ganzheitlicher Produktionssysteme nach (Dombrowski & Mielke, 2015, S. 29)
2.2.Lean Start-up

Die vorliegende Theorie der Lean Production hilft uns, das Prinzip der Lean-Start-up-Methode
von Eric Ries besser zu verstehen, da diese sich grundsatzlich auf die Kernideen von Lean Pro-
duction konzentriert, also auf die Vermeidung von Verschwendung und einen kontinuierlichen
Verbesserungsprozess.

Entstehung

Als Softwareentwickler, angestellt in unterschiedlichen innovativen Start-up-Unternehmen,
aber auch als Unternehmensgriinder war Eric Ries mit unterschiedlichsten Arten von Ver-
schwendung konfrontiert. So konnte er miterleben, wie viele Start-ups trotz vielversprechender
Ideen scheiterten. In der Zeit der Dotcom-Blase beschloss er aufgrund seiner bisherigen Erfah-
rungen und Beobachtungen, einen systematischen Weg fir eine Existenzgrindung zu gehen,
gestitzt von der Lean Production. Als Mitgriinder und Technischer Leiter der IMVU versuchte
er erstmals die Ansatze der Lean Production anzuwenden. Statt jahrelang in die Perfektionie-
rung einer Technologie zu investieren, wurde schnell ein minimal funktionsfahiges Produkt ent-
wickelt, das auf den Markt laciert wurde. Das Produkt wurde fortlaufend verbessert, basierend
auf den Hinweisen der Kunden. Letztendlich wurde IMVU ein Riesenerfolg, der im Jahr 2011
einen Jahresumsatz von mehr als 50 Millionen Dollar erreichte und Uber 100 Mitarbeiter be-
schaftigt. Durch den Erfolg von IMVU wurde Ries immer haufiger um Rat seitens anderer Start-
ups und Kapitalgeber gebeten. So begann er sich naher mit der Methode zu beschéftigen bis er
2011 sein Werk Lean Start-up veroffentlichte (Ries, 2011, S. 9-14).
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Prinzipien der Lean-Start-up-Methode

Die Lean-Start-up-Methode basiert auf folgenden finf grundliegende Prinzipien (Ries, 2011, S.
15 ff.):

1. Entrepreneure gibt es Uberall: Gemass Eric Ries sind Uberall Mitarbeiter mit der

Grundeinstellung eines Entrepreneurs zu finden und jeder, der in einem Start-up ar-
beitet, kann als solches bezeichnet werden. Damit wir diesen Grundsatz verstehen,
werfen wir einen Blick auf die Definition von Start-up gemass Ries.
«Ein Startup ist eine menschliche Institution, die eine neues Produkt oder eine neue
Dienstleistung in einem Umfeld extremer Ungewissheit entwickelt.» (Ries, 2011, S.
33) Hiermit zeigt er, dass der Lean Start-up-Ansatz unabhangig von der Grosse, dem
Sektor oder der Branche in jedem Unternehmen etabliert werden kann. Wenn wir
wieder auf die Lean Production zurlckblicken, finden wir die gleiche Philosophie da-
hinter.

2. Entrepreneurship ist Management: In diesem Prinzip finden wir den Faktor des Wis-
sens bzw. der Kompetenz eines Start-up-Griinders, der fir eine erfolgreiche Organi-
sation unverzichtbar ist. Schliesslich geht es nicht nur darum, ein Produkt zu entwi-
ckeln, sondern eine Organisation aufzubauen, die unterschiedliche Interessengrup-
pen zu befriedigen hat. So ist eine gewisse Flihrungskompetenz — Erfahrung und Bil-
dungsstand — flr ein Start-up unverzichtbar.

3. Validierte Lernprozesse: Dieser Prozess ist einer der Kernbestandteile der Lean-Start-
up-Methode und stitzt sich auf das zweite Prinzip «Kontinuierlicher Verbesserungs-
prozess» der Lean Production. Eric Ries sieht jedes Start-up als ein Experiment, das
basierend auf wissenschaftlichen Forschungsmethoden bzw. als eine Hypothese
Uberprift werden muss und deren daraus folgende Ergebnisse angepasst werden
mussen. So sollten Griinder ihre Aktivitaten standig hinterfragen und tberprifen, ob
diese mit den Bedurfnissen der Kunden Ubereinstimmen, damit ggf. eine Kursande-
rung eingeschlagen werden kann oder mit der fortlaufenden Vision weitergefahren
werden kann. Basierend auf dieser Kernidee entsteht der nachfolgende Prozess von
Bauen, Messen und Lernen.

4. Bauen, Messen, Lernen: Die grundlegende Tatigkeit eines Start-ups besteht darin,
eine Idee in ein Produkt umzuwandeln. Dabei soll das Produkt in einem iterativen
Prozess qualitativ und quantitativ getestet werden (siehe Abbildung 2), um zu tber-
prufen, ob es auch genau das ist, was der Kunde will, damit schlussendlich mittels
des Kundenfeedbacks gelernt und ggf. eine Kursanderung eingeschlagen werden
kann. Unter anderem verbindet Ries ein erfolgreiches Start-up mit der Beschleuni-
gung dieses Prozesses — als Feedbackschleife bezeichnet. Um diese Feedbackschleife
zu beschleunigen, fordert er, die Technik von seinem Erfolgsprodukt bei der IMVU
einzuschlagen, ndmlich nur ein minimal funktionsfahiges Produkt zu entwickeln und
dieses durch Kundeneinbindung in kleineren Schritten kontinuierlich zu verbessern.
Erst wenn eine klare Ubereinstimmung zwischen Produkt und Kundenbedirfnissen
entsteht (Product-Market Fit), soll das Start-up die Wachstumsphase einschlagen
und sich mit Kapital und Personal ausstatten. Als Ziel dieses Prinzips sieht er zu ler-
nen, wie sich aus einem Experiment ein tragfahiges Geschaftsmodell aufbauen lasst
(Ries, 2011, S. 73).

5. Innovationsbilanz: Die Innovationsbilanz ist eine Art Bilanz bestehend aus Soll und
Haben und soll moglichst allen Interessengruppen Uber die aktuelle Lage des Start-
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ups Auskunft geben konnen. Dabei geht es grundsatzlich darum, den durch die
Bauen-Messen-Lernen-Feedbackschleife initiierten Fortschritt anhand von Kennzah-
len zu messen und Rickschllsse daraus zu ziehen. Als Analysewerkzeug empfiehlt
Eric Ries hierfur die Kohortenanalyse (Ries, 2011, S. 111). Im Falle einer Web-Anwen-
dung untersucht die Kohortenanalyse mehrere bestimmte Gruppen —z. B. Kunden,
die nur die Web-Seite aufgerufen haben, Kunden die sich registriert haben, Kunden,
die fur das Produkt gezahlt haben usw. — im Zeitablauf, bei der Entwicklung oder Ver-
anderungen von Gruppen.

€ '8

\ 4

*
.

Abbildung 2 Bauen-Messen-Lernen-Feedbackschleife nach (Ries, 2011, S. 73)

e

2.3.Running Lean

Das Running Lean entstand nach dem dringenden Wunsch von Ash Maurya, eine Anleitung fur
seine eigenen Start-up zu finden, die Prinzipien des Lean Start-ups in die Praxis umzusetzen.
Hierfur eroffnete er einen Blog, wo er sich mit anderen Entrepreneuren austauschen konnte.
Nach unterschiedlichsten Kritiken tGber Lean Start-up und aufgrund der fehlenden praktischen
Anwendung beschloss er, angestossen von vielen Blogbeitragen, die Kritikpunkte von Lean
Start-up mit einem Schritt-fir-Schritt-Verfahren —von der Idee zur tatsachlichen Umset-
zung — in einem Buch zu veroffentlichen.

Methoden und Ideengeber von Running Lean

Running Lean stltzt sich grundlegend auf vier etablierte Methoden bzw. Ideengeber, welche
im Folgenden beschrieben werden (Maurya, 2012, S. 19):

Customer Development

Customer Development ist ein von Steve Blank eingefuhrter Begriff, der grundsatzlich darauf
besteht, die Kunden moglichst frih in die Produktentwicklungsphase mit einzubeziehen. Mit
seinem Zitat «Raus auf die Strasse» wird klar, auf was hingezielt wird. Die wahre Antwort Gber
das zu verkaufende Produkt erhélt man nicht im Blro, sondern auf dem Weg, das Produkt an
den Kunden verkaufen zu wollen.

Lean Start-up
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Wie schon angedeutet, stitzt sich Ash Maurya sehr stark auf die Methode von Lean Start-up,
welche im Unterkapitel 2.2 beschrieben ist.

Bootstrapping

Es handelt sich um eine Methode, die vermeiden soll, mit dem Geld der externen Kapitalgeber
verschwenderisch umzugehen. Dabei ist nicht gemeint, dass fir ein Start-up nur Eigenkapital
verwendet werden soll, sondern dass zu einem bestimmten «richtigen» Zeitpunkt die Investo-
ren einzubinden sind.

Business Model Canvas

Das von Alexander Osterwalder und Yes Pigneur (Osterwalder & Pigneur, 2011) entwickelte
Geschéaftsmodell ist eine sehr verbreitete Methode, welche bestehenden Unternehmen oder
Start-ups hilft, ein neues Geschaftsmodell bzw. das bestehende auf nur einem Blatt Papier zu
entwickeln bzw. weiterzuentwickeln. Neue Geschaftsmodelle konnen ganze Branchen veran-
dern. Ein gutes Beispiel hierfir bietet das Modell von Uber, das die Taxibranche vollkommen
verandert hat. Damit ein stabiles und nachhaltiges Unternehmenswachstum gewahrleistet
werden kann, sollte gemass den Autoren das bestehende Geschaftsmodell stets hinterfragt
und unter Umstanden verandert werden. Hierflr stellen sie folgende neun Bausteine auf:

1. Kundensegmente: Die Kunden werden als das Herz jedes Unternehmens gesehen. Da-
bei bildet ein Kundensegment eine Gruppe von Kunden mit gleichen Merkmalen und
dhnlichen Bedurfnisse.

2. Werteangebot: Das Werteangebot ist das Versprechen, das das Unternehmen seinen
Kunden fur den Mehrwert des Produkts oder der Dienstleistung, die es anbietet, ver-
spricht.

3. Kandle: Die Kanale sind die Wege, wie diese bestimmten Kunden mit dem Werteange-
bot erreicht werden kénnen. Abhédngig vom Werteangebot, verandert sich auch der
Kanaltyp.

4. Kundenbeziehungen: Mit der Kundenbeziehung ist gemeint, welche Art von Betreuung
wir unseren Kunden anbieten. Sollen die Kunden von Experten beraten werden oder
bieten wir ihnen eine Selbstberatung in Form einer Selbstbedienung an?

5. Einnahmequellen: Hier geht es um die Uberlegung, ob die Kunden fiir die versproche-
nen Werte bereit waren zu zahlen —falls ja, welchen Preis und auf welche Art. Dabei
gibt es Modelle wie den Produktverkauf, Nutzungsgebuhren bis hin zu Werbeeinnah-
men.

6. SchlUsselressourcen: Zu jedem Nutzenversprechen, das wir den Kunden geben, sind
bestimmte Schlisselressourcen notwendig. Diese konnen physischer, finanzieller oder
auch menschlicher Natur sein.

7. Schlusselaktivitaten: Dieses Handlungsfeld soll aufzeigen, welche Tatigkeiten uns dazu
fUhren, ein bestimmtes Werteangebot anzubieten.

8. Schlusselpartnerschaften: Die Schlisselpartnerschaften dienen einerseits dazu, das Ri-
siko fur ein Vorhaben zu mindern, anderseits evtl. (berhaupt ein Werteangebot kre-
ieren zu kdnnen. Dabei werden oft strategische Allianzen wie Joint-Ventures oder Kdu-
fer-Anbieter-Beziehungen gebildet.

9. Kostenstruktur: Die Kostenstruktur hat neben den Einnahmen einen entscheidenden
Einfluss auf den Gewinn der Unternehmen. An dieser Stelle werden also alle Kosten
erfasst, die fur den Betrieb des Geschaftsmodells notwendig sind. Hier wird zwischen
zwei Extremen unterschieden — einerseits der kostenorientierten Strategie, welche
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die Minimierung der Kosten im Fokus hat, und anderseits der werteorientierten Stra-
tegie, die darauf abzielt, Werte mittels hochwertiger Angebote zu schaffen. Selbstver-
standlich konnen diese zwei Extreme auch miteinander kombiniert werden.

Metaprinzipien

In seinem Buch befasst sich Ash Maurya nur in seinem ersten Kapitel mit der Theorie und in
allen folgenden Kapiteln wird die praktische Anwendung der Prinzipien dargelegt. Die Imple-
mentierung seiner Methode ist in drei Phasen aufgebaut (Maurya, 2012, S. 3-16).

1. Dokumentieren Sie Ihren Plan A:

Erfahrungsgemass weiss man, dass viele Start-ups trotz sehr innovativer, aber auch zu starrer
Ideen oft scheitern. Diese erste Idee bzw. Vision wird von Ash Maury als Plan A bezeichnet. In
dieser ersten Phase fordert er, diesen Plan A zu dokumentieren, um anschliessend die Vision
(Hypothese) systematisch zu prifen und auszuarbeiten. Als Dokumentationsmethode emp-
fiehlt er, das von ihm weiterentwickelte und spezifisch auf Start-ups zugerichtete Lean Canvas
Model zu nutzen. Gleich wie das Business Model Canvas besteht das Lean Canvas Model auch
aus neun Bausteinen. Allerdings wurden vier bestehende Bausteine ausgetauscht (siehe Abbil-
dung 3) und die Reihenfolge zur Bearbeitung der Bausteine wird vorgegeben. Das Lean Canvas
Model sollte viel besser die Risiken darstellen, was zur zweiten Phase der Running-Lean-Me-
thode fuhrt.

i g e R e Unique Value Sustomer—— Customer
Proposition Relationships- Segments
Problem Solution Unfair Advantage
B R e Channels
Key Metrics
Cost Structure Revenue Streams

Abbildung 3 Lean Canvas statt Business Model Canvas nach (Maurya, 2012, S. 27)

2. Erkennen Sie die Schwachstellen Ihres Plans:

Ein Start-up wird als ein Experiment mit viel umworbenen Risiken betrachtet. In dieser Phase
gilt es, diese Risiken zum Vorschein zu bringen und diese systematisch zu minimieren. Als An-
satzpunkt fordert Maurya, dass vorerst das grosste Risiko betrachtet werden soll, um zu ver-
meiden, dass etwas hergestellt wird, fir das sich niemand interessiert. Das Maximalrisiko sieht
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Maurya als sehr stark abhangig von der Phase, in der sich ein Start-up befindet, an. Grundsatz-
lich erkennt er, dass Start-ups drei Phasen durchlaufen (siehe Abbildung 4).

Abbildung 4 Die drei Start-up-Phasen nach (Maurya, 2012, S. 8)

Phase 1: Problem-/Solution-Fit: In dieser Phase geht es grundsatzlich darum, ob ber-
haupt ein Problem vorliegt, das eine Losung verdient. Mittels qualitativer Kundenbe-
obachtungen und Kundenbefragung wird versucht, eine Antwort auf diese Frage zu be-
kommen, bevor ein minimal funktionsfahiges Produkt (MFP) Uberhaupt entwickelt wird.

Phase 2: Produkt-/Markt-Fit: Nachdem die erste Phase erarbeitet wurde und festgestellt
werden konnte, dass unser Produkt ein relevantes Problem |6st, wird mit der Entwicklung
des MFP begonnen. Dieser soll nun sowohl qualitativ als auch quantitativ Gber seine
Markttauglichkeit gemessen werden. Die zentrale Fragestellung in dieser Phase lautet:
«Habe ich etwas entwickelt, das die Leute interessiert?»

Phase 3: Skalieren: Sobald das Produkt markttauglich ist, sind die Erfolgsaussichten sehr
hoch. Nun gilt es, in dieser Phase die Aufmerksamkeit in Richtung Wachstum zu richten.
Zudem sieht Maurya diese Phase als den idealen Zeitpunkt fir die Finanzierung seitens
externer Geldgeber.

3. Unterziehen Sie lhren Plan einem systematischen Stresstest:

Nachdem der Plan A dokumentiert worden ist und die Risiken priorisiert sind, gilt es, den Plan
einem systematischen Stresstest auszusetzen. Dabei lehnt sich Maurya an das Konzept von
Lean Start-up an, namlich das Testen einer nicht bewéahrten Hypothese und die Iteration
«Bauen-Messen-Lernen-Schleife», um an ein bestimmtes Ziel zu kommen.
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3. EinfGhrung in die Entwicklung eines Web-basierten elektronischen
Brief- und Zahlungsverkehrs

3.1.Rahmenbedingungen und Zielsetzung

Das digitale Arbeiten ist langst kein Trend mehr, sondern hat sich zu einem Arbeitsmodell ent-
wickelt, welches von vielen Unternehmen geférdert und praktiziert wird. Mehr als 70%
(Switzerland, 2016) der Bevolkerung in der Schweiz arbeiten taglich an einem Rechner. Die Di-
gitalisierung unserer Gesellschaft schreitet in allen Bereichen voran. Immer starker flrchtet die
Gesellschaft, ihre Arbeitsplatze zu verlieren, die durch eine Maschine ersetzt werden konnen.
Allerdings bringt die Digitalisierung nebst den Beflirchtungen auch positive Aspekte mit sich,
wie neue Berufsfelder, neue Geschaftsmodelle, aber auch ein orts- und zeitunabhéngiges Ar-
beiten. All dies ermdglicht das Internet. Letztendlich lasst sich sagen, dass die Digitalisierung
nicht nur unser Arbeitsumfeld gedndert hat, sondern auch sehr stark unseren Alltag mitgestal-
tet. Der Online-Handel ist eine der meistverwendeten Anwendungen dieser Digitalisierung, so
dass wir unsere Einkdufe immer 6fter online tatigen. Zusatzlich erfillen die Smart-Produkte wie
Smart-Phone, -TV, -Uhren usw. immer mehr unsere Bedurfnisse und fordern daher unsere Be-
guemlichkeit hinsichtlich dessen, eine Handlung zu tatigen. Der grosste Wandel wird erwartet,
wenn die physische Welt mit der virtuellen Welt verschmilzt — Stichwort loT. Die Kommunika-
tion hat ebenfalls einen rasanten Wandel durchlaufen, wir kbnnen Nachrichten dank der sozi-
alen Medien viel schneller kommunizieren, wir kénnen Anrufe tatigen, ohne dass Telefonge-
bihren anfallen. Zusammengefasst konnen wir Nachrichten empfangen, versenden, aber auch
auf diese zugreifen, sie verarbeiten und allenfalls aufbewahren, ohne jegliche ortlichen oder
zeitlichen Einschrankungen.

Fernsehen, Internet, Telefon, Zeitungen, aber auch Briefe sind ein Teil der Kommunikation. Un-
ter Betrachtung dieser Kommunikationsmittel wird uns schnell klar, dass diese bis auf den Brief-
verkehr eine mehr oder weniger rasante Entwicklung im digitalen Zeitalter durchlaufen haben.
Allerdings stelle ich mir jeden Tag die gleiche Frage (Wieso gibt es keine Plattform, auf der ich
all meine Briefe, Rechnungen usw. elektronisch erhalten und diese auch elektronisch weiter-
verarbeiten kann?), wenn ich mein Postfach aufschliesse, die Briefumschlage herausnehme
und diese dann verarbeiten muss — sei es, um diese aufzubewahren, eine Antwort zuriickzu-
schreiben oder aber auch eine offene Rechnung zu begleichen. Oft suchen wir in unseren Ord-
nern nach der Police der Versicherung, nach dem Vertrag mit dem Vermieter, nach einem Ga-
rantieausweis, den wir vom Handler fir die gekaufte Ware erhalten haben, aber auch nach
einer Rechnung, die wir beglichen haben, die wir ausweisen méchten. Wie mihsam, zeitauf-
wandig ist das und wie hoch ist die Erfolgsquote, dass wir das Gesuchte auch finden. Haufig
nimmt das sehr viel Zeit in Anspruch und wir drgern uns tUber den misslungenen Suchvorgang.
Das ortsunabhéangige Arbeiten ist mit einer solchen Ausgangslange unmaglich, und das in die-
sem digitalisierten Zeitalter. Somit hat die Digitalisierung keine Voraussetzung fiir ein orts- bzw.
zeitunabhéangiges Arbeiten geschaffen, solange wir nur zwischen zwei Alternativen wahlen kén-
nen, also dem Arbeitsplatz im Unternehmen oder dem Arbeitsplatz zu Hause. Da wir unseren
Alltagsverpflichtungen gegeniber den unterschiedlichen Institutionen nachkommen und die
vom Postbeamten gelieferten Briefe verarbeiten mussen, sind wir gezwungen, uns nicht tber
einen bestimmten Zeitraum fern von zu Hause aufzuhalten.

Basierend auf dem beschriebenen Sachverhalt soll im Rahmen dieser Arbeit ein Konzept erar-
beitet werden, das eine Moglichkeit aufzeigt, den elektronischen Brief- bzw. Rechnungsverkehr
zwischen juristischen und natirlichen Personen zu ermoglichen. Als Voraussetzung sollten die

16



Einfihrung in die Entwicklung eines Web-basierten elektronischen Brief- und
Zahlungsverkehrs

von den juristischen Personen verwendeten ERP-Systeme herangezogen werden, damit mog-
lichst keine weitere Software angelegt werden muss. Die von den naturlichen Personen ge-
nutzte Anwendung sollte eine Web-basierte Plattform sein.

Abgeleitet davon wird die Forschungsfrage gebildet, welche im Rahmen dieser Arbeit aufge-
schlisselt wird;

«Kann eine Web-basierte Anwendung den traditionellen verbindlichen Briefverkehr zwi-
schen den natirlichen und juristischen Personen ersetzten?»

Die Forschungsfrage wird mit der von Ash Maurya entwickelten Methode «Running Lean» ver-
sucht zu beantworten. Dabei geht es konkret um das Ziel des Autors, seine Vision bzw. Idee in
einem marktreifen Produkt zu Gberfihren. Durch die Anwendung der Running-Lean-Methode
wird einerseits eine Konkretisierung der Produktidee sowohl in technischer als auch in funktio-
neller Hinsicht angestrebt, anderseits wird geprift, ob die vorliegende Vision bzw. das Problem
Uberhaupt einer Losung bedarf. Aus der technischen Perspektive werden technologische Lo-
sungsansatze aufgefiihrt, welche die Umsetzung der Idee in einem Produkt ermoglichen. Aus
funktioneller Hinsicht werden erwlinschte Funktionen und Erwartungen durch Kundenbefra-
gungen ermittelt.

Falls vielversprechende Resultate aus dieser Arbeit herauskommen, wird die Produktidee wei-
terentwickelt, mit dem Ziel, den traditionellen Brief- und Rechnungsverkehr durch einen akzep-
tierten, verbindlichen und marktreifen elektronischen Brief- und Rechnungsverkehr zu erset-
zen.

In Hinblick auf den zeitlich begrenzten Rahmen wird keine Anwendung, aber auch kein minimal
funktionsfahiges Produkt (MFP) entwickelt. Da die technische Losung —in diesem bekannten
Gebiet — nicht ein Entscheidungsfaktor fir die erfolgreiche Umsetzung der Idee ist, wird nach
keiner ausgereiften Losung gestrebt, sondern nur ein erster Losungsansatz aufgefihrt. Zudem
werden auch keine Experteninterviews durchgefiihrt, um eine ausgereifte technische Losung
zu erforschen. Aber auch keine juristischen Personen werden befragt, um die Sicht und Erwar-
tungen aus dieser Perspektive zu betrachten.
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3.2.Ausgangssituation

Der Autor ist ein leidenschaftlicher Entrepreneur, der diese Leidenschaft aus dem Umfeld sei-
ner Erziehung, gezielt von seinem Vater geerbt hat. Wahrend des Studiums in Prishtina (Ko-
sovo) hatte der Autor die Gelegenheit, Teil der Fihrung des von seinem Vater gegriindeten
Unternehmens zu sein. Aufgrund des standigen Strebens, selber etwas auf die Beine zu stellen,
und nach mehreren misslungenen Versuchen griindete er 2014 in der Schweiz ein Unterneh-
men namens Vizah GmbH. Dieses bietet spezialisierte Dienstleistungen im Bereich des Daten-
managements an und zdhlt zu seinen wichtigsten Kunden die SBB Cargo AG. Nach der "zufalli-
gen" Entstehung dieses Unternehmens und den kontinuierlichen Bemihungen, es weiterzu-
entwickeln, entschloss er sich, das Masterstudium "Master of Business Administration in Infor-
mation- and Datamanagement” bei der HTW Chur zu absolvieren. Mit den aus der Weiterbil-
dung erworbenen Kenntnisse konnte er seinen Blickwinkel auf die Doméane Daten erweitern.
So verstand er immer mehr, dass das Verfahren —als er tagtaglich seine empfangenen Briefe,
Rechnungen usw., sowohl privat als auch geschéftlich, provisorisch ablegen musste, bevor
diese mindestens einmal im Monat weiterverarbeitet wurden — einer Lésung bedurfte. Dieses
muhsame Verfahren nahm sehr viel Zeit in Anspruch und es herrschte grosse Unordnung. So
gab er sich als Ziel, diese Problemstellung in der Masterarbeit zu bearbeiten, um in einem
nachsten Schritt weiter seiner Leidenschaft als Entrepreneurship nachzugehen.

Brief- und Rechnungsverkehr heute

Nachdem im Kapitel Rahmenbedingungen und Zielsetzung die Sicht der natirlichen Person an-
geschnitten wurde, um daraus ableitend das Ziel dieser Arbeit zu definieren, wird in diesem
Abschnitt der Brief- und Rechnungsverkehr aus Sicht juristischer Person aufgezeigt, um an-
schliessend den Prozess des heutigen Brief- und Rechnungsverkehrs darzustellen.

Die aktuelle Wirtschaftslage und der Druck, stets effizienter und schneller auf Veranderungen
des Umfeldes reagieren zu konnen, stellen die Unternehmen vor die Herausforderung, sich im-
mer wieder zu reorganisieren und ihre Kosten zu reduzieren. Ein grosses Potenzial, die Kosten
zu senken, sehen die Unternehmen in der gesamten Wertschopfungskette. Um die Prozesse in
der Wertschopfungskette effizienter zu gestalten und gleichzeitig die Kosten zu senken, wird
zunehmend auf einen elektronischen Informationsfluss zwischen den Geschaftspartnern ge-
setzt, so dass die Geschaftsabwicklung beschleunigt werden kann. Produktkataloge bzw. Ange-
botsanfragen, Bestellungen, Lieferscheine, Empfangsbestatigungen und Rechnungen sind Aus-
tauschdaten, die routinemassig erfolgen und 85% aller schriftlichen Kommunikationsvorgange
ausmachen. Der elektronische Datenaustausch (EDI) beschleunigt diesen Prozess und ermog-
licht es, die manuellen Eingriffe zu reduzieren. Auch die Senkung der Fehlerquote, die durch
den Wegfall wiederholter Datenerfassungen entsteht, sowie die Reduzierung der Lagerbe-
stande und die erarbeiteten Wettbewerbsvorteile gelten als wesentliche Vorteile der EDI-An-
wendung, was in der Literatur Bestatigung findet (Lamprecht, 1998).

Bei dem elektronischen Datenaustausch geht es also darum, geschaftsinterne Daten automa-
tisch — ohne menschliche Eingriffe — auszutauschen. Dabei liegen der Fokus und auch die Ver-
breitung grundsatzlich auf dem Datenaustausch zwischen den Geschaftspartnern, also B2B. Je-
doch steigt dieses Bedirfnis mit dem E-Gouvernement immer mehr auch bei staatlichen Insti-
tutionen und bei der allgemeinen Bevolkerung. So wird eine elektronische Kommunikation zwi-
schen Organisationen der 6ffentlichen Verwaltung als grosses Potenzial fir den Datenaus-
tausch angesehen. Hiermit wird ein Grundstein gelegt, um die Prozesse des Datenaustauschs
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zwischen unterschiedlichen Behorden, den Wirtschaftsakteuren und der Bevélkerung zu auto-
matisieren. So kann z. B. eine Anderung der Daten im Einwohnerregister auch automatisch von
allen anderen staatlichen Institutionen tbernommen werden. «Im Hintergrund findet eine stille
Revolution statt! Auch wenn es nicht flr jedermann sichtbar ist», so eine Fachpublikation der
AWK Group (Vaterlaus, 2010).

Nebst dem geschilderten Sachverhalt, der die Benefits vom EDI aus einer breiten Ansicht dar-
stellt, wird im Rahmen dieser Arbeit nur der elektronische Datenaustausch zwischen der allge-
meinen Bevolkerung und rechtlichen Gebilden betrachtet. Als Technologie fur die Umsetzung
des elektronischen Brief- und Zahlungsverkehrs stitzt sich also diese Arbeit auf das Konzept
des elektronischen Datenaustausches (EDI), welches ausfuhrlich in Kapitel 3.4 beschrieben
wird.

In der folgenden Darstellung wird der derzeitige Briefverkehr zwischen natirlichen und juristi-
schen Personen dargestellt (siehe Abbildung 5).

Brief- und Zahlungsverkehr heute
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Abbildung 5 Brief- und Zahlungsverkehr heute (eigene Darstellung)

Hierbei werden die Prozessschritte sowohl von den juristischen als auch von den natirlichen
Personen ersichtlich. Die Unternehmen mussen heute einen langen, kostenreichen und um-
weltschadlichen Prozess durlaufen, um die Briefe an ihre Kunden zu senden. Dieser Prozess
besteht grundsatzlich aus folgenden Bestandteilen:

e Erfassung des Briefs: Nahezu alle Schreiben werden heute elektronisch erfasst, was die
erste Voraussetzung flr den elektronischen Datenaustausch ausmacht und dessen
Weiterverarbeitung ermaoglicht.

e Ausdrucken: Nachdem die Briefe erfasst wurden, werden diese heute meist ausge-
druckt oder zum Teil elektronisch per Mail versendet. Das Ausdrucken hat einen Ein-
fluss auf die Kosten (Papier, Druckpatronen), aber auch auf die Umwelt.

Unter dem elektronischen Brief- und Zahlungsverkehr wird nicht das Mail-Versenden
verstanden, da keine Weiterverarbeitung mdéglich ist. Eine ausfiihrliche Beschreibung
findet sich in Kapitel 3.4.

e Kuvertieren: Als Nachstes wird das Brief in ein Kuvert gepackt und fir den Versand be-
reitgestellt. Auch wenn die Beschaffungskosten fir ein Kuvert nicht sehr hoch sind,
kann das bei grosseren Mengen, wie z. B. in der Versicherungsbranche, einen erhebli-
chen Betrag ausmachen. Ebenfalls kdnnte hier das fir das Kuvert verwendete Papier
als umweltschadlich gesehen werden.

e Frankieren: Das Frankieren ist die Zahlung fir die zu erbringende Leistung des Brief-
versenders, was bezogen auf die Leistung unterschiedliche Kosten ausmacht.

19



Einfihrung in die Entwicklung eines Web-basierten elektronischen Brief- und
Zahlungsverkehrs

o Zustellen zum Versender: Nachdem der Brief kuvertiert und frankiert wurde, sollte er
zum Anbieter gebracht werden, der diesen dann zu dem gewdinschten Ort zustellt.
Dieser Faktor hat einerseits einen Einfluss auf die Effizienz der Unternehmen, aber
auch auf die Kosten. Der Mitarbeiter, der die Briefe zum Versender bringt, konnte in
dieser Zeit etwas anderes machen (Effizienz) und die Zeit, die "verloren” geht, muss
ausgezahlt werden (Kosten).

e Zustellung der Briefe: Die Zustellung der Briefe erfolgt durch den Leistungserbringer
und kann basierend auf der bezogenen Leistung ein oder zwei Tage dauern.. Durch die
Transportmittel, die fur die Zustellung der Briefe genutzt werden, entstehen weitere
Faktoren, die der Umwelt nicht zugutekommen.

o Briefkasten und Aufbewahrung: Die Briefe erreichen nun den gewtnschten Ort und
mussen vom Kunden entnommen werden. Diese werden mihsam ge6ffnet und in ei-
nem Ordersystem — falls Gberhaupt vorhanden — sortiert und archiviert.

o Weiterverarbeitung: Nun ist ein bestimmter Zeitpunkt eingetroffen, in dem man die
aufbewahrten und sortierten Briefe weiterverarbeiten mochte. Meist sind das Rech-
nungen, die bezahlt werden mussen, oder eine Police, die man wiederaufrufen
mochte.

e Zahlungsverkehr: Um die Uber einen Monat erhaltenen Rechnungen bezahlen zu kon-
nen, mussen sie alle wieder zusammengefihrt werden. Einige liegen nun in Papier-
form vor und die anderen, weil das so eingestellt wurde, auf dem Mail-Account. Nach-
dem die Rechnungen nun alle beisammen sind, werden diese von einigen Personen
zum Finanzinstitut gebracht, um diese zu begleichen, und dann gibt es auch Men-
schen, die ihre Rechnung durch Online-Banking begleichen.

Plattformen fiir den elektronischen Briefverkehr heute

In diesem Teil der Arbeit werden die zurzeit umsetzbaren Anwendungen betrachtet, welche
einen elektronischen Briefverkehr zwischen natirlichen und juristischen Personen ermogli-
chen. Diese Betrachtung basiert auf einer im World Wide Web durchgefiihrten Recherche, ei-
ner Absprache im Freundes- und Familienkreis, aber auch auf einem Interview mit der Post
Schweiz.

Sowohl in der Schweiz als auch in Deutschland hat man sich in den vergangenen Jahren mit den
E-Briefen beschéftigt. Das Ziel liegt gemass der Deutschen Post darin, eine hohere Authentizi-
tat, einen besseren Datenschutz und eine starkere Integritat zu bieten als eine herkdmmlich
unverschlisselte E-Mail (Wikipedia, 2017). Demzufolge sollen die E-Postbriefe genauso ver-
bindlich sein wie der konventionelle Brief. Dabei wurde der Deutschen Post untersagt, das Pro-
dukt so weiter zu vertreiben, da es in Konkurrenz zum staatlich geférderten De-Mail-Dienst
steht. Das Ziel des De-Mail-Dienstes liegt darin, dass 6ffentliche Stellen die elektronische Kom-
munikation als verbindliches Medium akzeptieren sollten. Realisiert und betrieben wird De-
Mail von privatwirtschaftlichen Unternehmen, die sich vorerst akkreditieren mdissen
(Wikipedia, 2017). Dementsprechend bietet die Deutsche Post heute lediglich das Angebot, bei
dem ihre Kunden die Briefe digital an die Post senden konnen, diese werden dann von der Post
gedruckt, kuvertiert, frankiert und letztlich zugestellt. In der Schweiz liegen keine vergleichba-
ren gesetzlichen Vorschriften vor, die diesen Sachverhalt regeln wirden. Demzufolge bietet die
schweizerische Post das Produkt «E-Post-Office» an, welches einen elektronischen Briefverkehr
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ermoglicht. Zudem kénnen ebenfalls die auf der Web-Anwendung erhaltenen Rechnungen be-
glichen werden, indem der Bank eine Zahlungsanforderung gesendet wird. Das Prinzip, auf dem
das schweizerische E-Post-Office basiert, ist das gleiche wie bei der Deutschen Post. Es wird fur
jeden User eine von der Post vergebene Adresse (vorname.nachname@epost.ch) erstellt. Die
verschiedenen Partner, von denen man auf diese Weise Briefe erhalten mochte, missen ein-
zeln von einem selbst diesbeziglich informiert werden. Dies stellt einen der grossten Nachteile
dieser Anwendung dar, da somit der Initial-Aufwand fir den User sehr hoch ist. Zudem bietet
die schweizerische Post mit ihrer Plattform viele andere Onlinedienste an, was das Ganze sehr
benutzerunfreundlich macht und den Fokus in unterschiedliche Richtungen lenkt. Die folgende
Abbildung 6 zeigt die Startseite des E-Post-Office. Letztlich lasst sich schlussfolgern, dass diese
Moglichkeiten trotz Interesse der allgemeinen Bevoélkerung noch keine Durchsetzung im Markt
gefunden haben.
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Q % n@d ﬁ E+ 3 Willkommen
i} G o auf E-Post Offics

vane St Eouad Becshien ™ nanbunsen

-
1] g8

Enveiterte Sushe
Bewett Ansendet Datum Kat  Mardeningen
B Heraen Whllommon bei £Post Office £ Past Ottice 25052017 i
Seite| 1 |von | (1 Dokumente) w o
Folgen Sie uns Privat Geschaftlich Uber uns

nooon

Abbildung 6 Startseite der E-Post Office Schweiz

Gemass (Brintrup, 2012) haben sich in Deutschland bei der ersten Einfiihrung von E-Postbriefen
eine Million Privatkunden, mehr als 100 Grosskunden und rund 4000 KMUs angemeldet. Ein
Mitglied der Geschaftsleitung von SAP, Michael Fuchs, zeigt mit seiner Aussage ebenfalls die
Notwendigkeit und das Interesse eines elektronischen Briefverkehrs: «Wir integrieren die E-
Postbrief-Anwendung in unserer SAP-Standardsoftware» (Brintrup, 2012). Trotz des grossen
Interesses und der hohen Bereitschaft geht es mit dem elektronischen Briefverkehr nur schlep-
pend voran.

Danemark ist, was den elektronischen Briefverkehr mit den Behoérden anbelangt, ein Vorbild.
70% der Birger sollen gemass (Gettwart, 2015) einen sichereren elektronischen Kommunikati-
onsweg mit den Behorden nutzen. Das Briefvolumen soll von 2005 — 2015 um 50% zurlickge-
gangen sein. Somit pladieren Kritiker immer hadufiger dafir, dass die Burger eine sichere E-Mail-
Adresse von Staats wegen bekommen sollten, ahnlich wie bei einer Steuernummer oder einer
Personalnummer, um den elektronischen Briefverkehr vorantreiben zu kénnen.
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3.3.Problemstellung

Bei der Beschreibung des heutigen Brief- und Rechnungsverkehrs werden mehr oder weniger
auf den ersten Blick die Probleme bzw. Verbesserungsmoglichkeiten ersichtlich — erst recht,
wenn wir an die technischen Mdoglichkeiten der heutigen Zeit und die fortlaufende Digitalisie-
rung unserer Tatigkeiten denken.

Das Problem oder besser gesagt das Optimierungspotenzial des traditionellen Brief- und Rech-
nungsverkehrs aus Sicht der juristischen Personen ist enorm. Mit einer Digitalisierung der Pro-
zessschritte sind grosse Vorteile bzw. Mehrwerte fur die juristischen Personen zu schaffen:

o Effizienzsteigerung: Durch die Digitalisierung des Briefverkehrs lassen sich die Briefe viel
schneller an den gew(linschten Ort versenden, wobei der Mehrwert darin liegt, dass alle
Arbeitsschritte zwischen der elektronischen Erfassung des Briefes bis zum Empfang des
Briefes wegfallen bzw. durch die Technologie ersetzt werden. Kein Mitarbeiter muss
sich mehr um Tatigkeiten wie Beschaffung von Materialien (Kuvert, Briefmarken) kiim-
mern, auch nicht um das Kuvertieren und Frankieren der Briefe und letztlich die Auslie-
ferung zum Versender, sondern kann sich voll und ganz auf seine eigentliche Arbeit kon-
zentrieren.

e Kosten: Einer der grossten Mehrwerte, die entstehen und von den meisten Unterneh-
men angestrebt werden, ist die Senkung der Kosten. Einsparungen waren in folgenden
Bereichen moglich:

= Druckkosten: Durch das reduzierte Drucken wiirden einerseits die Toner-
kosten sinken und anderseits die Instandhaltungskosten.
= Papierkosten
= Kuvertkosten
= Frankierkosten: Die Digitalisierung der Prozessschritte ermdglicht, die
"gleiche” Dienstleistung mit weniger Kosten zu erbringen. Somit kann
man mit dem elektronischen Brief- und Rechnungsverkehr viel weniger
flir die Dienstleistung verlangen. Ein ausfiihrliches Preismodell wird im
Kapitel XXXX behandelt.
Werden diese Kosten pro Einheit betrachtet, wird nicht das Gefuihl geweckt, ein enor-
mes Einsparpotenzial erzielen zu kénnen. Am Beispiel einer Versicherungsgesellschaft
betrachtet, welche zu ihrem Kundenstamm tber 1 Mio. Kunden zahlt und all ihren Kun-
den mindestens einmal im Monat einen Brief sendet, steigt der Betrag in einer nennens-
werten Hohe. Hochgerechnet auf ein Jahr oder mehrere Jahre macht das einige Millio-
nen aus.

e Okologische Aspekte: Durch den Wegfall von Papier (Drucker, Kuvert), die starke Reduk-
tion des Druckens (Toner) und den Versandweg (Abgase) wiirden die Unternehmen ei-
nen weiteren Beitrag fir eine umweltfreundliche Welt leisten.

Nachdem die Optimierungspotenziale und Probleme aus juristischer Perspektive betrachtet
worden sind, werde wir nun die Problemstellung aus der Perspektive natiirlicher Personen be-
trachten. Allerdings ist dies eine Einschatzung bzw. Annahme vom Autor und wird erst in einem
spateren Zeitpunkt mittels Befragungen verifiziert.

e Papierlos: Die Kunden erhalten keine Briefe in Papierform mehr, sondern nur noch in
elektronischer Form, welche bei Bedarf elektronisch weiterverarbeitet werden konnen.
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Dies ermoglicht ihnen, vom mihsamen Aufbewahrungs- und Ordnungsverfahren weg-
zukommen, bei dem der abgelegte Brief entweder nicht mehr gefunden oder durch ei-
nen langen krafteraubenden Prozess wieder aufgefunden wird. Mit einer integrierten
Suchfunktion kann der elektronischer Brief- und Rechnungsverkehr dieses Problem 16-
sen.

o Bequemlichkeitssteigerung: Heute ist es so, dass wir Briefe in unterschiedlicher Form
erhalten. Einige bekommen wir auf unserem Mail-Account und andere auf physische
Weise im Briefkasten. Diese Mischform erschwert zusatzlich den heutigen Briefverkehr.
Der Grund, weshalb es zu dieser Mischform gekommen ist, liegt darin, dass zum einen
sowohl die Unternehmen als auch die Kunden erkannt haben, dass eine Digitalisierung
in diesem Bereich notwendig ist und Vorteile fir beide Seiten bringt. Und zum anderen
wird noch keine Losung angeboten, die als zentrale Plattform fur den gesamten Brief-
verkehr zwischen den Unternehmen und Kunden genutzt werden kann.

Mit einem virtuellen Postfach waren Kunden in der Lage,
= ortsunabhangig Briefe zu empfangen,
= Einschreibe-Briefe ohne physische Prasenz zu empfangen, z. B. mit einer
digitalen Signatur,
= Briefe in Art einer Rechnung weiterzuverarbeiten, indem sie sich nicht
zusatzlich bei dem E-Banking einloggen mussen und die Rechnungsan-
gaben manuell eintippen mussen,
= auf einen Brief zu antworten, ohne dabei ausdrucken, kuvertieren und
frankieren zu mussen,
= Kuvert und Briefmarken aus ihrer Einkaufsliste zu streichen.
All diese aufgelisteten Punkte wirden den Briefverkehr fir die natirlichen Personen
angenehmer und zeitsparend gestalten.

e Kosten: Der Faktor Kosten, auch wenn er bei den naturlichen Personen auf Grund des
kleinen Briefverkehrsvolumen nicht die gleiche Bedeutung wie bei den juristischen Per-
sonen hat, ist dennoch ein Mehrwert, der fir die nattrlichen Personen entsteht.

Basierend auf diesem beschriebenen Sachverhalt wird der traditionelle Brief- und Rechnungs-
verkehr gegentiber dem elektronischen Brief- und Rechnungsverkehr dargestellt (siehe Abbil-
dung 7). Diese Abbildung zeigt durch den Wegfall vieler Prozessschritte die beschriebenen Vor-
teile bzw. Optimierungspotenziale sowohl von juristischen als auch nattrlichen Personen.

Traditioneller Brief- und Zahlungsverkehr

Gouvernement %

Telefon & Intermet

\

"— |
Y \

Elektronischer Brief- und Zghlungsverkehr

(S, [HE
[ {11

Abbildung 7 traditioneller vs. elektronischer Brief- und Zahlungsverkehr (eigene Darstellung)
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3.4. Technischer Losungsansatz

Gestutzt auf die Problemstellung und die angeschnittene technische Losungsmaoglichkeit des
elektronischen Datenaustauschs (EDI), wird in diesem Teil die technische Perspektive, welche
die Umsetzung der Idee in einem Produkt ermdéglicht, ausgearbeitet. Dabei wird vorerst die
begriffliche Definition von EDI betrachtet, bevor die EDI-Infrastruktur aufgezeigt wird, um zu-
letzt einen ersten technischen Losungsansatz auszuarbeiten.

3.4.1. Elektronischer Datenaustausch (Definition)

Entstehung

Die Wurzeln von EDI kommen aus den spaten 60er Jahren, als in den USA zum ersten Mal EDI
ohne jegliche Standards mit den damals verfligbaren Mitteln zum Einsatz kam. Aufgrund der
steigenden Anzahl der Geschéftspartner und der sich dadurch erhéhenden Kosten wurden vor
allem grossere Unternehmen dazu veranlasst, die Entwicklung des Nachrichtenstandards auf
Branchenebene voranzutreiben. So entstand der erste Nachrichtenstandard in der Lebensmit-
telindustrie und darauf folgend im Banken-, Versicherungswesen sowie im Automobilsektor.
Anfang der 80er Jahre begann das ANSI (American National Standards Institute) einen einheit-
lichen Nachrichtenstandard, genannt X.12, zu entwickeln. Als dieser 1983 in die Praxis umge-
setzt wurde, prasentierten beinahe zeitglich die européaischen Lander der Européaischen Kom-
mission den von ihnen entwickelten Standard Trade Data Interchange Standard (TDI). Auf der
Suche nach einem internationalen Standard wurden europaische und amerikanische Standards
kombiniert und 1986 entstand eine weltweit branchenubergreifende Norm zum Austausch
strukturierter Daten: UN/EDIFACT (United Nations/Electronic Data Interchange for Administra-
tion, Commerce and Transport) (Baumann, 2010, S. 39-41). Aufgrund der Komplexitat haben
sich im Laufe der Zeit branchenspezifisch Subsets von EDIFACT entwickelt, wie z. B. EANCOM
fur die Konsumguterindustrie usw. Nebst EDIFACT haben sich auch andere globale, offene Stan-
dards gebildet, um Daten auszutauschen, wie z. B. XML. Bei Flatfiles, X12, Idoc etc. Allerdings
handelt es sich bei denen um proprietare hausinterne Firmenformate, die ebenfalls einen Da-
tenaustausch ermoglichen wirden. (GS1 Switzerland, 2013, S. 10)

Definition

Heute wird ein Grossteil der Geschaftsdokumente mit dem Computer hergestellt. Bevor diese
Dokumente den erwiinschten Empfanger erreichen, werden sie in Papierform ausgedruckt, in
ein Kuvert verpackt, mit einer Briefmarke versehen und zur Post ausgeliefert. Diese kimmert
sich dann darum, dass diese Dokumente beim Empfanger ankommen. Auf Seiten des Empfan-
gers wird das zuvor am Computer verarbeitete Dokument nochmals auf manuelle Art in dem
unternehmenseigenen ERP-System erfasst. Viele Unternehmen setzen hierflr immer ofter ei-
nen elektronischen Datenaustausch ein, so dass diese Prozesse effizienter, kostengtinstiger und
mit einer geringeren Fehlerquote gestaltet werden kénnen.

Idealerweise wird Information nur einmal erfasst und dann tGber Unternehmensgrenzen hin-
weg Uber die gesamte Wertschopfungskette genutzt. Hochste Effizienzsteigerungen konnen
gemass (Huemmer, 2001, S. 3) nur entstehen, wenn eine Maschine-zu-Maschine-Schnittstelle
verwendet wird, welche die beteiligten Informationssysteme der unterschiedlichen Partner
Uber die Unternehmensgrenzen verschwimmen lasst. (Swatman, 1992) bezeichnet dies als ein
interorganisationelles Informationssystem, das Daten direkt von der Anwendung in einem Un-
ternehmen zur Anwendung in einem anderen Unternehmen ohne menschliche Interaktion
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Ubermittelt. Somit werden die Geschwindigkeit und Genauigkeit zwischen den Kommunikati-
onspartnern erhoht und gleichzeitig die Kosten der Geschaftstransaktionen verringert. Dies
kann mit den Konzepten von EDI erreicht werden. Dementsprechend definiert (Emmelhainz,
1993) EDI als den elektronischen Transfer von kommerziellen oder administrativen Daten zwi-
schen Anwendungen unabhangig von Transportmedium, Hardware und Software. Allerdings
wird bei seiner Definition die wesentliche Problematik der EDI ausgelassen, Daten zwischen
heterogenen Anwendungen auszutauschen.

Die meistaufgefiihrte Definition aus der Literatur fur EDI, welche alle Aspekte umfasst, lautet:

,Die Ubermittlung strukturierter Daten mittels festgelegter Nachrichtenstandards von einer
Computeranwendung in die andere und zwar auf elektronische Weise und mit einem Mini-
mum an menschlichen Eingriffen." (Baumann, 2010, S. 7)

Zur Vereinfachung des Begriffs kann gemass (Baumann, 2010, S. 7) der elektronische Daten-
austausch auch als papierloser Geschéaftsverkehr bezeichnet werden.

Nun mag sich die Frage ergeben, ob E-Mails, die Personen einander senden, auch als elektro-
nischer Datenaustausch betrachtet werden kénnen. Solange die versendeten Mails keine ein-
heitliche, vorher definierte Syntax einer festen Struktur aufweisen, werden diese nicht als EDI
bezeichnet. Muss also eine Bestellung nach dem Empfang auf manuelle Art in dem internen
System des Unternehmens erfasst werden, ist nicht von EDI die Rede.

Aufgrund des Kontextes dieser Arbeit ist EDI ein elektronischer, standardisierter und verbindli-
cher Briefverkehr zwischen juristischen und natdrlichen Personen, in dem die Moglichkeit be-
stehen soll, die erhaltenen Daten weiter elektronisch zu verarbeiten, z. B. eine offene Rechnung
zu begleichen.

Grundsatzlich sollen zwei mogliche Arten von Briefen (Daten) ausgetauscht werden:
- Transaktionsdaten
- Stammdaten

Mit Transaktionsdaten sind operative Bewegungsdaten gemeint, die permanent zwischen Ge-
schaftspartnern ausgetauscht werden und den grossten Datenverkehr zwischen den Parteien
ausmachen (Hoflinger & Benz, 2005). Darunter fallen Rechnungen, Vertrage, Policen, Riickfor-
derungsbelege, aber auch jegliche weitere Informationen, die den Empfanger erreichen sollen.

Hingegen sind Stammdaten Daten, die Uber einen langeren Zeitraum unverandert bleiben.
Transaktionsdaten greifen zur Informationsgewinnung auf die Stammdaten zurick. Als Beispiel
betrachten wir einen Kundenauftrag. Fur diesen ein Angebot zu erstellen ist nur moglich, wenn
wir zuvor den Kunden im System mit den Kundenstammdaten (z. B. Name, Adresse, Rabattver-
einbarung ...) erfasst haben (Legner). Somit gilt es fiir unser Vorhaben zu beachten, dass zuerst
die Kundenstammdaten zwischen den Partnern zu tauschen sind, bevor in einem nachsten
Schritt die Transaktionsdaten ausgetauscht werden kénnen.
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3.4.2. EDI-Infrastruktur

In diesem Abschnitt soll die EDI-Infrastruktur veranschaulicht werden. Zuerst werden die we-
sentlichen Komponenten einer EDI-Infrastruktur beschrieben. Anschliessend wird auf die ein-
zelnen Komponenten eingegangen, um in einem nachsten Schritt die Landschaft fiir den ersten
Losungsansatz aufzuarbeiten.

3.4.2.1. Schichtmodell der Kommunikation

Damit die verschiedenen Anwendungen nahtlos ineinandergreifen kénnen, sind ein bestimm-
tes Regelwerk sowie eine bestimmte Infrastruktur notwendig. Die erforderliche Infrastruktur
wird aus Sicht des Schichtmodells der Kommunikation dargelegt (siehe Abbildung 8). In der Li-
teratur werden sehr oft grundsatzlich nur drei Ebenen bzw. Schichten des EDI-Schichtmodells
aufgefihrt, allerdings werden wir als Grundbaustein fir diese Arbeit das von (GS1 Switzerland,
2013, S. 7) prasentierte Schichtmodell verwenden.

Anwendungsebene Rechnungsempfang, Briefempfang
Ubertragungsverfahren EDI, Web-EDI
Ubertragungsformat EANCOM, XML

- Internet; Value-zdded Network,
Ubertragungsnetz Point to Point
Ubertragungsprotokolle FTE, SMTF, HTTF, AS2, X400

Abbildung 8 Schichtmodell der Kommunikation (GS1 Switzerland, 2013, S. 7)

Anwendungsebene

In der Anwendungsebene finden sich die Systeme, die jeweils von den Individuen bedient wer-
den. In unserem Fall sprechen wir einerseits von den verschiedenen ERP-Systemen, die von den
juristischen Personen bedient werden, und anderseits von der Web-Anwendung, welche von
den naturlichen Personen fiur den elektronischen Brief- und Zahlungsverkehr genutzt werden
soll. Hier ist gemass (GS1 Switzerland, 2013, S. 7) zu definieren, welche geschaftsrelevanten
Daten mit welchem Partner ausgetauscht werden sollen.

Ubertragungsverfahren

Auf dieser Ebene wird definiert, wie hoch das Datenvolumen zwischen den Austauschpartnern
sein wird. Anschliessend soll untersucht werden, wie oft bzw. in welchen Zeitabstanden die
Daten ausgetauscht werden sollen —taglich, wochentlich oder monatlich. Es kann auch gut
moglich sein, dass der Faktor Zeit keine Rolle fur die Austauschpartner spielt. Allerdings sind
diese Aspekte wichtig, um sich fiir eins der zwei méglichen Ubertragungsverfahren zu entschei-
den: klassisches EDI oder Web-EDI.

26



Einfihrung in die Entwicklung eines Web-basierten elektronischen Brief- und
Zahlungsverkehrs

Der wesentliche Unterschied zwischen dem klassischen EDI und Web-EDI kann mit einem voll-
automatischen und einem halbautomatischen Datenaustausch interpretiert werden. Im klassi-
schen EDI wird das hausinterne Dateiformat von Anwendung A mittels eines EDI-Konverters,
der die hausinterne Sprache in ein standardisiertes, im Voraus definiertes Dateiformat umwan-
delt, der Anwendung B gesendet. Der EDI-Konverter auf der Seite der Anwendung B versteht
die erhaltene Nachricht und wandelt diese in das hausinterne Dateiformat fur die Anwendung
B um (Abbildung 9).

Bei dem Web-EDI wird von der Anwendung A die zu ermittelnde Nachricht in einer im Voraus
fest definierten Form auf eine Web-Anwendung —in Form eines Formulars — manuell eingetra-
gen, damit im Anschluss die Anwendung B diese mittels eines EDI-Konverters in das hausinterne
Dateiformat umwandeln kann (Abbildung 9).

Klassisches EDI

Hausinternes
Dateiformat EDI-Server
und
Konverter
Anwendung A

Web-EDI

Hausinternes
Dateiformat

Anwendung B

Hausinternes

EDi-Server IR

und
Konverter

Anwendung A Anwendung B

Abbildung 9 Informationsfluss im klassischen und Web-EDI (GS1 Switzerland, 2013, S. 8)

Die klassische EDI-Form sollte bei einem grosseren Datenvolumen vorgezogen werden. Hinge-
gen eignet sich das Web-EDI mehr fir kleine und mittlere Unternehmen, welche einen gerin-
geren Datenaustausch vollziehen méchten und fir die praktisch kein Investitionsaufwand ent-
steht.

Ubertragungsformat

Das Ubertragungsformat ist die entscheidendste Komponente fiir den elektronischen Daten-
austausch. Die Menschen bendtigen eine gemeinsame Sprache, um sich zu verstandigen, ge-
nauso wie es die Computer brauchen. So gilt es, in dieser Ebene eine gemeinsame Sprache
zwischen den Systemen zu definieren. Hierfiir werden internationale oder branchenspezifische
Standards verwendet. Damit die Systeme der Austauschpartner nicht auf diese Sprache umge-
stellt werden mussen, werden sogenannte Konverter herangezogen. Diese Ubernehmen die
Rolle eines Ubersetzers —aus einem Kontext einer menschlichen Kommunikation betrachtet.
Somit werden die Daten aus einer Anwendung A, mittels eines Konverters, in ein definiertes
Datenformat umgewandelt, damit im Anschluss die Anwendung B dieses aufnehmen und in ihr
hausinternes Dateiformat umwandeln kann. Letztlich gilt es zu prifen, ob fur das definierte
Datenaustauschszenario Standardformate vorliegen, die innerhalb der Branche eingesetzt wer-
den. Damit wird vermieden, ein bilaterales Format aufzubauen, welches die Anbindung anderer
Partner erschweren wirde.
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EDIFACT-Datenformat:

UN/EDIFACT ist ein branchenlbergreifender internationaler Standard, um elektronische
Daten auszutauschen. Verantwortlich fur diesen Standard sind die Vereinten Nationen.
EDIFACT ist an sich sehr komplex und mit unterschiedlichen Funktionen tberladen, deshalb
entstanden branchenspezifische Subsets, die nur spezifische Funktionen einer bestimmten
Anwendergruppe aufweisen (siehe Abbildung 10). Nebst den Subsets der EDIFACT werden
zusatzlich einheitliche Nachrichtentypen verwendet, welche den Sachverhalt des Daten-
austausches beschreiben, sei es eine Rechnung, eine Bestellung oder anderes. (Lobster,
2013)

EDIFACT-Subsets EDIFACT-Nachrichtentypen
CEFIC - Chemische Industrie ORDERS - Bestellung
EANCOM - Konsumguterindustrie ORDRSP - Bestellantwort
EDIBDB - Baustoffbranche DESADV - Lieferavis
EDIFICE - Elektronik-, Software- und Telekommunikationsbranche INVOIC - Rechnung
EDIFOR - Speditionsbranche REMADV - Zahlungsavis
EDILEKTRO - Elektoindustrie / Elektrogrosshandel UTILMD - Stammdaten zu Kunden
EDILIBE - Buchhandel

ETIS - Telekommunikation (nur fur Rechnung)

ODETTE - Automobilindustrie

RINET - Versicherungswirtschaft

Abbildung 10 EDIFACT Subsets & Nachrichtentypen

XML (Extensible Markup Language):

XML steht fur Extensible Markup Language, also ist XML eine Auszeichnungssprache. Sie
ist sehr simpel, gut von Menschen lesbar, aber auch sehr machtig. Sie dient der hierarchi-
schen Strukturierung von Daten in Form von Textdateien. Grundsatzlich wird diese einge-
setzt, um Daten zwischen Computersystemen Uber das Internet auszutauschen. Der
grosste Vorteil von XML liegt darin, dass die Inhalte mithilfe von Stylesheets kundenspezi-
fisch dargestellt werden kénnen. Daten lassen sich einfach weiterverarbeiten, aber auch
eine gezielte Informationssuche kann durch die XML-Technologie erreicht werden. (ECIN,
2000)

Im Jahr 2000 sahen viele die Moglichkeit, dass EDIFACT komplett von XML abgelost wird.
In EDIFACT stecken allerdings erhebliche Investitionen, sowohl aus Sicht der Standardent-
wicklung als auch hinsichtlich der Anpassung der Systeme aus unternehmerischer Sicht.
Hinzu kommt, dass das Datenaustauschszenarium Jahre lang durchdacht wurde und sich
auch bewahrt hat. Experten aus W3C (Linkwerk, 2004) pladieren dafir, die Datenformate
EDIFACT und XML zu nutzen, da dies die Moglichkeit bietet, grosse Synergieeffekte zu er-
zeugen. So konnen auch kleine Unternehmen den giinstig zu implantierenden XML-Daten-
austausch in ihre Systeme integrieren und Teil bestehender grosserer Netze zwischen un-
terschiedlichen Austauschpartnern werden.

Ein Vergleich zwischen den Ubertragungsformaten XML und EDIFACT ist in der Abbildung
11 von (ECIN, 2000) zu sehen. XML braucht viel mehr Zeichen, um einen Sachverhalt zu
beschreiben, ist aber fiir den Menschen leichter lesbar. EDIFACT stellt mit seinen standar-
disierten Nachrichtentypen einen genauen Sachverhalt dar, was hingegen bei XML erst
noch definiert werden muss. Somit ist eine XML-Nachricht flexibler als eine EDIFACT-Nach-
richt. Verandert sich ein Geschéaftsablauf in einem Unternehmen, missen die Informatio-
nen beim EDIFACT mittels eines sog. Mappings neu zugeordnet werden.
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EDIFACT

TWE-+HTN0A: 1+4012345676301: 14

+A0BETEIAIZLEF: L4=230107;
1215+00000123"

TNH+I00001+0RDERT : D: S6A: TN

BOM+226+1234567"
ITH+137: 18830107 102"
DTH+2: 19950107 102"
WAD+ET+H+Fa. X¥
GubF+Mitcelste.
LZ+ileustade++HIE"
RFFHAPT+123Z1321"
WAD+ITH4012345 "
WADHTD P+++Fa. AR
Gubi+escace.
LZ2+Meukirchent+—DE"

WAD+IV+TTAESS"
LIM+1++123456739: 54"
FIA+5+00011L1:EF"

FRI+AAR:S1. 23512 KGN
MOA+203:176. 1&"

THE+E"
MOA+203:176. 18"
TNT+25+000001"

Abbildung 11 EDIFACT & XML

XML
<7¥ml wersion="1.0"
encoding="I130-8859-1"7>
<!-edited with XML Spy
wl.4 -
hELp: /A, xnlEpy, con-—>
<!DOCTYPE ORDERS JYITEN
"orders. drd">

<ORDERZ>

<UNH WRN="000001"
WE="0RDER3"™ VN="D"
FH="364" VOC="TUN" />
<BEN WTC="2267
MR="1234567" />

<DTH DEQ="137"
DE="192301077
DEF="102"/>

<DTH DEQ="2"
DE="192301077
DEF="102"/>

<NAD BQ="BT" WA="Fa. ¥
GubH” FH="Mitrelste. 127
ORT="Weustadt”™ LC="DE">
<RFF REFO="AFI™
REFN="123213217 />

< /MAD=

<NAD BQ="3T"
IDB="4012345" />

<NAD BQ="DF" WA="Fa. AR
GubH” ZH="TWesrste, 127
ORT="Weukirchen”
LC="DE" />

<NAD BOQ="IV"
IDB="TTa6337 /=
<LIN POSHR="1"
PLNR="123456763"
PLNRAC="5A">

<FIA PIDFO="5"
PLER="000111"
PLNRAC="EF" />
<IMD PLEAC="F"
PLE="Produkt 17/
<0TT MEQ="21"
ME="5.00"/>

<FRI PRO="AAR"
PR="31.2357 MAEQ="FGI" />
<M0A GEAD="Z03™
GB="176. 18" />
</LIN

<UNS ABC="5"/%
<M0A GEAD="Z03™
GB="176. 18" />
<UNT AZ="25"
WEN="000001" /=
< /ORDERS>

Naturlich gibt es nebst EDIFACT und XML viele weitere mogliche Datenformate, um Daten
auszutauschen. Da nicht alle Unternehmen international und branchenibergreifend tatig
sind, haben sich branchenabhéangige, nationale, aber auch proprietdre Standards entwi-
ckelt. (Werntges, 2003, S. 4)
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Propritdr  |Branchenabhdngig |Branchenunabhingig

International |Idoc (SAP) |EANCOM (Handel) |EDIFACT

e [SWIFT (Bank) XML
ODETTE (Auto)
National VDA (Auto, DE)  |ANSIX.12

Abbildung 12 Nationale und internationale Datenformate

Ubertragungsnetz

In dieser Schicht gilt es nun, die aufbereiteten Daten von einer Anwendung zur anderen zu
bringen. Dabei spielen Themen wie Datensicherheit, Datenintegritat sowie Ubertragungskos-
ten eine wesentliche Rolle. Fiir die Ubertragung stehen grundsétzlich zwei Méglichkeiten zur
Verfligung, entweder wird die Kommunikation zwischen den Partnern Uber 6ffentliche Netze
(Punkt-zu-Punkt-Verbindung) oder mithilfe eines Mehrwertdienstnetzes (VAN; Store-and-for-
ward-Prinzip) durchgefuhrt (Georg, 1993, S. 90).

Beim Point-to-Point wird eine einzelne sichere Leitung zwischen zwei Austauschpartnern auf-
gebaut (GXS GmbH, 2017). Somit erfordert dieser Ansatz einen grosseren Implementierungs-
aufwand, damit fir jeden Partner eine EDI-Infrastruktur aufbereitet werden kann.

VAN ist ein sicheres, privates Netzwerk, in welchem Daten zwischen den Partnern versendet
und empfangen werden konnen. Im Gegensatz zu der Point-to-Point-Verbindung entsteht hier
keine direkte Verbindung zwischen den Austauschpartnern, sondern tber eine gemeinsame
Schnittstelle. Hierfir wird jedem Partner eine spezifische Mailbox (Netzwerkadresse) im VAN
zugewiesen, in welcher er seine erhaltene Nachricht zeitunabhéngig abholen kann. Eine VAN-
Anbindung ermoglicht der Allgemeinheit einen Zugang zu den rechtlichen Gebilden. Zudem ist
derzeit die Nutzung von Mehrwertdienstnetzen (VAN) eine der meistangewandten Konzepte
im EDI-Umfeld (GXS GmbH, 2017).

Punk-zu-Punkt Verbindung ! Mehrwertdienstnetz (VAN)
System 1 — — Systemn 1 : Systemn 1 System 1
H“::-(’/ |
System 2 :‘ jf,‘ System 2 ! System 2 System 2
System 3 ::: \:,‘ System 3 System 3 . System 3
< / \
— R !
System 4 = = System 4 i System 4 System 4
«leder mit jedem» : «leder mit einem. Einer mit jedem»

Abbildung 13 Punk-zu-Punkt-Verbindung & Mehrwertdienstnetze (VAN)
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Ubertragungsprotokolle

Nach der Behandlung der Transportschicht wird es in dieser Phase fillig, ein geeignetes Uber-
tragungsprotokoll zu definieren. Hierfiir gibt es eine Vielzahl von Ubertragungsprotokollen, von
denen in der Abbildung 14 einige der meistverwendeten ersichtlich sind.

Klasische EDI-Ubertragungsprotokolle Internetprotokolle
- X.400 - SMTP
- FTAM - HTTP / HTTPS
- OFTP -FTP
- AS2

Abbildung 14 Ubertragungsprotokolle

Bei den klassischen EDI-Protokollen wird meist auf eine Verschlisselung verzichtet, weil ent-
weder eine Punk-zu-Punkt-Verbindung zwischen den Systemen oder genligend Vertrauen in
die Sicherheit der Systeme der Partner besteht. Hingegen wird bei Verwendung der Internet-
protokolle empfohlen, eine Verschlisselung, aber auch eine Authentifizierung einzusetzen.

3.4.3. Architektur fir den elektrischen Brief- und Zahlungsverkehr

Im folgenden Kapitel der Arbeit wird anhand der oben beschriebenen EDI-Infrastruktur die Ar-
chitektur fir unseren Anwendungszweck ausgearbeitet. Dabei wird flr jede Schicht eine Ent-
scheidung hinsichtlich der bestehenden Maoglichkeiten getroffen.

Gemass der Literatur sollte in der Anwendungsebene definiert werden, welche geschéftsrele-
vanten Daten mit welchen Partnern ausgetauscht werden sollen. In diesem Fall sind es erstens
die Kundenstammdaten, die ausgetauscht werden sollen, und im Anschluss dann alle mogli-
chen Transaktionsdaten. Alle juristischen Personen, die Interesse an einem elektronischen Da-
tenaustausch mit ihren Kunden haben, sollen sich leicht ohne zuséatzliche Software an dem
Briefverkehr beteiligen kénnen. Nebst den juristischen Personen sollen ebenfalls alle natirli-
chen Personen die Chance erhalten, die Anwendung mit moglichst geringem Initial-Aufwand zu
nutzen. Die Einrichtung sollte nicht viel Zeit in Anspruch nehmen. Zudem sollten die Briefsender
von der Anwendung aus Uber die Interessen ihrer Kunden hinsichtlich des elektrischen Brief-
austauschs informiert werden. Nach einem Gesprach mit der Post Schweiz verlauft das bei der
E-Post Office anders, so dass die Kunden ihre Partner einzeln und manuell informieren missen,
um ihre Briefe auf der Anwendung zu erhalten.

Das Ubertragungsverfahren basiert auf einer Web-Anwendung, die fir die natirlichen Perso-
nen aufgebaut wird, somit liegt der Ansatz auf einer Web-EDI. So gewinnen die Benutzer auch
einen leichten Einstieg, ohne dass sie irgendwelche Aufbau- bzw. Anschaffungskosten tatigen
mussen. Das Datenvolumen, das ausgetauscht werden soll, ist nicht hoch und der Zeitpunkt fur
den Austausch spielt ebenfalls keine Rolle. Somit eignen sich diese Kriterien ideal fir das Web-
EDI.

Bei dem Ubertragungsformat gilt es zu Gberpriifen, ob fiir das definierte Datenaustauschszena-
rio Standardformate vorliegen, die innerhalb der Branche bereits etabliert sind. In einem néchs-
ten Schritt sind die Unternehmen mittels einer Umfrage hinsichtllich ihrer verwendeten For-
mate zu befragen. Dabei werden Unternehmen im Fokus stehen, die den meisten Briefverkehr
zwischen der allgemeinen Bevolkerung tatigen, wie z. B. Telefonanbieter, Internetanbieter,
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Versicherungen, Vermieter. Bevorzugt wird das XML-Datenformat, da dieses es ermoglicht,
EDIFACT-Nachrichten zu migrieren und wiederzugeben.

Fir das Ubertragungsnetz, also die Ubertragung der Daten, wird das Internet mit einem Mail-
box-System-Prinzip (Store-and-Forward) bestimmt. Diese Systematik soll die aufzubauende
Web-Anwendung wiedergeben. Bezogen auf die Absprache mit der Post Schweiz verwendet
diese das gleiche Prinzip. Somit werden die Rechnungen, die bis jetzt elektronisch an einen
Mail-Client (z. B. Outlook) gesendet wurden, direkt auf der E-Post-Office-Anwendung gesendet,
mit der Méglichkeit, diese vom Nutzer weiterverarbeiten lassen zu kénnen. Basierend auf die-
sen Riickschliissen, kann eine Entscheidung bezogen auf das Ubertragungsprotokoll getroffen
werden. Das SMTP-Protokoll wird fiir die Ubertragung der Daten vom Sender zum Empfanger
vorgefihrt. Schlussendlich mussen in dieser Schicht noch die Datensicherheit, Datenintegritat
und die Authentifizierung erarbeitet werden, welche aufgrund des sehr umfangreichen und
komplexen Themengebiets bezogen auf den zeitlichen Rahmen dieser Arbeit nicht in Betracht
gezogen werden.

Folgende Abbildung zeigt eine Ubersicht Giber den gesamten ersten technischen Lésungsansatz
fir die Uberfiihrung der Idee in ein Produkt. Zusatzlich werden Themenfelder wie Authentifi-
zierung, Datensicherheit und Datenintegritdt aufgefiihrt, welche im Rahmen dieser Arbeit nicht
betrachtet werden.

Telefon &

Versicherung
\ Hausinternes
M Sl Upersets

Dteiformat
i

— ] PostPay ,//
TCR 1P/ SMTP 5/ (webA )
? / @
Datenintegritdt, Datensicherheit / Authentifizierung

| | |—|
| | Finanzinstitute

Juristische Personen Natiirliche Personen

Abbildung 15 Erster L6sungsansatz PayPost (eigene Darstellung)
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3.5.Methodik

Die methodische Herangehensweise, um die Fragenstellung dieser Arbeit zu beantworten,
wurde nach folgendem Prozess durchgefiihrt. Dieser lehnt sich sehr stark an die Running-Lean-
Methode an, welche die Absicht beinhaltet, mittels einer systematischen Vorgehensweise eine
Produktidee in ein marktreifes Produkt zu Gberfihren.

VRN

Dokumentierung

Systematischen
Stresstest fiir

Plan A

Plan B
W Zielset P e e
ielsetzun ) -
‘:’LitEraturr:(herche “*Kundensegmentierung «+Uberarbeitung des Plans Befragung
s +*Ausarbeitung der Lean A, durch Absprache mit Methade / Stichprobe

“#Forschungsstand
“*Abgrenzung

Zielgruppenauswahl
Aufbau Umfrage

& Zielgruppenbefragung

“* Datenauswertung

4 Ergebnisprisentation

“PlanC

Canvas Bausteine
“+Plan A

externen
“#Plan B

“*Lbsungsansitze
“*Konzeptualisierung
< Zeitplan

Schwachstellen
des Plans A
ermittain

 / 7

Abbildung 16 Methodisches Vorgehen (eigene Darstellung)

Pre Study

3.5.1. Pre Study

Diese Arbeit verfligt Uber einen theoretischen und einen praktischen Teil. Im ersten Teil der
Arbeit wird aus einem theoretischen Blickwinkel die Lean Production und ihre Weiterfiihrung
in der Start-up-Szene von Lean Start-up auf Running Lean aufgeflhrt. Es wird eine Literatur-
recherche durchgefihrt, um ein grundlegendes Verstdndnis Uber die Gebiete des elektroni-
schen Briefverkehrs zu schaffen. Basierend auf den durch die Literaturrecherche gewonnenen
Erkenntnissen wird anschliessend eine Definition des elektronischen Datenaustauschs fir diese
Arbeit bestimmt und eine klare Abgrenzung vom Forschungsgebiet definiert. Letztendlich wird
aus dem aktuellen Forschungsstand des elektronischen Datenaustauschs ein technischer Lo-
sungsansatz zur Durchfiihrung eines elektronischen Briefverkehrs zwischen natirlichen und ju-
ristischnen Personen beschrieben. Darauf folgend entsteht eine Konzeptualisierung, anhand
welcher offene Fragen und weitere Anforderungen aus zeitlichen Griinden nicht weiter in der
Masterarbeit bearbeitet werden.

Damit die Realisierbarkeit bis zum gesetzten Endtermin gewahrleistet werden kann, wird ein
Zeitplan erstellt. Dieser basiert auf den in der Abbildung 16 dargestellten Phasen. Damit der
Fortschritt kontrolliert werden kann, werden fir die aufgefihrten Leitgedanken Meilensteine
im Zeitplan integriert.

Der zweite praktische Teil dieser Arbeit basiert auf der von Ash Maurya entwickelte Running-
Lean-Methode, welche sich in drei Phasen (1. Dokumentieren Sie Ihren Plan A, 2. Erkennen Sie
die Schwachstellen lhres Plans, 3. Unterziehen Sie lhren Plan einem systematischen Stresstest)
differenziert, die des Weiteren aufgefihrt werden. Das Ziel des zweiten Teils dieser Arbeit liegt
darin, einen tragfahigen Plan fur die Umsetzung der Produktidee in ein marktreifes Produkt zu
finden.
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3.5.2. Dokumentierung des Plans A

Ziel dieser Phase ist es, den ersten Plan A (Lean Canvas) auszuarbeiten und die Vision des Ent-
repreneurs visuell zu veranschaulichen bzw. zu dokumentieren. Dabei soll dieser moglichst
schnell erarbeitet werden, um Verschwendung nach dem Lean-Ansatz zu vermeiden, da sich
die Ausgangssituation Uber die anderen Phasen durch neu gewonnene Erkenntnisse sowieso
meist andern wird. Bevor die einzelnen Bausteine aus dem Lean Canvas erarbeitet werden,
werden vorerst eine grobe Kundensegmentierung und der Unterschied zwischen Kunden/An-
wender dargestellt, um eine klare Vorstellung tUber die potenziellen Interessenten des Produkts
gewinnen zu kénnen. Die einzelnen Lean-Canvas-Bausteine werden einerseits mit Hilfe von
Vorschlagen und theoretischen Einwanden von Ash Maurya erarbeitet. Anderseits werden In-
puts genutzt, die von engen Familienangehorigen und Freunden kommen, so dass letztlich der
erste Plan entsteht.

3.5.3. Schwachstellen des Plans A ermitteln

In dieser Phase werden Risiken und Ungewissheiten des Plans A zum Vorschein gebracht, um
die erste Vorbereitung fur die Kundenbefragungen zu treffen. Mit den Kundenbefragungen
wird versucht die Risiken und Ungewissheiten besser zu verstehen, bevor diese Uberhaupt ge-
mindert werden konnen. Der Plan A wird mit anderen Personen betrachtet, welche den Plan
nach ihrer Ansicht beurteilen sollen. Die auserwéahlten Personen sind Familienangehorige und
Arbeitskollegen des Autors, die dieser als unternehmensfreudige Personen einstuft. Die gewon-
nenen Erkenntnisse aus der Absprache mit weiteren Personen werden in Plan A angepasst und
in einen neuen Plan B tberfihrt.

Basierend darauf, in welcher Phase sich ein Start-up befindet, sieht Ash Maury drei Hauptrisi-
ken: das Produkt-, Kunden- und Marktrisiko. Entsprechend diesen Erkenntnissen, bezogen auf
den Rahmen dieser Arbeit und basierend auf der Phase, in welcher sich die Produktidee des
Autors befindet (Problem-/Solution-Fit-Phase), wird das Produktrisiko ndher betrachtet — mit
dem Ziel, anhand von Kundenbefragungen zu ermitteln, ob der traditionelle Briefverkehr tber-
haupt ein Problem fiir die Befragten darstellt und ob Optimierungspotenzial besteht bzw. was
die Erwartungen einer Losung sind. Die Problem-/Solution-Fit-Phase dient als erster Ermitt-
lungsgegenstand, um nicht etwas herzustellen, das keiner will, und somit eine Verwendung zu
vermeiden, bevor die Produkt-/Markt-Fit-Phase eingeschlagen werden kann. In der Produkt-
/Markt-Fit-Phase soll die erste Version der Produktidee entwickelt werden, bekannt als minimal
funktionsfahiges Produkt. Unter dem Vorbehalt des zeitlichen Rahmens dieser Arbeit schliesst
der Autor die weitere Betrachtung der anderen Phasen vollstandig aus.

3.5.4. Systematischer Stresstest fiir Plan B

Nachdem in der vorliegenden Phase die ersten Vorbereitungen im Lean Canvas, die Zielsetzung
fur die Befragung und Abgrenzung zu anderen Ermittlungsgegenstanden getroffen worden
sind, werden in dieser Phase folgende Punkte betrachtet: Methode fir die Kundenbefragung,
die Stichprobengrosse definieren, Zielgruppenauswahl, Aufbau der Umfrage. Diese Anhalts-
punkte werden alle im Kapitel 6.2 erarbeitet und deshalb an dieser Stelle nicht weiter aufge-
fuhrt.
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Nachdem die Eigenschaften/Merkmale der zu befragenden Personen definiert worden sind,
fallt die Auswahl der Befragten leicht aus. Die Befragten werden aus dem privaten und Arbeits-
netzwerk des Autors kommen. Der Ort der Befragung kann bzw. soll von den Befragten selbst
ausgesucht werden, mit der Vorliebe, eine ruhige Ortschaft auszuwdhlen. Gruppenbefragun-
gen werden aus Grinden der Gruppenmeinungsbildung ausgeschlossen. Das Interview soll
nicht langer als 30 min dauern und die Ausserungen der Befragten werden nicht mit Tonauf-
zeichnungsgeraten festgehalten. Die Erkenntnisse werden stichwortartig erfasst und im An-
schluss transkribiert. Die emotionale Haltung und die Korpersprache werden besonders beach-
tet.

Die Daten werden mittels der erarbeiteten Transkripte ausgewertet. Die wenigen eingebauten
geschlossenen Fragen werden sowohl einer Nominal- als auch einer Ordinal-Analyse unterzo-
gen. Die offenen Fragen werden auf Ahnlichkeiten oder Unterschiede mit einer neutralen Hal-
tung untersucht, mit dem Ziel, diese schlussendlich als Ergebnisse fir die Hypothesen zu pra-
sentieren. Die letzte Plandnderung folgt nach den neu gewonnenen Erkenntnissen, bevor
schliesslich die wichtigsten Ergebnisse in der Diskussion zusammengefasst, interpretiert und
die zentrale Fragestellung dieser Arbeit beantwortet wird. Abgeschlossen wird die Arbeit mit
einem Ausblick und dem Referat.
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4. Dokumentierung des Plans A

In diesem Kapitel soll gemass der Running-Lean-Methode von Ash Maurya die erste Ausgangs-
idee, von ihm als Plan A bezeichnet, in einem Lean Canvas Model dokumentiert werden. Dabei
wird ein erster Grundbaustein gelegt, um des Weiteren die Ausgangsidee bzw. ungeprifte Hy-
pothese systematisch zu testen und auf einen Plan X zu kommen, welcher funktioniert, da ge-
mass (Maurya, 2012, S. 4) der Plan A nur sehr selten tragfahig bzw. erfolgversprechend ist.
Bevor das Modell von Lean Canvas erarbeitet wird, gehen wir kurz auf die Frage ein, welche
Kunden fur unser Produkt infrage kommen.

4.1.Welche Kunden kommen infrage?

Asha (Maurya, 2012, S. 23) bemerkt, dass sich nicht vorzeitig fir ein Kundensegment entschie-
den werden soll, da sich dieses im Verlaufe der Erarbeitung eines Plans, der funktioniert, dn-
dern kann und somit zur Verschwendung fihrt. Als Ansatzpunkt fordert er, eine Liste mit mog-
lichen Interessenten an das Produkt zu erstellen und diese dann von einem breiteren Kunden-
segment in kleinere zu unterteilen. Zuséatzlich sollte zwischen Kunden und Anwender differen-
ziert werden. Der Unterschied ist dabei, dass Kunden fir das Produkt zahlen und die Anwender
nicht. Beeinflusst durch diesen Unterschied Uberarbeitet der Autor seine Ansicht bezogen auf
die Kunden. Vorerst wurden sowohl die nattrlichen als auch die juristischen Personen als Kun-
den betrachtet. Nun werden die juristischen Personen als Kunden angesehen, da fur diese auch
ein grosserer Mehrwert durch den elektronischen Briefverkehr entsteht und sie somit eher be-
reit waren, fir das Produkt zu zahlen. Stattdessen werden die natirlichen Personen als Anwen-
der betrachtet, welche bis zu einer bestimmten Anzahl (z. B. zehn Briefe pro Monat) versende-
ter Briefe nichts zahlen missen.

Basierend auf diesen Worten sehen das Kundensegment und die Anwendergruppe fir den
elektronischen Brief- und Rechnungsverkehr wie folgt aus;

Kunden:

Die grésstmégliche Kundenkategorie:

- Alle grossen, innovativen und trendbewussten Unternehmen, die eine grossere Anzahl Kun-
den haben, welchen sie regelmassig (mind. einmal im Monat) einen Brief zusenden.

Mégliche speziellere Kunden:
- Versicherungsgesellschaften (vor allem Krankenkassenversicherungen)
- Telekommunikationsbranche

Es wird davon ausgegangen, dass die kleineren und mittleren Unternehmen mit der Verbrei-
tung und den Kundenanforderungen — Netzwerkeffekt — nahezu automatisch im elektroni-
schen Briefverkehr mitgezogen werden.

Anwender:

Die grésstmégliche Kategorie:

- Alle, die verantwortlich fur den derzeitigen Briefverkehr fur sich selbst oder deren Familie
sind.

Mégliche speziellere Kunden:
- Computeraffine Personen (IT-Fachleute, aber auch hobbymassig)
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- Digitalisierung trendbewusste Personen

- Tagtaglich an einem Computer arbeiten

- E-Banking-Nutzer

- Personen, die zurzeit ihre Rechnungen elektronisch auf ihrem Mail-Client erhalten
- Personen die meist online shoppen

4.2.Lean Canvas fur PayPost

In diesem Abschnitt wird gemass der Schritt-flr-Schritt-Anleitung von Ash (Maurya, 2012, S. 27
ff.) der Lean Canvas konstruiert.

Problem und Customer Segments

Basierend auf dem Zitat des US-amerikanischen Wirtschaftswissenschaftlers Clayton M. Chris-
tensen (Maurya, 2012, S. 27), werden die drei wesentlichsten Probleme bezogen auf die Kun-
den abgeleitet.

«Wenn Menschen etwas erledigen miissen, greifen sie auf Produkte oder Dienstleistungen
zurtick. Anbieter sollten sich im Klaren dartiber sein, vor welchen Aufgaben Menschen re-
gelmdssig stehen und welche Produkte ihrer Entlastung dienen kénnten.»

Effizienz: Der elektronische Briefverkehr wandelt den langwierigen und zeitaufwéandigen Pro-
zess vom traditionellen Briefverkehr in ein schnelles (mit einem Mausklick), bequemes Verfah-
ren um, so dass sich die Mitarbeiter auf das Wesentliche konzentrieren kdnnen und keine Zeit
fir Formalitaten verschwenden.

Kosten: enormes Einsparpotenzial durch den Wegfall vieler kostenreicher Prozessschritte
(Druckkosten, Kuvertkosten, Frankierkosten).

Kundenzufriedenheit: Das BedUrfnis der Kunden steigt permanent, ihre Briefe elektronisch zu
erhalten und diese aber auch elektronisch abzulegen. Immer haufiger héren wir von anderen
Personen, dass sie ihre Briefe einscannen und elektronisch auf ihrem privaten NAS-Server ab-
legen, um auf diese uneingeschrankt zugreifen zu konnen.

Die existierende Alternative fir diese Problemlésung ist die E-Post-Office-Losung, die von der
schweizerischen Post betrieben wird und zurzeit die bestmogliche Losung in diesem Markt aus-
macht, allerdings nicht stark verbreitet ist bzw. Anwendung findet. Die Griinde hierfir gilt es zu
untersuchen, wenn es nicht an dem mangelnden Interesse der Post Schweiz liegt, den gewinn-
bringenden traditionellen Briefverkehr mit dem elektronischen Briefverkehr ersetzen zu wol-
len. Vielmehr sieht der Autor hier einen strategischen Schachzug der Post Schweiz, um evtl. auf
neue Konkurrenz vorbereitet zu sein und diese fern von diesem Markt zu halten. Als andere
existierende Alternativen ist noch die E-Rechnung zu erwahnen, bei welcher die Unternehmen
ihren Kunden direkt bei dem Online-Banking die Rechnung stellen und diese dort dann auto-
matisch begleichen kénnen. Zuséatzlich kann der Mail-Dienst als eine Alternative betrachtet
werden.

Die Kunden und Anwender dieser Plattform haben wir in dem vorherigen Abschnitt betrachtet
und festgelegt. Nun wird noch kurz auf die Early Adopter eingegangen, welche Personen bzw.
Kunden auszeichnet, die die neusten technischen Trends haben bzw. nutzen wollen. Als Early
Adopter sieht der Autor innovative nicht marktfiihrende Telekommunikationsanbieter wie z. B.
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Cablecom in der Schweiz. Der Grund hierfir ist, dass sich die kleineren gegeniiber den grosse-
ren Unternehmen als innovativ auszeichnen wollen, um somit ihren Marktanteil durch neu er-
worbene Kunden zu erweitern und ihre Prasenz in diesem Markt auszustrahlen. Des Weiteren
ist der Umstellungsaufwand dank der Flexibilitat kleinerer Unternehmen geringer. Bezogen auf
die Anwendergruppe werden als Early Adopter die Personen gesehen, die heute schon ihre
Briefe in elektronischer Form erhalten, sei es per Mail oder E-Rechnung.

Unique Value Proposition (Alleinstellungsmerkmal)

Das Unique Value Proposition (UVP) ist das Herzstiick eines erfolgreichen Start-ups. Es macht
den wesentlichen Unterschied zu den anderen Konkurrenten aus, die in diesem Markt teilneh-
men. Am Beispiel eines Baumes soll dies erklart werden: Mit nur griilnen Apfeln soll das UVP
der einzige rote herausstechende Apfel sein. Allerdings ist das Alleinstellungsmerkmal sehr
schwer zu definieren. Aus diesem Grund wird nach bestem Wissen versucht, eines, gemass der
Anleitung von (Maurya, 2012, S. 30) zu erarbeiten:

«Der effiziente, 6kologische und glinstige Weg fiir Ihren Briefverkehr.»

Solution

Da die Losungen sehr stark mit den Kunden- bzw. Anwenderbefragungen zusammenhéangen,
besteht die Moglichkeit, dass diese auch stets verdandert bzw. angepasst werden mussen. Des-
halb wird nicht versucht eine endgultige Losung fur die festgehaltenen Probleme zu erarbeiten.
Die Top-drei-Features fur den elektronischen Briefverkehr sind:

- Verbindlicher, elektronischer Briefverkehr (mit einem Mausklick)
- Zahlungsfahigkeit
- Ordnungssystem

Channels

Den gesamten Erfolg eines Unternehmens macht die Anzahl ihrer Kunden aus — ohne Kunden
kein Geschaft. Somit gilt es, einen Weg zu finden, welcher zu ausreichenden Kunden fihrt. Da
die Idee des elektronischen Briefverkehrs sehr von der Anzahl der Kunden, aber auch der An-
wender abhangt, erschwert sich die Situation zuséatzlich. Ein nennenswerter Mehrwert kann
mit dem elektronischen Briefverkehr erst dann erzielt werden, wenn sich eine bestimmte gros-
sere Masse an Kunden und Anwendern auf den elektronischen Briefverkehr einlassen. Als sinn-
voll wird vom Autoren betrachtet, vorerst die Anwender in den elektronischen Briefverkehr
einzubinden, welche dann durch ihre Anforderungen an den Kunden (juristische Personen)
diese automatisch in den elektronischen Briefverkehr einbinden wirden.

Die Kunden kénnen tber unterschiedliche Kanalenerreicht werden. Ash (Maurya, 2012, S. 35)
zieht hierfur funf Punkte in Betracht:

Frei gegen Bezahlung: Als freie Kanéle — wobei diese unter Betrachtung des Humankapitals auch
nicht ganz frei sind — sieht er die sozialen Netzwerke oder Blogs. Als bezahlbare Kanale betrach-
tet er das Suchmaschinenmarketing wie z. B. Google AdWords.

Inbound gegen Outbound: Der Unterschied zwischen In- und Outbound liegt darin, dass beim
Inbound die Kunden selbst nach einem Produkt suchen, wobei bei dem Outbound selbst auf
Kundensuche gegangen wird, wie z. B. durch Kaltanrufe, Messen, Werbung im Fernsehen usw.
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Direkt gegen automatisiert: Da sich vom Direktverkauf durch die persénliche Begegnung mit
den Kunden sehr viel —vor allem am Anfang — lernen lasst, wird geraten, zuerst direkt zu ver-
kaufen bzw. manuell, bevor in einem nachsten Schritt automatisch verkauft werden kann.

Direkt gegen indirekt: Bevor ein Vertrieb aufgebaut wird und Verkdufer angestellt werden,
sollte ebenfalls dank der direkten personlichen Erfahrungen mit dem Kunden das Produkt
selbst verkauft werden.

Kundenbindung geht vor Empfehlungsmarketing: Bevor mit dem Vermarkten des Produktes be-
gonnen wird, sollte zuerst geschaut werden, dass ein Produkt vorliegt, das sich zu verbreiten
lohnt.

Basierend auf diesem Hintergrund werden die Kanale sowohl fir die Kunden als auch die An-
wender bestimmt:

Kunden: Anwender:
- Kaltanrufe - Freundeskreis
- Personliches Netzwerk - Arbeitskollegen

- Besondere Anlasse

Revenue Streams

Das Revenue Stream, also die Einnahmen von dem bestimmten Kundensegment eines Start-
ups, machen die Rentabilitdt eines Start-ups aus. Ash (Maurya, 2012, S. 38) fordert, dass man
vom ersten Tag an Geld fur das Produkt verlangt, denn nur so sei eine bedeutungsvolle Pro-
duktvalidierung moglich. Ansonsten wirde man die Zustimmung der Kunden bzw. Anwender
zu billig erkaufen.

Durch den Vergleich der bestehenden Alternativen zum elektronischen Briefverkehr liegt der
Preis bei der E-Post Office fir den Versand eines digitalen Briefes bei 0.50.- CHF. Es wurden
keine Angaben gefunden, ob es unterschiedliche Preisklassen fiir Geschéfts- bzw. Privatkunden
gibt. Klarist allerdings, dass sowohl die Geschéfts- als auch die Privatkunden fir die digitalisierte
Sendung zahlen mussen und fir den Empfang keine Gebuhren anfallen. Bei der Alternative mit
der E-Rechnung zahlt man als Empfanger der Rechnungen auf das E-Banking ebenfalls nichts,
abhdngig von dem Finanzinstitut konnen allerdings E-Banking-Gebuhren anfallen. Auch hier
wurden keine Angaben gefunden, wie hoch die Gebihren fur die Rechnungssteller sind. Da
hinter diesem Projekt die PostFinance AG Schweiz steht, kann angenommen werden, dass hier-
fur gleichfalls Gebuhren anfallen.

Das Preismodell fur unser Produkt soll ebenso in Geschafts- und Privatkunden unterschieden
werden. Die Geschaftskunden teilen wir basierend auf den EU-Richtlinien der kleinen und mitt-
leren Unternehmen in drei Kategorien. Diese sollten die Moglichkeit erhalten, die Anwendung
kostenlos Uber einen Monat auszuprobieren. Die Privatkunden werden in zwei Klassen ge-
teilt — diejenigen, die bis zu zehn Briefe im Monat versenden, und die anderen, die mehr als
zehn Briefe im Monat verschicken. Ableitend aus diesen Gedanken wird eine erste Preisliste
erstellt:

39



Dokumentierung des Plans A

Geschiftskunden kleine mittlere grosse
Briefe pro Monat <50 =50 > 250
Preis pro Brief / in CHF 0.50 0.40 0.35
Privatkunden kleine mittlere grosse
Briefe pro Monat <10 =10 -
Preis pro Brief / in CHF gratis 0.50 -

Abbildung 17 Die erste Preisliste (eigene Darstellung)

Cost Structure

Zeitgleich mit den Einnahmen sollen die Kosten berechnet werden, welche wahrend der Ver-
marktung des Produkts anfallen. Um diese zu evaluieren, schldgt Ash Maurya die Beantwortung
der folgenden drei Fragen vor:

Was kostet es Sie, 30 bis 50 Kunden zu befragen? Die Kunden als Anwender zu befragen kostet
ausser dem zeitlichen Aufwand eigentlich nichts, da man diese Uber jegliche freien Kanale er-
reichen kann, wie z. B. Soziale Netzwerke oder personliches Netzwerk. Damit aber aussagekraf-
tige Auswertungen aus den Befragungen vorgenommen werden kénnen, sollten die Anwender
die Moglichkeit haben, das minimal funktionsfahige Produkt (MFP) zu testen. Demzufolge kom-
men wir auf die zweite Frage, namlich die Entwicklungskosten fir das MFP. Befragt man die
Unternehmen, erschwert sich die Situation um einiges und demzufolge spiegelt sich auch
grundsatzlich der zeitliche Aufwand wider.

Was kostet es Sie, lnr MFP herzustellen und zu lancieren? Basierend auf den Beziehungen, die
der Autor im Kosovo unterhalt und auf den glinstigen Arbeitskraften dort wird das MFP im Ko-
sovo entwickelt. Die maximalen Entwicklungskosten sollen den Betrag von 10°000.- CHF nicht
Uberschreiten und werden vom Eigenkapital des Autors finanziert. Fir die Lancierungskosten
inkl. Marketingmassnahmen wird mit einem Betrag von 5°000.- gerechnet.

Wie sieht der Kapitalverbrauch im Hinblick auf fixe und variable Kosten aus? Aufgrund der tech-
nischen Unterstitzung und der kontinuierlichen technischen Verbesserungsmassnahmen der
Web-Anwendung wird von 1°000.- CHF fixen Lohnkosten fir einen Mitarbeiter ausgegangen.
Zu den variablen Kosten lasst sich zu diesem Zeitpunkt wenig sagen, da diese von der Verbrei-
tung der Anwendung abhéangen bzw. mit weiterem Personal oder z. B. mit einem weiteren Spei-
cherkapazitatsbedarf in der Cloud ansteigen wiirden. Eine Grobschatzung fur die variablen Kos-
ten wird auf 1°000.- CHF festgelegt.

Anhand der Einnahmen und Ausgaben wird eine Rentabilitdtsschwelle bzw. der Break Even
Point berechnet. Den Preis fur eine Versendung berechnen wir mit dem Arithmetischen Mittel-
wert auf 0.43.- CHF pro Briefversand. Die Break-Even-Point-Berechnung basiert auf drei Annah-
men. Bei der ersten Annahme wird die Amortisation der Investition (15°000.- CHF) innerhalb
eines Jahres berechnet. Bei der zweiten und letzten Annahme wird mit unterschiedlichen Kos-
ten und ohne Amortisation gerechnet. Aus den drei Annahmen ziehen wir den Mittelwert fur
die Anzahl der zu versendenden Briefe, damit kein Gewinn, aber auch kein Verlust gemacht
wird (siehe folgende Berechnung).
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Annahme Fixe Kosten  Variable Kosten Amortisation Preis Break Even Point
pro Monat pro Monat pro Monat pro Anzahl
1 1'000.00 CHF 1'000.00 CHF 1'250.00 CHF 0.43 CHF 7558.14
2 1'000.00 CHF 1'000.00 CHF - CHF 0.43 CHF 4p651.16
3 2'000.00 CHF 1'000.00 CHF - CHF 0.43 CHF 6976.74
6395.35 Mittelwert

Key Metrics (Schliisselkennzahlen)

Die Schlusselkennzahlen eines Geschéfts sind vergleichbar mit der Pulsmessung einer Person.
Diese helfen den Unternehmen, den Fortschritt zu messen oder aber auch Krisen rechtzeitig zu
erkennen. Asha Maury verwendet hierflr das Modell von Dave McClure «Pirate Metrics». Ge-
stltzt auf dieses Modell werden die Schlusselkennzahlen der PayPost ermittelt.

ACQUISITION Wieviele Interessenten bemerken das Angebot?

ACTIVATION Haben die Kunden eine positive Ersterfahrung?

RETENTION Kommen die Kunden wieder?

REVENUE Wieviel Umsatz generiert das Produkt?

REFERRAL Kommt es zu Weiterempfehlungen?

Abbildung 18 Pirate Metrics von Dave McClure aus (Maurya, 2012, S. 41)

Acquisition (Akquisition): Wie viel Besucher (Kunden und Anwender) besuchen die Anwendung?

Activation (Aktivierung): Die Erwartungen der Kunden und Anwender werden mit dem Besuch
der Landing Page erfiillt, so dass sie sich flr eine Registrierung entscheiden.

Retention (Kundenbindung): Nach dem ersten Besuch der Anwendung und der Registrierung
verwenden die Kunden die Plattform, um Briefe auszutauschen und Rechnungen zu begleichen.

Revenue (Einnahmen): Die Kunden sind zufrieden mit dem elektronischen Briefverkehr und ge-
nerieren einen regelmdssigen Umsatz.

Referral (Empfehlung): Die Anzahl an Weiterempfehlungen zufriedener Kunden wird durch
Funktionen wie «Share with a friend» gemessen aber auch durch das Wachsen des Kunden-
stamms (Registrationen).

Unfair Advantage
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Den am schwierigsten zu fullenden Baustein lasst Ash Maury an letzter Stelle und hebt hervor,
dass dieser vorerst leer gelassen werden kann. Der Grund hierflr ist, dass die unlauteren Vor-
teile erst, nachdem die Marktauglichkeit des Produkts erreicht worden ist, zum Einsatz kom-

men. Was ein Unfair Advantage ist, zeigt am besten das Zitat von Jason Cohen:

«Ein echter unlauterer Vorteil ist etwas, das man weder kopieren noch kaufen kann.»
(Maurya, 2012, S. 44)

Der Autor sieht zu diesem Zeitpunkt folgende Unfair Advantage:
- Grosses personliches Netzwerk in der Digitalisierung der bewussten Community
- Zugang zu preiswerten |T-Dienstleistungen

Als Zusammenschluss und Ausarbeitung aller Lean-Canvas-Bausteine entsteht ein dokumen-
tierter Plan A fur die Entwicklung eines Web-basierten elektronischen Brief- und Zahlungsver-

kehrs.
Problem Solution Unique Value Unfair Advantage | Customer
i - i Proposition 3 Segments
Effizienz: sehr mihsa- |y, pinq;i cher elekt- P ; Personliches g
mer und langwienger | opiceher Bristverkenr | Der effizente, Netzwerk, in Kunden:
Prozess vom tradition- e i kologische'und Digitalisierung Versicherungsgeselisc
ellen Briefverkehr. Zahlungsfahigkeit giinstige Weg fur Ihren | Bewussten Community | paft
Kosten: enormes Briefverkehn . Telekommunikationsge
i Ordnungssystem I Zugang zu preiswerte sellschaft
einsparpotenzial durch I IT-Dienstie
Wegfall vieler kosten- i LG RgR) Anwender:
reichen Prozessschritte Computeraffine Pers.
und tiefere = ! Trend b Pers.
Versandgebihren. Key Metrics Channels Arbeitsalttag mit PC
: ... | A- Anzahl Besucher H . E-Banking Nutzer
Kundenzufriedenheit: Keine Rechhungen Kunden: ng "
Bediirfnis der Kunden a(-eg\iglz!aigungen aintippen ? nd Kaltanrufe Elek. Briefe auf Mail
steigt ihre Briefe R Arsati s Keine Briefé Scannen Personliches Netzwerk | Early Adopter:
elekironisch zu er- Batenacms el I Cablecom (Kunden)
halten und abzulegen. - | Anwender: Pers._ die ihre Briefe
Re izl ded 1 Freundeskreis

Existierende Altern.: | \ersendeten Briefe H 3 heute in einer elektro-

7 B Arbeitskollegen nischen Form erhalten;
E-Post Office, E-Rech- | R- Anzahl der I Besondere Al >
nung, Mail-Dienste Kunden/Anwender : ERIREISOIE Mail, E-Rechnung

(Anwender)

Cost Structure

Amortisafion der Investition. 1°250.- CHF {15°000.- MFP)

Revenue Streams

Abbildung 19 Der Plan A - Lean Canvas (eigene Darstellung)

Privat- und Geschaftskunden

Fixe Kosten: 1°500.- CHF 30 Tage gratis Nutzung (Geschaftskunden)
Variable Kosten: 1°000- CHF Durchschnifticher Preis pro Versendung 043- CHF
PRODUCT MARKET
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5. Die Schwachstellen des Plans A erkennen

In diesem Abschnitt gilt es, die Risiken des Plans A zum Vorschein zu bringen, mit dem Ziel,
diese anhand von Kundenbefragungen systematisch zu mindern und einen tragfahigen, erfolg-
versprechenden Plan X zu entwickeln. Abhdngig von der Phase, in welcher sich ein Start-up
befindet (Problem-/Solution-Fit, Problem-/Markt-Fit oder Skalieren), treten gemass Ash
(Maurya, 2012, S. 50) drei unterschiedliche Hauptrisikokategorien auf:

Produktrisiko: in der Problem-/Solution-Fit Phase. Hier geht es darum, mittels qualitativer Kun-
denbefragungen zu ermitteln, ob Uberhaupt ein nennenswertes Problem vorliegt, das eine Lo-
sung verdient, ohne dass zwangslaufig ein minimal funktionsfahiges Produkt (MFP) entwickelt
wird. Diese Risikokategorie bezieht sich auf folgende Bausteine von Lean Canvas bzw. auf den
dokumentierten Plan A des Autors; 1. Problem, 2. Solution, 3. Unique Value Proposition und 4.
Key Metrics.

Kundenrisiko: in der Problem-/Markt-Fit Phase. Mit dem entwickelten MFP und anhand quan-
titativer Kundenbefragungen sollen in dieser Phase die Risiken eingeschatzt werden, ob sich
Uberhaupt Kunden finden und ob diese bereit sind, fir das Produkt zu zahlen. Diese Risikoka-
tegorie bezieht sich auf folgende Bausteine von Lean Canvas: 1. Customer Segments, 1.1 Early
Adopter, 2. Channels.

Marktrisiko: in der Skalierungsphase. In dieser Phase hat sich das Produkt als markttauglich er-
wiesen und der Fokus wird auf das Wachstum gerichtet. Das Risiko, mit welchem man in dieser
Phase zu rechnen hat, liegt darin, ob das Geschaft rentabel ist. Es kann also sein, dass ein Pro-
dukt vorliegt, das die Kunden wollen und fir das sie auch bereit sind zu zahlen, aber trotzdem
werden rote Zahlen geschrieben. Diese Risikokategorie bezieht sich auf folgende Bausteine von
Lean Canvas: 1. Existierende Alternativen, 2. Revenue Streams, 3. Rentabilitdtsschwelle, 4.Cost
Stucture und letztlich auf 5. Unfair Advantage.

GestUtzt auf diese Erkenntnisse und die Abgrenzung des Autors, aufgrund des zeitlichen Rah-
mens fir diese Arbeit kein MFP zu entwickeln, konzentriert sich der Autor auf die erste Phase
bzw. auf das Produktrisiko — mit dem Ziel, anhand qualitativer Befragungen zu ermitteln, ob der
traditionelle Briefverkehr ein Problem fir die naturlichen Personen darstellt bzw. eine Losung
verdient, inspiriert durch das Zitat von Henry Ford:

«Wenn ich die Leute gefragt hiitte, was sie wollen, hdtten sie gesagt: schnellere Pferde.»
(Maurya, 2012, S. 18)
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6. Systematischer Stresstest fiir den Plan A und die Uberfiihrung in ei-
nen Plan X

In diesem Kapitel wird die Vorbereitung fur die Kundenbefragung (natirliche Personen) erar-
beitet. Die Entscheidung, vorerst nur natlrliche Personen zu befragen, wird begriindet, um
letztendlich die Resultate aus der Kundenberatung aufzufihren und den Plan A entsprechend
den neuen Erkenntnissen in einen Plan B zu Gberfihren.

6.1.Die erste Plan-Anderung

Im Schritt zwei der Running-Lean-Methode —Erkennen Sie die Schwachstellen Ilhres
Plans —wird von Ash Maurya geraten, den Plan A mit mindestens einer Person abzusprechen.
Mit diesem Rat im Hintergrund hat der Autor seinen Plan mit seinem "gesamten” Freundeskreis
zu dem er einen regelmassigen Kontakt pflegt, geteilt. Aus diesen Gesprachen entstanden viele
nutzbringende Erkenntnisse, die dazu fiihrten, dass die erste Anderung in dem Lean Canvas
vorgenommen wurde. Die Probleme, die in dem Lean Canvas festgehalten waren, richteten
sich grundsatzlich auf die juristischen Personen (vgl. Abbildung 18). Also wurden die Probleme
aus Sicht der naturlichen Personen Uberarbeitet (siehe Abbildung 20). Der Ansatz, zuerst die
natirlichen Personen vor den juristischen Personen dazu zu bringen, den elektronischen Brief-
verkehr zu verwenden, wurde bestéatigt, da kein Risiko gesehen wird, dass die juristischen Per-
sonen ihren Kunden wie evtl. bis heute die Briefe auf ihren Mail-Client senden und diese auch
weiterhin — allerdings auf der Anwendung — machen. So stossen wir auf das nachste noch nicht
beachtete Problem, das auftauchen kénnte — die Frage, wieso wir fir den Briefversand zahlen
sollten, wenn wir diesen bis dahin kostenlos mithilfe der E-Mail-Adressen unserer Kunden um-
setzen konnten. Mit dem Wissen aus der Beschreibung der EDI-Technologie, welche den elekt-
ronischen Datenaustausch klar von E-Mail-Sendungen unterscheidet, wird an dieser Stelle nicht
weiter auf dieses mogliche Problem eingegangen.

Abbildung 20 Der Plan B - Lean Canvas (eigene Darstellung)

Problem Solution Unique Value Unfair Advantage | Customer
mihsamer Prozess Verbindiicher, eleki- Propogtlpn Personliches Segments
yon Ermgiangen und ronischer Briefverkehr | Der effiziente, Netzwetk i Kunden:
Versenden der Briefe. s2a okologische'und Digitalisierung Versicherungsgesellsc
(Dezentral und Zahlungsfahigkeit giinstige Weg fir Ihren | Bewussten Community | haft
Papierkram) i 4 Briefverkehn Telekommunikationsge
rdnungssystem ' Zugang zu preiswerte sellschaft
Rechnungen IT-Dienstleist
begleichen, zuerst ot LSS Sl Anwender:
sammeln, dann Degeflizients, Compteraffine Pers.
manuell eintippen. imueg? X’weﬁ fgr Trend b Pers.
i ren Briefverkehr. ;
Archivierung der Briefe Key Metrics | Channels Arbeitsalitag mit PC
bzw. Rechnungen A- Anzahl Besucher Kunden: E-Banking Nutzer
durch Einscannen. Seopnzahl ; Kaltanrufe Elek Briefe auf Mail
; Registrierungen A :
Existierende Altern.: | R. Anzahl des Keine Rechfiungen Persdniiches Netzwerk | Early Adopter:
E-Post Office, E-Rech- | Datenaustauschvolum. | €intippen. | 5 e Briefe als Mail erhalten
nung, Mail-Dienste, R-Anzahl der Keine Briefe Scannen. nwender: E-Rechnung
NAS Server ersandaten Biste 1 Freundeskreis Briefe digital ablegen
U Arbeitskollegen (Anwender)
R ubahl der | Besondere Anlisse
Kunden/Anwender A
CostStructure Revenue Streams
Amortisation der Investition: 1°250 - CHF (15000 - MFP) Privat- und Geschaftskunden
Fixe Kosten: 1°500.- CHF 30 Tage gratis Nutzung (Geschaftskunden)
Variable Kosten: 1°000.- CHF Durchschnittlicher Preis pro Versendung 0.43.- CHF
PRODUCT MARKET
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6.2.Vorbereitung auf die Befragung

Zielsetzung und Hypothesen

In dieser Phase sollen geméass Ash Maurya zwei Arten von Interviews durchgefihrt werden,
zum einen ein Probleminterview und zum anderen ein Losungsinterview.

Der Autor entschliesst sich, unter Vorbehalt der Lean-Ansatze "keine Verschwendung”, die zwei
Interviews in ein Interview zu Uberfiihren, da vor allem der erste Teil des Interviews bei beiden
gleich ist und davon ausgegangen wird, dass durch die Uberpriifung des Problems auch gleich
mogliche Losungen diskutiert werden kénnen.

Gestutzt auf die Zielsetzungen der beiden Interviews (Maurya, 2012, S. 91 & 108), werden fol-
gende Ergebnisse angestrebt bzw. Erwartungen aus der Befragung abgeleitet: Die Problem-£Er-
mittlung wird mit “P:" gekennzeichnet und die Lésung mit “L":

P1: Demografische Eigenschaften der Early Adopter ermitteln

P2: Stellt der traditionelle Briefverkehr Gberhaupt ein Problem dar?
P3: Das Must-have-Problem ermitteln

P4: Ermitteln, wie die Kunden das Problem heute I6sen

L5: Das Minimum an Funktionalitdten ermitteln, die das Problem I6sen
L6: Welchen Preis ist der Kunde bereit zu zahlen?

Abgeleitet aus jeder einzelnen Zielsetzung werden falsifizierbare Hypothesen gebildet. Diese
sollen klar Aufschluss Uber die im Lean Canvas festgehaltenen Annahmen geben. Dabei geht es
um eine konkrete Aussagen, die sich als eindeutig falsch bzw. wahr erweisen, welche in den
Bausteinen Problem, Solution, Unique Value Proposition, Customer Segments (Early Adopter)
und Key Metrics, des Lean Canvas festgehalten sind.

H1 (P1):  Die Early Adopter fur den elektronischen Briefverkehr sind Personen die heute tag-
taglich mit einem PC arbeiten, ihre Briefe per Mail erhalten, E-Rechnungen nutzen,
Briefe digital ablegen, einen privaten NAS-Server haben.

H2 (P2):  Der elektronische Briefverkehr steigert gegentiber dem traditionellen Briefverkehr
die Bequemlichkeit der Anwender. Mit Bequemlichkeit wird gemeint zeitsparend,
ortsunabhdngiger Zugriff, Wegfall vieler Prozessschritte (Drucken, Kuvertieren,
Frankieren, zur Post bringen).

H2.1 (P2): Durch das Einfihren eines minimal funktionsfahigen Produkts (MFP) registrieren
sich alle funf Befragten fur die Anwendung.

H3 (P3):  Der elektronische Briefverkehr 16st das Problem einer zentralen Plattform fur den
administrativen Papierkram. Mit zentraler Plattform wird gemeint kein E-Banking,
kein physischer Briefkasten, keine Mail-Briefe bzw. Rechnungen. Unter dem admi-
nistrativen Papierkram wir verstanden keine Briefe oder Rechnungen in Papierform
empfangen, versenden und archivieren.

45



Systematischer Stresstest fiir den Plan A und die Uberfiihrung in einen Plan X

H4 (P4):  Der traditionelle Briefverkehr fihrt heute dazu, dass die natirlichen Personen ihre
Briefe einscannen mussen, bevor sie diese digital ablegen, ihre Rechnungen manu-
ell eintippen und ihre Briefe nach dem Prozess (Drucken, Kuvertieren, Frankieren,
zur Post bringen) versenden.

H5 (L5): Die natlrlichen Personen erwarten heute vom elektronischen Briefverkehr einen
verbindlichen, sicheren, papierlosen, bequemen Briefverkehr mit einer integrierten
Zahlungsfunktion und einem Ordnungssystem.

H6 (L6):  Ist der Preis fur den traditionellen Briefverkehr mit 1.00.- CHF (A-Post) bzw. 0.80.-
CHF (B-Post) zu hoch?

Methode

Mittels der qualitativen Forschungsmethode wird versucht die aufgestellten Hypothesen auf-
zuschlisseln. Der Grund fur die qualitative Befragung liegt darin, dass vorerst mit offenen Fra-
gen versucht wird, so viel wie moglich herauszustellen, was der Autor nicht Gber seine Annah-
men weiss. So geben wir den Befragten die Moglichkeit, uneingeschrankt auf ein spezifisches
Problem oder eine Losung einzugehen und gleichzeitig besteht die Chance, nicht beachtete
Aspekte zum Vorschein zu bringen. Zusatzlich sind die Kérpersprache, der Tonfall und die Emo-
tionen der Befragten vor allem in dieser Problemermittlungsphase fir den Autor sehr bedeut-
sam.

Der Fragenbogen wird nach der von Ash (Maurya, 2012, S. 85) vorgestellten Aufbaustruktur
errichtet und ausgefuhrt (siehe Abbildung 21). Dieser besteht aus sieben Phasen. In der ersten
Phase wird dem Befragten fir seine Bereitschaft gedankt und kurz erzahlt, um was es bei der
Befragung geht bzw. nicht geht. In der zweiten Phase sollen demografische Daten gesammelt
werden, welche helfen, die Eigenschaften sowie Merkmale der Early Adopter zu erkennen. In
der Problemkontext-Phase soll das Problem aus einer personlichen Geschichte erzahlt und be-
obachtet werden, ob der Befragte ebenfalls mit solchen Problemen in Beriihrung gekommen
ist. In der nachsten Phase sollte der Befragte die drei Hauptprobleme in eine Rangfolge sortie-
ren, bevor es zum Herzstilck des Interviews tbergeht. In dieser Phase soll die gesamte Sicht des
Befragten bezogen auf den Problemkontext ermittelt werden, ist also nicht nur auf die drei
Probleme einzuschrdnken, die im Lean Canvas erfasst wurden. In der vorletzten Phase geht es
darum, die Bereitschaft des Befragten dahingehend zu ermitteln, ob dieser Interesse
hatte —wenn es dann so weit ist —unser Produkt kennen zu lernen. Solange die Ergebnisse
noch frisch sind, sollten diese in der letzten Phase dokumentiert werden. Das Interview soll und
wird nicht langer als 30 Minuten lang sein.
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Abbildung 21 Probleminterview Aufbau nach Ash Maury S. 85

Wahrend der Befragung werden keine Tonaufzeichnungen angefertigt, sondern nur Notizen
vorgenommen, die gleich nach der Befragung klar dokumentiert werden. Als Werkzeug zum
Erstellen des Interviews und fur die anschliessende Auswertung werden die konventionellen
MS Office Tools genutzt.

Zielgruppe

Mit dem Ziel, ein starkes positives oder negatives Signal Uber die Produktidee zu erhalten und
bezogen auf Ratschlag von Jakob Nielsen & Steve Krug (Maurya, 2012, S. 63), welche ihren
Ratschlag auf Usability-Prifungen stitzen, reichen funf Kundeninterviews aus, um 85% aller
Probleme zu klaren, so werden auch fir diese Arbeit funf potenzielle Early Adopter befragt.

Zu diesem Zeitpunkt sind die Eigenschaften der Early Adopter noch unbekannt und basieren
lediglich auf Annahmen des Autors. Mit der Erwartung, dass die Resultate aus den Befragungen
mehr Aufschluss Gber Early Adopter geben, definiert der Autor als Startpunkt fur die Befragung
und basierend auf den entwickelten Lean Canvas folgende Eigenschaften fiir seine Zielgruppe:
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Eigenschaft Zielgruppe (Early Adopter)

Beruf Personen die tagtdglich mit einem PC arbeiten
Alter 25-55 Jahren

Haushalt Selbst verantwortlich fur lhren Briefverkehr sind
Tatigkeiten E-Banking nutzen

Briefe als Mail erhalten

E-Rechnung erhalten

briefe digital ablegen

personlichen NAS Server

Abbildung 22 Zielgruppe der Befragten (Early Adopter)

Die befragten Personen werden aus dem privaten und Arbeitsnetzwerk des Autors kommen
und zu den oben aufgefihrten Eigenschaften passen. Nach der Anfrage und Bereitschaftserkla-
rung der Befragten setzt sich die Befragung aus zwei Personen des privaten Netzwerks und drei
aus dem Arbeitsnetzwerk zusammen.
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6.3.Ergebnisse aus der Befragung

Gestutzt auf die Zielsetzung der Befragung und basierend auf den aufgestellten Hypothesen,
wird in diesem Abschnitt auf jede einzelne Hypothese eingegangen, um schlussendlich diese
abzulehnen oder anzunehmen. Basierend auf den Ergebnissen wird letztlich auch der Lean Can-
vas angepasst.

H1 (P1):

«Die Early Adopter fiir den elektronischen Briefverkehr sind Personen, die tagtdglich mit einem
PC arbeiten, ihre Briefe per Mail erhalten, E-Rechnungen nutzen, Briefe digital ablegen, einen
privaten NAS-Server haben.»

Die Annahmen Uber die Eigenschaften der Early Adopter konnten zum grossten Teil bestatigt
werden. Alle funf Befragten, welche im konzipierten Raster (siehe Abb. 22) als Early Adopter
definiert und auserwahlt wurden, wiirden einen zentralen elektronischen Briefverkehr begrus-
sen. Allerdings ist das Merkmal "privater NAS-Server” nicht zwangslaufig eine Eigenschaft, die
einen Early Adopter ausmacht. Nur zwei der Befragten betreiben einen privaten NAS-Ser-
ver — der eine flr einen ortsunabhangigen Zugriff auf seine Daten und der andere fur die Archi-
vierung seiner Daten. Der Empfang und die Begleichung der Rechnungen in Form von E-Rech-
nungen werden von drei Befragten durchgefiihrt, wobei ein anderer das bis zu seinem Wechsel
des Finanzinstitutanbieters auch so gemacht hat, heute aber nicht mehr, weil die neue Bank
ihm das nicht mehr anbieten wirde. Einer der Befragen — unklar aus welchen Griinden — nutzt
diesen Dienst nicht.

Early Adopter Eigenschaften

Verantwortlich fir den Briefverkehr
E-Rechnungen erhalten

E-Banking User

Briefe per Mail erhalten

Briefe digital ablegen

besitzten NAS Server

Arbeitsalltag mit PC

o
-
N
w
IS
(@]

H2 (P2):

«Der elektronische Briefverkehr steigert gegentiber dem traditionellen Briefverkehr die Bequem-
lichkeit der Anwender.» Mit Bequemlichkeit wird gemeint: zeitsparend, ortsunabhéangiger Zu-
griff. Der elektronische Briefverkehr steigert gegenliber dem traditionellen Briefverkehr die Be-
quemlichkeit der Anwender. Mit Bequemlichkeit wird gemeint: zeitsparend, ortsunabhangiger
Zugriff, Wegfall vieler Prozessschritte (Drucken, Kuvertieren, Frankieren, zur Post bringen).
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Deutlich zeigt sich, dass der traditionelle Briefverkehr fir jeden Befragten —wennauch in un-
terschiedlicher Hinsicht — ein Problem darstellt. Allerdings werden heute sehr oft die Moglich-
keiten, die von juristischen Personen angeboten werden, genutzt, um diesen bequemer als bis-
her zu gestalten. Alle Befragten gaben an, den traditionellen Briefverkehr (Drucken, Kuvertie-
ren, Frankieren und zur Post bringen) maoglichst zu umgehen. Nur, wenn keine andere Moglich-
keit besteht und das in physischer Form von den juristischen Personen so verlangt wird, wird
der traditionelle Briefverkehr praktiziert. Meist ist das der Fall, wenn eine personliche Unter-
schrift verlangt wird. Die Befragten gaben an, dass sie maximal finf physische Briefe pro Jahr
versenden wirden und sich dieser Aufwand —wenn auch sehr mithsam —in Grenzen halt. Als
Alternative zum traditionellen Briefverkehr wird heute der Mailverkehr genutzt. Bemerkens-
wert war die doch sehr stark vorhandene Digitalisierung bei den Befragten, wobei jeder sein
physisches Postfach tadglich kontrolliert. Als Grund hierflr sieht der Autor eine alte Gewohnheit,
die sich Gber Jahre angeeignet wurde. Schlussendlich kann die oben aufgefiihrte Hypothese nur
angenommen werden, wenn die Bequemlichkeit anhand folgender aufgefiihrter Funktionalita-
ten gewahrleistet wird — unter dem Vorbehalt, dass der Faktor "Wegfall vieler Prozessschritte”
nicht relevant ist, da dieser heute méglichst umgangen wird.

Eine einzige sichere Plattform mit einem geringen Einrichtungsaufwand, auf der alle Briefe
ortsunabhdngig empfangen/versendet und von dort aus weiterverarbeitet, aber auch
gleich digital in einem Ordnungssystem abgelegt werden kénnen.

Die Ablage der Dokumente setzt voraus, dass das Informationsbeddrfnis effizient erfillt werden
kann.

H2.1 (P2):
«Durch das Einfiihren eines minimal funktionsfdhigen Produkts (MFP) registrieren sich alle fiinf
Befragten fiir die Anwendung.»

Da kein minimal funktionsfahiges Produkt entwickelt worden ist, beruht die Aufklarung dieser
Hypothese auf den Antworten der Befragten und nicht auf ihren tatsachlichen Handlungen. Das
Ziel dieser Hypothese war es zu ermitteln bzw. eine Bestatigung zu erlangen, ob der traditio-
nelle Briefverkehr Gberhaupt ein Problem darstellt. Dies sollte mit der Handlungsbereitschaft
der Befragten gemessen werden.

Alle funf Befragten wirden sich fur die Anwendung eines elektronischen Briefverkehrs regist-
rieren. Bezogen auf die Zielsetzung dieser Hypothese kann gesagt werden, dass der traditio-
nelle Briefverkehr ein Problem darstellt, sich aber, wenn auch unbewusst, gerade revolutio-
niert. Die Neigung, digital zu arbeiten, ist zu splren, allerdings wird nach Ansicht des Autors
noch keine ganzheitliche Loésung fir den elektronischen Briefverkehr angeboten. Bezogen auf
die Studie von Bill (Gross, 2017), welcher seit Jahren Erfolgsfaktoren von Start-ups untersucht,
steht das Timing an erster Stelle. Es ist der richtige Zeitpunkt fir einen elektronischen Briefver-
kehr gekommen.

H3 (P3):

«Der elektronische Briefverkehr I6st das Problem einer zentralen Plattform fiir den administra-
tiven Papierkram.» Mit einer zentralen Plattform wird gemeint: kein E-Banking, kein physischer
Briefkasten, keine Mails, Briefe bzw. Rechnungen. Unter dem administrativen Papierkram wird
gefasst: keine Briefe oder Rechnungen in Papierform empfangen, versenden und archivieren.
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Samtliche Befragten haben heute das Problem, dass sie Briefe/Rechnungen auf unterschied-
lichste Weise erhalten. Alle gaben an, dass sie mindestens in zwei Formen ihre Briefe bzw.
Rechnungen erhalten wirden, in physischer Form und per Mail. Drei der Befragten wirden
sogar auf drei unterschiedliche Arten ihre Briefe bzw. Rechnungen bekommen —in Papierform,
per Mail und E-Rechnungen. Zudem nutzen alle auch das E-Banking.

Zusammengefasst |dsst sich sagen, dass der heute meist digitalisierte Brief- und Zahlungsver-
kehran und fir sich kein Problem darstellt, da sich diese mit zahlreiche Méglichkeiten umgehen
lassen, wie z. B. durch das Abscannen einer Rechnung mit der App — ohne diese manuell ein-
tippen zu mussen —, indem Rechnungen direkt im E-Banking erhalten und von dort aus begli-
chen werden kénnen oder aber auch durch den Mailverkehr als Alternative fur den Briefver-
kehr. Als problematisch wird einerseits die nicht vereinheitlichte Form der Handhabung der
erhaltenen Briefe bzw. Rechnungen gesehen. Diese erfordert, basierend auf der Empfangs-
form, unterschiedliche Handlungen und ein standiges Umdenken. Anderseits |6sen die unter-
schiedlichen Plattformen ein bereits existierendes zusatzliches Chaos bzw. eine Unordnung
aus. Dies erfordert bei den Befragten, vorerst ihre Briefe/Rechnungen zu sammeln und diese in
einer Form — sei es physisch oder digital — zusammenzufthren und abzulegen.

Anlehnend an diese Erkenntnisse kann die Hypothese als wahr betrachtet werden. Somit wirde
der elektronische Briefverkehr das Problem einer zentralen Plattform |6sen —unter den Vo-
raussetzungen, dass die Anwendung ihren Usern die Moglichkeit gibt, ihren gesamten Briefver-
kehr auf der Plattform zu empfangen bzw. versenden, dass die Rechnungen von der Plattform
aus bezahlt werden konnen und ihre Dokumente auch gleich auf der Anwendung digital abzu-
legen sind. Der Autor sieht die Anforderung einer zentralen Plattform als ein Must-have-Prob-
lem.

Die Annahme, kein E-Banking mehr zu nutzen, kann nur auf die Rechnungszahlung bezogen
werden, d. h., das E-Banking wird nicht mehr fir den Ausgleich der Rechnungen genutzt. Eine
Nice-to-have-Funktion beinhaltet, dass von der Anwendung aus alle E-Banking-Dienstleistun-
gen genutzt werden konnten, so dass sich die Anwender nicht mehr auf ihrem E-Banking ein-
loggen mussen, sondern den Informationsbedarf Gber die Kontobewegungen bzw. den Konto-
stand von der zentralen Plattform decken kénnen.

H4 (P4):

«Der traditionelle Briefverkehr fiihrt heute dazu, dass die nattrlichen Personen ihre Briefe ein-
scannen miissen, bevor sie diese digital ablegen, ihre Rechnungen manuell eintippen und ihre
Briefe nach dem Prozess (Drucken, Kuvertieren, Frankieren, zur Post bringen) versenden.»

Wie schon angedeutet, ist es sehr erstaunlich, wie die Befragten versuchen durch unterschied-
liche Alternativen im Kontext des Brief- und Rechnungsverkehrs ihre Arbeitsschritte durch die
Digitalisierung zu optimieren. Vier der Befragten gaben an, dass sie ihre physisch erhaltenen
Rechnungen nicht von Hand eintippen, sondern diese von ihrem Smartphone einlesen lassen
oder durch die E-Rechnung begleichen. Eine Chance sieht der Autor in einem Problem, welches
wahrend der Befragung zum Vorschein kam, namlich in dem Einscannen von Rechnungen, die
per Mail empfangen werden. Diese kénnen nicht direkt vom Bildschirm eingescannt werden,
sondern mussen zuerst ausgedruckt werden, bevor sie vom Smartphone eingelesen werden
kénnen. Bis auf eine Person, die die Zahlungsdaten manuell erfasst, einige wenige physische
Rechnungen, die man erhalt, und das Logg-in-Verfahren im E-Banking konnen wir bezogen auf
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den Rechnungsverkehr die Hypothese als falsch betrachten. Der Zahlungsverkehr ist sehr stark
digitalisiert, vorangeschritten und bereitet den Anwendern keine grosse Mihe.

Die Annahme, dass die befragten Personen mit den definierten Eigenschaften, die auf sehr di-
gitalisierungsbewusste Personen hinweisen, ihre Dokumente einscannen und dann digital ab-
legen wiirden, erweist sich ebenfalls als falsch. Zwei der fiinf Befragten wirden das so machen,
wobei sie auf die gleichen Probleme hinweisen wie die anderen. Dies ist sehr zeitaufwadndig und
ist ist keine Such- bzw. Filter-Moglichkeit vorhanden, um den Informationsbedarf zu befriedi-
gen. Die Rechnungen werden bei vielen nicht aufbewahrt, weil sie die Zahlungsinformation von
dem E-Banking herausgreifen. Ausgenommen einem Befragten, wiirden alle heute ihre Doku-
mente sowohl in Papierform als auch digital aufbewahren. Gegenstand der digitalen Ablage
sind die Dokumente, die man auch digital erhalt. Diese werden entweder in einer Filterstruktur
abgelegt oder auch direkt auf der Mail-Anwendung sortiert.

Zuletzt erweist sich auch die letzte Annahme als falsch. Der Grund, weshalb diese als falsch
betrachtet wird, liegt darin, dass die Prozessschritte (Drucken, Kuvertieren, Frankieren, zur Post
bringen) fir das Versenden eines Briefes heute so selten anfallen bzw. nur praktiziert werden,
wenn es nicht anders moglich ist. Um eine grobe Schatzung zu nehmen, wiirde der Briefversand
auf diese Art ein Volumen von finf bis max. sieben Briefe im Jahr ausmachen. Als Alternative
wird heute meist der Mailverkehr genutzt. Wissenswert ware es zu Uberprifen, wie der Brief-
versand ausserhalb der fir diese Befragung festgelegten Zielgruppe aussehen wirde. Vermut-
lich wéren bei diesem Ablauf mit weniger Digitalisierung freundliche Personen starker prasent.

Bemerkenswert ist ebenfalls, dass keine der befragten Personen das Produkt E-Post Office von
der schweizerischen Post kannte. Allerdings darf diese Alternative nicht ausser Acht gelassen
werden, da sie zurzeit die bestmogliche Losung im Schweizer Markt fur den elektronischen
Brief- und Rechnungsverkehr ausmacht.

H5 (L4):

«Die natlrlichen Personen erwarten heute vom elektronischen Briefverkehr einen verbindlichen,
sicheren, papierlosen, bequemen Briefverkehr mit einer integrierten Zahlungsfunktion und ei-
nem Ordnungssystem.»

Diese Hypothese kann als wahr betrachtet werden. Alle Befragten wdren bereit, ihren Brief-
und Rechnungsverkehr auf solch eine Plattform zu verlegen, die, wie unter Hypothese 2 aufge-
fihrt, folgende Kriterien beinhaltet:

Eine einzige sichere Plattform mit einem geringen Einrichtungsaufwand, auf der alle Briefe
ortsunabhdngig und verbindlich empfangen/versendet und von dort aus weiterverarbei-
tet, aber auch gleich digital in einem Ordnungssystem abgelegt werden kénnen.

In diesem Satz wurde das Wort verbindlich hinzugefugt. Der Grund hierfir ist einerseits, dass
der nicht verbindliche Mailaustausch die Befragten dazu zwingt, Dokumente, die zu signieren,
auszudrucken, mit der Handschrift zu signieren und diese als physische Briefe zu versenden.
Anderseits kommt hier der Punkt der Authentizitat auf, welcher bei dem Mailverkehr nur man-
gelhaft vorhanden ist. Als Massnahme hierfiir wird gefordert, dass sich die User auf der Pay-
Post-Anwendung mit ihrer Identitatskarte registrieren mussen.

Basierend auf den drei angenommenen Problemen (Briefverkehr, Zahlungsverkehr und Ord-
nungssystem) wurden die Probanden um ihre Einschatzung gebeten, diese drei Probleme einer
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Rangordnung (sehr, mittelmassig und wenig problematisch) zuzuordnen, mit der Hoffnung, die
Erwartungen der Befragten besser zu verstehen und das Minimum an Funktionalitaten ausar-
beiten zu konnen. Laut der folgenden Abbildung sehen die Befragten ein Ordnungssystem als
sehr notwendig und den Briefverkehr als am wenigsten problematisch. Der Zahlungsverkehr ist
sehr ausgeglichen. Die Befragten, die es als sehr problematisch eingestuft haben, haben den
Zahlungsverkehr mit der Ablage der Dokumente bzw. Rechnungen verknipft.

Briefverkehr Zahlungsverkehr Ordnungssystem

0% 0%

= sehr problematisch = sehr problematisch = sehr problematisch
= mittelmassig problematisch = mittelmassig problematisch = mittelmassig problematisch
= wenig problematisch = wenig problematisch = wenig problematisch

Basierend auf den Befragungen werden Must-have-Funktionen und Nice-to-have-Funktionen
aufgeflihrt, welche nur unter Einhaltung folgender aufgefihrter Versprechen einen Mehrwert
erbringen. Zudem wird die Relevanz des Ordnungssystems mehr in Betracht gezogen, welche
zuvor vielmehr als Nice-to-have-Funktion stand.

Must-have-Funktionen: Nice-to-have-Funktionen: Versprechen:

- Briefverkehr - Anbindung an die Bankkonten - Zentral und ortsunabhéangig
- Zahlungsverkehr - Anbindung mit Online-Shopping - Datenschutz und verbindlich
- Ordnungssystem - Werbungsoption (Digitale Signatur)

- minimaler Einrichtungsaufwand
In Kapitel sieben werden die aufgefiihrten Funktionen weiter betrachtet und spezifiziert.

H6 (L5):
Der Preis fur den traditionellen Briefverkehr ist mit 1.00.- CHF (A-Post) bzw. 0.80.- CHF (B-Post) zu
hoch.

Mit dem Ziel, anhand der aufgestellten Hypothese zu ermitteln, welchen Preis der Kunde bereit
ist, fur die Dienstleistung zu zahlen, konnen wir sagen, dass die aufgefiihrten Preise keine we-
sentliche Rolle spielen. Die Zeit, die die Befragten fir solch eine Tatigkeit verlieren, ist ihnen
wichtiger. Zudem wirden sie nicht so viele Briefe versenden, so dass der Faktor Preis an Be-
deutung gewinnen wirde. Vielmehr sei der Preis vor allem flr grossere Strecken, z. B. den Brief-
versand von Basel nach Genf, mehr als gerechtfertigt. Um die Frage des Preises am besten er-
mitteln zu kdnnen, mlsse man vorerst ein minimal funktionsfahiges Produkt haben und auch
die Anwender dazu auffordern, fir die Dienste zu zahlen. Unter diesem Vorbehalt konnen keine
konkreten Angaben Uber die Preiselastizitat gemacht werden. Vielmehr denkt der Autor dar-
Uber nach, das Preismodell komplett zu andern, Mitgliedsgebihren von den Anwendern zu ver-
langen oder aber auch eine vollstandige freie Anwendung anzubieten und die Werbeeinahmen
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als Erlosquelle zu sehen, was allerdings auch mit Nachteilen verbunden ist, auf die zu diesem
Zeitpunkt nicht ndher eingegangen wird.

6.4.Die Uberfiihrung des Plans A in einen Plan C

Anlehnend an die gewonnenen Erkenntnisse aus den Interviews wird der Lean Canvas ange-
passt.

Die grossten Erkenntnisse, die aus den Interviews gezogen werden konnten, lauten, dass der
Brief- und Rechnungsverkehr dank der sehr vorangeschrittenen Digitalisierung und der Mail-
Alternative an und fir sich kein Problem darstellen. Vielmehr liegt das Problem in einer zentra-
len Plattform, die alle Handlungsfelder fur den Briefverkehr abdeckt: Briefverkehr, Zahlungs-
verkehr und Ordnungssystem, auf der man "alle” Briefe erhalten wiirde bzw. wo sie durch die
juristischen Personen erreichbar waren. Des Weiteren wurde die Ansicht bezogen auf die Wich-
tigkeit des Ordnungssystems neu ermittelt. Aber auch die Nachteile des Mailverkehrs wurden
erkannt, wie Unverbindlichkeit, Datenschutz, rechtliche Aspekte und die beschrankte Moglich-
keit fur eine Weiterverarbeitung — sei es um eine rechtskraftige Unterschrift zu setzen oder von
dort aus einen Zahlungsauftrag auszuldsen.

Die Befragung trug dazu bei, den erwarteten Nutzen der Befragten besser zu verstehen, und
fihrte dazu, den Unique Value Proposition anzupassen, aber auch die Losung fur die Anwen-
dung neu zu konzipieren. Die Annahmen Uber die Merkmale der Early Adopter kénnen zum
grossten Teil bestatigt werden, bis auf das Merkmal "besitzen personlichen NAS-Server”, der
aus dem Lean Canvas entfernt wurde. Zudem wurde die Alternative E-Post Office trotz prak-
tisch fehlender Anwendung und Bekanntheit bei allen Befragten nicht aus dem Lean Canvas
entfernt. Der Grund hierfur war, dass dieses Produkt die zurzeit bestmaogliche Losung im Markt
bietet und weiterhin im Auge behalten werden muss.

Was nicht ermittelt werden konnte, ist der Preis, den die Befragten bereit waren zu zahlen, das
vermutlich aus zwei Griinden. Zum einen lag noch kein MFP vor, welches den Befragten die
Moglichkeit geben wiirde, das Produkt zu testen, und zu einem spateren Zeitpunkt auffordern
wirde, fUr die Lésung zu zahlen. Die Zahlungsaufforderung hatte signifikante Ergebnisse bezo-
gen auf die Zahlungsbereitschaft erbracht. Zum Zweiten war der Autor nicht wirklich vom eige-
nen vorher definierten Preismodell Gberzeugt, was wahrend der Befragungen zum Vorschein
kam und zu keinen signifikanten Erkenntnissen flhrte.

Bezogen auf die Zielsetzung der Befragung, den Problem-/Solution-Fit zu ermitteln, und die
daraus erworbenen Erkenntnisse, die zu einer Uberarbeitung des Lean Canvas fiihrten, kann
als Fazit festgehalten werden, dass ein Problem im heutigen Brief- und Zahlungsverkehr vorliegt
und dass die vorgestellte Losung den Vorstellungen/Bedurfnissen der Early Adopter entspricht.
Das Fazit ist unter dem Vorbehalt anzunehmen, wie skalierbar bzw. statistisch signifikant die
funf Befragungen fir die Problemermittlung sind.
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Abbildung 23 Der Plan C - Lean Canvas (eigene Darstellung)
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7. Funktionalitaten

In diesem Kapitel werden Funktionalitaten, welche die Web-Anwendung enthalten sollen, auf-
geflihrt. Diese basieren einerseits auf den gewonnenen Erkenntnissen der Kundenbefragung
und anderseits auf einer Evaluation der bereits existierenden dhnlichen Plattformen.

Die Web-Anwendung sollte nach neusten Erkenntnissen nicht nur fur natlrliche Personen ge-
dacht werden, sondern auch fiur kleine und mittlere Unternehmen, welche nicht die Moglich-
keit haben, eine EDI-Infrastruktur aufzustellen und sich an einem elektronischen Briefverkehr
zu beteiligen.

Nach der Recherche, Evaluierung der E-Post Office und der Befragungen werden folgende
Funktionalitaten fur die Anwendung aufgelistet, welche zum Teil in diesem Kontext vollig neu-
artig sind.

- Briefverkehr

- Zahlungsfahigkeit

- Ordnungssystem/Archivierung/Retrieval

- Elektronische Anbindung der Partner (Stammdatenaustausch)
- Anbindung an das Bankkonto

- Anbindung an das Online-Shopping

- Werbungsoption

Der Ansatz fur den Aufbau der Web-Anwendung basiert auf einer fur die Nutzer vertraulichen
Umgebung, die sie gut kennen und ihnen bereits bekannt ist. Somit werden die E-Mail-Dienste
als Grundbaustein fir die Entwicklung und Funktionalitat der Web-Anwendung genutzt.

7.1. Briefverkehr

Sowohl die natirlichen als auch die juristischen Personen sollen ihren gesamten Briefverkehr
Uber die Anwendung abwickeln kénnen. Dabei gilt es, strikte Schutzziele fur die Informations-
sicherheit aufzustellen, welche die Authentizitat, Verbindlichkeit, Vertraulichkeit und Verlass-
lichkeit des Briefaustauschs, aber auch des Systems gewahrleisten (Beck, 2016, S. 39). Demzu-
folge waren Voraussetzungen zu schaffen, welche die Verbindlichkeit zwischen den Austausch-
partnern gewahrleisten wirden.

Die meistverwendeten Produkte fir den Briefverkehr in der Schweiz sind A-Post, B-Post und
Einschreiben. Die A- und B-Post-Variante unterscheiden sich nur in Bezug auf die Geschwindig-
keit des zu erreichenden Zielorts. So wird die A-Post innerhalb eines Tages zu einem Preis von
1.00.- CHF geliefert und die B-Post innerhalb von zwei Tagen zu einem Preis von 0.80.- CHF. Bei
der Anwendung wird die Variante zwischen A- und B-Post entschieden, da elektronische Briefe
innerhalb von wenigen Minuten verschickt und empfangen werden kénnen. Dies macht einen
wesentlichen Vorteil gegeniber dem traditionellen Briefverkehr aus. Die Variante mit dem Ein-
schreiben hat einen anderen Zweck als die Geschwindigkeit des Erreichens am Zielort. Diese
will eine Empfangsbestatigung vom Empfanger erhalten. Somit muss der Empfanger bei der
Ubergabe des Briefes eine Unterschrift vor dem Postbeamten abgeben. Die Anwendung soll
ebenfalls die Moglichkeit bieten, die Einschreiben zu versenden. Der Zweck der Einschreib-
Briefe sollte darin liegen, dass Unternehmen ein wichtiges Schreiben an ihren Kunden senden
und bestatigt haben wollen, das jener diesen auch empfangen hat. Diese Funktionalitat sollte
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mit einer Option der Lesebestatigungsanforderung gewahrleistet werden. Damit nicht jeder
Brief mit einer Lesebestatigung versendet wird und die Bedeutsamkeit dieser Funktion nicht
verloren geht — trotz gleichbleibender Kosten — wird ein Aufpreis fir diese Variante berechnet.

Es besteht die Moglichkeit, beim Erhalten eines Briefes die Benutzer tGber eine SMS oder Mail-
Nachricht zu informieren. Diese Option bietet die E-Post Office Schweiz an. Eine solche Funk-
tion, fur die Anwendung einzurichten, ware vor allem fir die neuen User sehr sinnvoll, da man
diese immer wieder daran erinnern kann, ihr Postfach zu kontrollieren. Im Gegenteil, wiirde
man allerdings die User dazu erziehen, dass diese die Web-Anwendung nur dann aufrufen,
wenn sie eine Nachricht erhalten. Und es waren wieder einmal mehrere Anwendungen zu ver-
wenden, sei es jetzt eine E-Mail oder eine SMS. Gestitzt auf das Prinzip des bisherigen Brief-
verkehrs, bei dem wir ebenfalls keine Nachricht Uber neue Briefe erhalten und uns trotzdem
verpflichten, jeden Tag im Postfach nachzuschauen, wird fir die Anwendung ebenfalls keine
Benachrichtigungsoption entwickelt. Zudem wird keine Moglichkeit zur Verflugung gestellt, wel-
che es ermoglicht, gewisse Briefe vom gleichen Dienstleister elektronisch und andere in Papier-
form zu erhalten. Es wird flr einen rein elektronischen Briefverkehr pladiert, vor allem mit den
Partnern, mit denen wir uns auf einen elektronischen Datenaustausch eingelassen haben —was
nicht heissen soll, dass die User nicht aus dem elektronischen Briefverkehr aussteigen konnen.

Sehr winschenswert ware es, wenn die Plattform die Funktion einer Terminvereinbarung an-
bieten kdnnte. So kénnten z. B. Arzte ihren Patienten mit einem Schreiben gleichzeitig einen
Termin flr die Jahreskontrolle geben. Aber auch Steuerbehérden konnten den Endtermin fur
die Steuerabgaben gleich festlegen. Somit kénnte man alle erhaltenen Briefe, die eine gewisse
Aktion verlangen, terminieren und ggf. z. B. mit dem Outlook-Kalender verbinden.

Winschenswert waren auch viele andere Funktionalitdten, allerdings sind diese nicht kritisch
fir den eigentlichen Zweck der Anwendung. Somit konnen sie auch zu einem spateren Zeit-
punkt ausgearbeitet bzw. entwickelt werden. Eine Funktion, die in dieser Phase nicht weiter-
bearbeitet wird, betrifft die elektronische Weiterverarbeitung von einem erhaltenen Formular,
damit dieses nicht ausgedruckt und von Hand ausgefullt werden muss.

7.2.Zahlungsverkehr

Die Anwendung sollte es ermoglichen, eine eingegangene Rechnung weiterzuverarbeiten, so
dass man eine erhaltene Rechnung ohne weiteres zur Zahlung in Auftrag geben kann. Die In-
formationen vom Rechnungsteller (Stammdaten), aber auch die Leistungserbringung mit dem
Betrag miussen ersichtlich sein. Da die Zahlung nicht direkt von der Plattform getatigt, sondern
der Bank in Auftrag gegeben wird, muss ein Rechnungszustand (Status) mit folgenden Kriterien
abgebildet werden:

- Offen bzw. nicht bezahlt
- Bezahlt
- Zurlckgewiesen

Die juristischen Personen werden keine Informationen Uber die Anwendung bezlglich des
Rechnungszustands erhalten. Diese Informationen bekommen sie mittels der von ihnen einge-
setzten ERP-Systeme, welche mit der Bank verknlpft sind.

Des Weiteren soll eine Moglichkeit bestehen, immer wiederkehrende Rechnungen vom glei-
chen Rechnungssteller als Dauerauftrage der Bank zur Zahlung in Auftrag zu geben.
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7.3.0rdnungssystem/Archivierung/Retrieval

Einen der grossten Mehrwerte wird das Ordnungssystem der Anwendung erreichen. Dies
schafft die Voraussetzung, die bisherigen in Papierform erhaltenen Briefe komplett elektro-
nisch zu ordnen und gemass den gesetzlichen Vorschriften aufzubewahren, aber auch wieder
leicht aufzufinden. Das Ordnungssystem wird so gegliedert, dass die Briefverkehr-Aktivitaten,
mit welchen die natlrlichen Personen in ihrem Alltag am meisten in Bertihrung kommen, als
Hauptkategorien abgebildet werden. Die Hauptgruppen kénnen vom User in weitere Unter-
gruppen zerlegt werden. Das perfekte Ordnungssystem fir jedermann zu finden ist sehr
schwer, deshalb soll die Moglichkeit bestehen, die Kategorien individuell anzupassen. Gemass
der (Budgetberatung Schweiz, 2012, S. 1) gibt es allerdings eine bewahrte Einteilung. Diese wird
als Leitidee fur unsere Kategorisierung genutzt.

- Versicherungen/Vorsorge (Krankenkasse/Hausrat- und Privathaftpflicht/3.Sdule etc.)
- Telekommunikation (TV/Telefon/Handy/Internet)

- Wohnen (Mietzinszahlungen/Mietvertrag/Heiz-, Wasser- und Stromkosten, Haushalt)
- Arbeitgeber (Lohnabrechnungen, Zwischenzeugnisse, Arbeitsvertrag)

- Finanzen (Privatkonto/Sparkonto/Vertrdge etc.)

- Steuern (Staat- & Gemeindesteuer/Kirchenst./Militérpflichtersatz)

- Mobilitat (Abonnemente OV/Auto)

- Online-Shopping (Online-Kdufe)

- Allgemein (Aus- und Weiterbildung/Sport/Ferien)

- Garantiescheine

Zudem soll wie beim den Mail-Portalen die Moglichkeit bestehen, Regeln aufzustellen, welche
erhaltenen Briefe automatisch in Kategorien einordnen.

Das Ziel des Ordnungssystems ist es, in kirzester Zeit den gesuchten Beleg (Dokument, Rech-
nung, Versicherungspolice, Garantieschein) zu finden. Deshalb werden nebst den Kategorien
und der Suchfunktion auch Filteroptionen angewendet. Diese ermoglichen es, die gewlinschte
Information spezifischer und schneller aufzuspiiren. Méchte man z. B. eine Ubersicht zu allen
Rechnungen oder Vertragen, so soll die Moglichkeit dazu bestehen, nach dieser zu filtern.

7.4.Elektronische Anbindung der Partner

Damit Uberhaupt potenzielle Nutzer die Anwendung nutzen bzw. auf einen elektronischen
Briefverkehr umsteigen, muss die Eintrittshiirde sehr gering sein. Die Plattform sollte mit sehr
geringem Aufwand eingerichtet werden kénnen. Diese Funktionalitét sollte den Austauschpart-
nern ermoglichen, den ersten Verbindungsaufbau und Stammdatenaustausch zu tatigen. Somit
wirden sich die Partner einigen und bestatigen, dass sie sich auf einen elektronischen Daten-
austausch einlassen wollen. Damit dieser Prozess moglichst schnell und effizient erfolgen kann,
wird fur die User bei der Registrierung ein Pop-up-Fenster erscheinen. In diesem kénnen sie
dann ihre Partner wahlen, mit welchen sie zukinftig ihre Daten austauschen mochten. Die ju-
ristischen Personen, die sich fur den elektronischen Briefverkehr bereit erklart haben, werden
daraufhin mit einer Nachricht Gber den erwiinschen Briefverkehr informiert. Wie sich die juris-
tischen Personen an der Plattform anbinden und ob Gberhaupt, bleibt als Frage noch offen.

Flr neue Dienstleister, mit welchen eine natirliche Person — die bereits dem elektronischen
Briefverkehr beigetreten ist — eine neue Leistungsvereinbarung bzw. einen Vertrag abschliesst,
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soll die Moglichkeit bestehen, eine E-Mail-Adresse anzugeben, auf welcher der Anwender zu
erreichen ware.

Die Anwendung von E-Post Office Schweiz bietet nicht diese Moglichkeit, sich elektronisch mit
dem Austauschpartner zu verbinden. So sollte man jeden einzelnen Betrieb selbst Uber den
neuen Briefaustausch informieren. Dieses Verfahren ist mihsam und zeitaufwandig, was die
potenziellen Nutzer der Plattform aufhalten kdnnte, dieses zu verwenden.

7.5.Anbindung der Bankkonten

Damit Zahlungen mit geringstem Aufwand getatigt werden konnen, sollen User die Méglichkeit
erhalten, ihre Bankkonten auf der Plattform zu integrieren. Dabei soll man auswahlen konnen,
mit welchem Konto man die Zahlung tatigen will.

Bevor die Bankkonten tberhaupt verbunden werden kénnen, missen Verhandlungen mit den
Finanzinstituten durchgefiihrt werden, ob diese Gberhaupt die Zahlungsauftragsibermitttlung
der Anwendung unterstitzen. Dabei muss auch das Log-in-Verfahren fest definiert werden. Die
E-Post Office Schweiz bietet zurzeit eine solide Anzahl an Finanzinstituten, welche die Zahlungs-
Ubermittlung unterstltzen, allerdings gibt es zum Teil noch grosse Banken, wie z. B. die UBS,
welche dieses Vorhaben nicht unterstitzen (Post CH AG).

Die Vision ware, dass man aus der Anwendung raus ohne Umweg wie das E-Banking auf alle
Bankkonten Zugriff hat bzw. Zahlungsauftrage tatigen kann. Die Zahlungsauftrage stellen eine
Grundanforderung dar, was die Anwendung erfllen soll, sonst wird kein Mehrwert generiert.
Allerdings wére es sehr wiinschenswert, wenn Kontoinformationen direkt aus der Anwendung
entnommen werden kénnten, so dass das standige Ein- bzw. Ausloggen auf verschiedene An-
wendungen auf ein Minimum reduziert werden kann und eventuell die E-Banking-Dienste der
Bank ausgelost wiirden. Allerdings ist diese Funktionalitat sehr kritisch und hinsichtlich einer
grossen Resistenz der Finanzinstitute zu betrachten, da vermutlich die Finanzinformationen der
Kunden nicht an andere weitergegeben werden sollen. Basierend auf diesem Hintergrund und
dem Umfang dieses Themengebietes wird die Anbindung der Kontoinformationen auf die An-
wendung nicht weiter in Betracht gezogen.

7.6.Anbindung mit Online-Shopping

Da die Anwendung eine zentrale Stelle flr die natlrlichen Personen sein soll, wo diese ihre
Alltagstatigkeiten abwickeln, aufbewahren, aber auch rickverfolgen kénnen, ware eine An-
kopplung an die Online-Shops sehr winschenswert. Somit ware einmal mehr die Vorausset-
zung geschaffen, die Anzahl der verwendeten Anwendungen zu reduzieren. Als Zahlungsme-
thode im Online-Shop soll die Option der Anwendung zu wahlen sein. Nachdem ein Einkauf
durchgefuhrt worden ist, sollen die Transaktionsinformationen auf die Anwendung unter der
Kategorie Online-Shopping Uibertragen werden. Somit wird fiir die User ein Uberblick tber all
ihre getatigten Einkdufe geschaffen und evtl. konnen Garantiescheine gleich zugeordnet wer-
den. Ideal ware es, wenn die Lieferung ebenfalls rlckverfolgbar wére, indem der Status der
Sendung auf der Plattform angezeigt wird. Schliesslich ist diese Funktionalitat sehr visionar und
wirde den eigentlichen Sinn der Anwendung nicht einschrdnken, so dass diese in einer anderen
Phase analysiert und bearbeitet werden kann. Aus diesem Grund wird diese Option fir die wei-
tere Betrachtung ausgeschlossen.
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7.7.Werbungsoption

Die Anwendung wird keine unerwinschten Werbungsanzeigen unterstitzen, damit die Auf-
merksamkeit der User bei der Anwendung nicht in eine ungewollte Richtung gelenkt wird. Wie
beim herkdmmlichen Briefverkehr kénnen allerdings die User wahlen, ob sie Werbemagazine
in ihrem virtuellen Briefkasten erhalten mochten oder nicht. Dabei soll die Moglichkeit beste-
hen, sich spezifisch auf Werbemagazine einzuschranken, welche man interessant findet und
weiterhin erhalten méchte, aber auch andere, die nicht relevant sind, vollig auszuschliessen.
Diese Moglichkeit wirde fur die Unternehmen und die Umwelt einen zusatzlichen Mehrwert
schaffen. Die Unternehmen koénnten Werbung mit giinstigeren Kosten —ohne Druckkos-
ten — betreiben, aber auch ihren Kundenkreis spezifischer bearbeiten, indem Werbemagazine
nur an Kunden geschickt werden, welche auch an deren Leistungen bzw. Produkten interessiert
sind. Da man die meist sehr bunten und mehrseitigen Werbekataloge nicht mehr ausdrucken
musste, wirde diese Aktion einen wesentlichen Beitrag fir die Umwelt leisten, was wiederum
den Unternehmen bezogen auf ihr Image einen weiteren Mehrwehrt fir ihre umweltschonen-
den Handlungen erbringen wiirde. Nebst Vorteilen fur die Anwender und Unternehmen bietet
diese Funktion fir die Anwendung eine weitere Einnahmequelle. Ob diese als Haupteinnahme-
quelle betrachtet werden kann, ist noch offen.

Allerdings darf diese nicht als Haupteinnahmequelle betrachtet werden, da sonst vermutlich
der Hauptzweck der Anwendung in den Hintergrund gerat. Dies ist noch genauer unter die Lupe
zu nehmen, denn es liesse sich auch gut vorstellen, dass die Versandkosten eigentlich komplett
ausfallen sollen.
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8. Diskussion
Die vorliegende Arbeit wurde erarbeitet, um Uber folgende Fragestellung Aufschluss zu geben:

«Kann eine Web-basierte Anwendung den traditionellen verbindlichen Briefverkehr zwi-
schen den natdrlichen und juristischen Personen ersetzten?»

Anhand der Ausarbeitung der technischen Losungsansatze und der Problemermittlung des tra-
ditionellen Briefverkehrs mittels der Running-Lean-Methode — aus welcher auch die funktiona-
len Anforderungen ausgearbeitet wurden — lasst sich schlussfolgern, dass eine Web-basierte
Anwendung den traditionellen verbindlichen Briefverkehr zwischen den natdrlichen und juris-
tischen Personen ersetzen kann. Dabei ist zu bemerken, dass der traditionelle Briefverkehr
nicht so traditionell wie angenommen durchgefihrt wird (vgl. Abb. 7). Der Briefverkehr, als Teil
der Kommunikationsmittel, ist heute durch bestehende Alternativmoglichkeiten, vor allem die
Mail-Alternative, recht stark digitalisiert. Einmal mehr ist zu erkennen, dass die Bevolkerung
tendenziell dazu neigt, ihre Alltagstatigkeiten digital abzuwickeln. Jedoch existiert noch keine
ganzheitliche Losung fir einen verbindlichen und sicheren Briefverkehr —trotz bestehender
Voraussetzungen fur die technische Umsetzung, des Interesses der natirlichen, aber auch ju-
ristischen Personen.

Basierend auf den Vorteilen, die der elektronische Datenaustausch fir die juristischen Perso-
nen erbringt, was sowohl in der Literatur als auch in der Praxis Bestatigung findet, ist fur die
juristischen Personen der Umstieg auf den digitalen Brief- und Rechnungsverkehr nur attraktiv,
wenn sie ihre Kunden verbindlich und sicher erreichen kénnen. Aber auch sollte die Umstellung
mit einem moglichst kleinen Initialaufwand umgesetzt werden kénnen — sprich aus den vor-
handenen ERP-Systemen oder ihrer Mail-Anwendung heraus, um sich am Briefaustausch betei-
ligen konnen. Fir die natlrlichen Personen wiederum ist ein digitaler Brief- und Rechnungsver-
kehr nur dann attraktiv, wenn Folgendes gilt:

Eine einzige sichere Plattform mit einem geringen Einrichtungsaufwand, auf der alle Briefe
ortsunabhdngig und verbindlich empfangen/versendet werden kénnen und von dort aus
weiterverarbeitet, aber auch gleich digital in einem Ordnungssystem abgelegt werden
kénnen.

Die Attraktivitdt des digitalen Brief- und Rechnungsverkehrs fir die natirlichen Personen
wurde durch Anwendung der Running-Lean-Methode mittels potenzieller Early-Adopter-Befra-
gungen ermittelt, wobei die Attraktivitat fir die juristischen Personen von dhnlichen Untersu-
chungen (Lamprecht, 1998) (Vaterlaus, 2010) (Baumann, 2010) abgeleitet wurde.

Bemerkenswert ist die Auffassung, wie sehr der E-Mail-Verkehr den heutigen Briefverkehr be-
einflusst, was vor der Befragung nicht sehr wahrgenommen war. Eine Nachforschung fiihrt zu
der Erkenntnis, dass gemass (Nicolai, 2010) in Deutschland 70% aller Briefe mit informations-
kritischen Inhalten zwischen naturlichen und juristischen Personen per Mail ausgetauscht wer-
den. Dieser Aufschluss gab dem Autor den Anstoss, den Fokus verstarkt auf das Briefgeheimnis
zu richten und somit die Nachteile bzw. Gefahren des Mails-Verkehrs in seinen Losungsansat-
zen (Solution) aufzuheben. Folgende Aspekte mussen den Mailverkehr sicher machen: si-
chere/verschliisselte Briefe versenden und empfangen kénnen, ohne dass diese abgelauscht
bzw. abgefangen werden kénnen. Sie mussen verbindlich sein: Die Absender und Empfanger
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mussen eindeutig zu identifizieren sein, mittels der Registrierung mit Personalausweis. Daten-
schutz: Den Anwendern soll die Informationelle Selbstbestimmung gewahrleistet werden und
die Daten sollen nicht aus der Schweiz verlagert werden (als sehr sensibel bei der Befragung
eingestuft). Digitale Signatur: Dokumente und Vertrage missen verbindlich weiterverarbeitet
werden konnen. Diese Gefahren bzw. Nachteile des Mailverkehrs sind in der Wissenschaft
nichts Neues, wurden aber von dem Autor im Kontext des elektronischen Datenaustausches
von Beginn an vernachldssigt — einerseits unter dem Vorbehalt, dass die Relevanz der Mail-Al-
ternative zum Briefverkehr nicht als so bedeutungsvoll gesehen wurde, anderseits, weil die For-
schung im Bereich des elektronischen Datenaustauschs den Mailverkehr nicht als einen elekt-
ronischen Datenaustausch definiert.

Ein weiterer sehr relevanter Punkt, der wahrend der Ausarbeitung der Produktidee einen
neuen Stellenwert fur die zukUinftige Ausarbeitung gewonnen hat, ist das Ordnungssystem. Als
Leitgedanke kam diese Funktion von dem Betreuer des Autors Dr. Heiko Rolke. Die Wahrneh-
mung und der Fokus waren auch bei dieser Funktion zu Beginn nicht stark ausgerichtet. Aller-
dings stellten die Ergebnisse aus den Befragungen dies auf den Kopf. Das grosste Problem, was
die Befragten heute nebst der zentralen Plattform beschaftigt, sei die Ordnung des administra-
tiven Papierkrams aus ihren gesamten Haushaltstatigkeiten. In allen erforschten Literaturen in
der Domane des digitalen Briefverkehrs und elektronischen Datenaustausches wurde kein ein-
ziger Anhaltspunkt Gber ein Ordnungssystem gefunden.

Gestitzt von der Phase, in der sich die Produktidee in dem webbasierten elektronischen Brief-
und Zahlungsverkehr befindet, und der Zielsetzung der Befragungen, den Problem-/Solution-
Fit zu ermitteln, kann abgeleitet werden, dass trotz Testens der Annahmen bzw. Hypothesen
Ungewissheit Uber die Problemermittlung und das Losungsangebot herrscht. Die Griinde hier-
fur sind zum einen, dass kein minimal funktionsfahiges Produkt (MFP) entwickelt worden ist,
was ermoglicht hatte, die Zahlungsbereitschaft der Anwender zu messen, und somit die An-
nahmen Gber den Problem-/Solution-Fit verstarkt hatte. Zudem hétte dies uns die Moglichkeit
gegeben, auch quantitative Tests durchzufiihren, so dass Aktionen der Anwender auf der Platt-
form hatten gemessen werden kénnten und mehr Erkenntnisse gebracht hatten. An dieser
Stelle besteht ein Kritikpunkt an der Running Lean-Methode. Die Empfehlung, das MFP erst
nach der Problem-/Solution-Fit-Phase zu entwickeln, also in der Produkt-/Markt-Fit-Phase,
sieht der Autor anders. Ein Produkt kann nicht mit minimaler Funktionalitdt und zahllosen Méan-
geln im Markt eingefiihrt werden, da man durch Nicht-Erflllung der Kundenerwartungen sehr
schnell die Chance im Markt verspielen kann — trotz einer guten Produktidee. Somit glaubt der
Autor, dass der MFP schon in der Problem-/Solution-Fit-Phase entwickelt werden sollte, auch
wenn nicht gleich zu Beginn. Die Erkenntnisse nach den ersten Probleminterviews und in einem
nachsten Schritt die Erkenntnisse nach den Beobachtungen aus den Tests des MFP wirden in
der Problem-/Solution-Fit-Phase aufschlussreiche qualitative als auch quantitative Erkennt-
nisse bringen. Der zweite Grund liegt darin, wie skalierbar oder statistisch signifikant die Ergeb-
nisse aus den funf befragten Early Adopter sind. Nach dem Ratschlag von Jakob Nielsen & Steve
Krug (Maurya, 2012, S. 63), basierend auf Usability-Tests, reichen funf Kundeninterviews, um
85% aller Probleme zu kldren. Zum Ersten wurde den Befragten keine Moglichkeit gegeben, die
Produktidee zu testen, somit liessen sich die Problemermittlung und die Losungsausarbeitung
in Frage stellen. Zum Zweiten konnte kein Einblick in andere potenzielle Anwender gewonnen
werden, welche moglicherweise andere Probleme bzw. Erwartungen haben. Die Perspektive
aus den staatlichen Institutionen wurde ebenfalls nicht in Betracht gezogen — unter welchen
Umstdnden und ob Uberhaupt diese einem solchen Briefverkehr beitreten wiirden. Schliesslich
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soll nicht aufgeflihrt werden, dass der heutige Briefverkehr kein Problem darstellt und die aus-
gearbeitete Produktidee keine Losung fir dieses Problem darstellt, sondern vielmehr ist aufzu-
zeigen, mit welchen weiteren Ungewissheiten und Annahmen das weitere Vorgehen fir die
Uberfiihrung der Produktidee in einem marktreifen Produkt zu rechnen hat. Nach dem Vorbild
Danemark (Gettwart, 2015), wagt der Autor die Prognose, dass in funf Jahren 70% der Schwei-
zer Blrger einen sicheren elektronischen Briefverkehr nutzen werden.

9. Ausblick

Der Ausblick wird aus zwei Perspektiven dargestellt. Einerseits wird vorgestellt, was die nachs-
ten Schritte fir die Umsetzung der Produktidee sind. Anderseits werden zuklnftige For-
schungsfragen aufgeflhrt, die wahrend der Arbeit aufgekommen sind und nicht durchleuchtet
werden konnten.

Mit dieser Arbeit ist die Problem-/Solution-Fit-Phase der Running-Lean-Methode abgeschlos-
sen. Basierend auf den gewonnenen Erkenntnisse ist der Autor der Uberzeugung, dass ein
Problem im heutigen Briefverkehr vorliegt und seine Losungsansdtze den Vorstellungen der
Anwender entsprechen. Somit wird die zweite Phase, also Product/Market-Fit-Phase, in Angriff
genommen.

Als nachster Schritt wird ein Team nach den Ratschlagen von Ash (Maurya, 2012, S. 57) aufge-
stellt. Das Problem-Team besteht am Anfang nur aus einer Person (Autor) und wird nach Bedarf
erweitert. Dessen Hauptbeschaftigung erfolgt grundsatzlich «ausser Haus», wie Kunden inter-
viewen, Usability-Tests durchfiihren, Zusammenarbeitsvertrage mit juristischen Personen (z. B.
Banken) schliessen und so weiter. Das Solution-Team ist zum grossten Teil mit Aufgaben «im
Haus» beschaftigt, wie Codes schreiben, Tests durchfihren und so weiter. Fir diese Aktivitaten
muss der Autor einen Partner finden oder eine Partnerschaft mit einer Softwareentwicklungs-
firma schliessen, so dass schlussendlich so schnell wie moglich ein minimal-funktionsfahiges
Produkt entwickeln wird und die erste Version der Anwendung veroffentlicht werden kann. Die
Iteration (Bauen-Messen-Lernen-Feedbackschleife) wird so oft angewendet, bis ein marktreif-
tes Produkt entsteht und letztlich die Wachstumsphase (Scale) eingeschlagen werden kann.

Der Ausblick auf zuklinftige Forschungsfragen wird sich einerseits auf die Running-Lean-Me-
thode beziehen, anderseits werden Forschungsfragen aus der Perspektive des digitalen Brief-
verkehrs aufgefthrt.

Die sehr praktische aufgefihrte Methode ermaoglicht einem Leser dusserst schnell, die Prinzi-
pien der Methode bei seinem Anwendungsfall einzusetzen. Das Prinzip, die Vision bzw. die Pro-
duktidee als Annahme/Hypothese zu betrachten und mittels wissenschaftlicher Forschungsme-
thoden zu Uberprifen, empfindet der Autor als sehr angebracht, vor allem in der Problemer-
mittlungsphase. Ob die erworbenen Kenntnisse aus der Running-Lean-Methode flr einen
Nicht-Wissenschaftler ausreichen, um die Tests als signifikant zu betrachten, steht in Frage.

Den Ansatz, mdglichst Verschwendung zu vermeiden, sieht der Autor als sehr positiv. Die Frage,
die wahrend der Arbeit aufgekommen ist und als zukinftige Forschungsfrage abgeleitet wer-
den kann, lautet, ob ein minimal-funktionsfahiges Produkt ausreicht, um das Produkt im Markt
vorerst zu prasentieren, bevor es eingefihrt wird — wenn man bedenkt, wie stark die Konkur-
renz ist und was flr Produkte den Markt beherrschen. Demzufolge orientieren sich auch die
Erwartungen der Kunden.
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Die andere Frage, die sich der Autor wahrend der Bearbeitung dieser Arbeit gestellt hat, lautet:
Braucht man tUberhaupt eine bestimmte Herangehensweise (Methode, Businessplan, Business-
Modell), um ein gute Geschaftsidee erfolgreich im Markt zu lancieren? Natdrlich ist zu kla-
ren,was denn eine gute Geschdftsidee ist bzw. was eine Geschaftsidee ausmacht. Auch ist dem
Autor bewusst, dass Methoden, Modelle sowie Konzepte einem sehr helfen, unbekannte As-
pekte wahrend der Griindung zum Vorschein zu bringen und somit Fehler vermeiden zu kon-
nen. Jedoch méchte der Autor hinsichtlich der Frage viel mehr wissen, ob die sehr erfolgreichen
Start-ups wie Facebook, Airbnb, SnapChat, Uber und viele andere ebenfalls einer bestimmten
Herangehensweise gefolgt sind oder doch die personlichen Eigenschaften der Grinder, die
Idee, das Timing viel wesentlicher sind als eine bestimmte Herangehensweise.

Der Gedanke Uber die Folgen des digitalisierten Briefverkehrs beschéftigte den Autor tUber die
gesamte Arbeit hinweg. Die Post, welche zurzeit beinahe ein Monopol im Briefverkehr aus-
macht, wiirde diese Position in diesem Ausmass nicht mehr beherrschen kénnen. Fragen ka-
men auf wie: Was passiert mit den Mitarbeitern, die durch die Digitalisierung ersetzt werden?
Wie wird sich die Post in diesem neuen Umfeld verhalten? Und vor allem ist auch als fortset-
zende Forschungsfrage abzuleiten: Wie sieht der Staat den digitalisierten Briefverkehr und un-
ter welchen Umstanden wirde dieser ihn befirworten?

Bemerkungen Uber den Datenschutz, die Privatsphére traten verstandlicherweise wahrend der
Befragungen auf. Dies zeigt die Beflirchtungen der Bevolkerung, aufgrund der zunehmenden
Digitalisierung die Kontrolle Uber ihre Privatsphare zu verlieren. Trotz Neigung gegentber der
digitalisierten Welt bildet sich hier ein Dilemma zwischen den zwei Polen und dies wird auch in
der Wissenschaft zunehmend betrachtet. Der Briefverkehr, der heute nach den neusten Er-
kenntnissen vor sich geht, droht in einen Mailverkehr umzukippen, und somit sind die Beden-
ken bezogen auf den Datenschutz gross. Die Frage, die an dieser Stelle aufkommt, lautet: Wieso
dirfen wir (Staat, Bevolkerung) nicht zulassen, dass unser Briefgeheimnis in die Hinde der Mail-
Dienst-Anbieter geraten? — und das trotz der moglichen Voraussetzungen bzw. Erwartungen,
die der Mail-Dienst seinen Anwendern bezogen auf den Briefverkehr erfillen konnte, also eine
Digitale Signatur, verschlisselte Mails, Weiterverarbeitungsmoglichkeiten (Rechnungen zah-
len) usw. Als Vergleich kénnte man hierfir die Telefonanbieter nehmen, die bis vor ein paar
Jahren ihre Haupteinnahmen durch die Telefongebihren (Anrufe, SMS) erwarben. Die dabei
entstehenden Daten blieben noch im Lande, bis das Internet und die daraus entstehenden Un-
ternehmen wie Whatsapp, Viber das auf den Kopf stellten. Wer da alles mithért und wo unsere
Daten liegen, weiss wohl keiner mehr. Ausser den Versprechen der Dienste haben wir nichts
mehr in die Hand.

Der Autor hat sich als doppelter Staatsbirger (Albaner und Schweizer) auch Gedanken tber die
Ausweitung des Briefverkehrs tber die Landesgrenzen gemacht. Als doppelter Staatsblrger hat
man Verpflichtungen gegentber zwei Staaten, denen man als Biirger — wenn auch nicht wohn-
haft — nachkommen muss. So méchte ich nicht die mir zugesendeten Briefe in den Handen an-
derer lassen und mit moglichen Strafen (z. B. Verzugszins) auskommen. Somit ware dies ein
weiterer nennenswerter Forschungsaspekt, in dem sowohl die technischen als auch staatlichen
Voraussetzungen fur den landibergreifenden, sicheren und verbindlichen Briefverkehr unter-
sucht werden mussten.

In der Hoffnung, einerseits einen wissenschaftlichen Beitrag mit dieser Arbeit geleistet zu ha-
ben und andererseits der allgemeinen Bevoélkerung in der Zukunft eine bessere Alternative mit
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dem digitalen Briefverkehr bieten zu kénnen, schliesse ich diese Arbeit mit folgender Vermu-
tung ab:

« In fiinf Jahren werden 70% der Schweizer Bevélkerung ganzheitlich in einen digitalen Briefver-
kehr umsteigen. »
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Transkripte aus den Fragenbogen

Problem- und Losungsinterview fir den elektronischen Briefverkehr
Interview Nr.: 1 mit AT
Datum: 18.07.2017

Kontaktdaten

Name/Vorname: AT

E-Mail: -

Demografische Daten

Arbeitgeber: ABS Betreuung Service AG
Beruf:
Alter: 28

VT Sind Sie selbst fiir den Brief- und Rechnungsverkehr verantwortlich?

AT M Ja Nein

Problem 1: Briefverkehr

VT Wie erhalten Sie heute Ihre Briefe bzw. Rechnungen?

AT JA NEIN
- E-Post-Office (kenne ich nicht) [}
- E-Rechnungen 4}
- Per Mail v
- In physischer Form ]
- Andere:

VT Wie oft 6ffnen Sie Ihren Briefkasten?

AT M Taglich Jeden zweiten Tag Einmal in der Woche
Bis zum 15. des Monats kommen standig Briefe rein. Immer nach der Arbeit schau ich
nach, ob etwas gekommen ist ..., Briefe, Pakete etc.

VT Wie versenden Sie Ihre Briefe (Prozess, Plattformen, Briefmarken)?

AT Wenn moglich alles per Mail. Das letzte Dokument, das ich physisch versendet habe,
ist ein Dokument von der Lebensversicherung gewesen, welches unbedingt in dieser
Form versendet werden musste ---> Unterschrift. Mail ist schneller, einfacher und
wenn ich etwas suchen will, finde ich es schneller.

VT Wie oft versenden Sie Briefe (physisch, digital)?

AT Physisch praktisch sehr selten, seit dem neuen Jahr vielleicht drei bis funf. Digital
schon regelmassig, immer wieder, keine genauen Angaben. Die gesamte Kommunika-
tion mit den Unternehmen versuche ich per Mail abzuwickeln.

VT Wie mithsam und zeitaufwdndig ist der heutige Briefverkehr fiir Sie?
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AT

Der physische Briefverkehr ist an sich sehr mihsam und zeitaufwéandig. Versuche ihn
aber immer, wenn moglich, mit der digitalen Form zu umgehen ---> E-Mail. Bevorzugt
die Digitalisierung, deshalb alles auf Mail, Suche auch viel einfacher. Wirde die Papier-
form komplett abschaffen. Sei selbst nicht so ein ordentlicher Mensch und bemerkt,
dass vielleicht diese Menschentypen mehr die digitale Form bevorzugen.

Problem 2: Zahlungsverkehr

VT
AT
VT
AT

VT
AT

VT
AT

VT

AT

Sind Sie Nutzer von E-Banking?
M Ja Nein
Flir welchen Zweck nutzen Sie E-Banking?

Informationen Uber das Guthaben, Zahlungen, Sparkonto betreiben, Dauerauftrage er-
fassen, Kreditkarten-Verwaltung ----- > meist per App aus dem Handy.

Wie oft nutzen Sie ihr E-Banking zum Begleichen von Rechnungen?

Allgemein schau ich immer wieder mal auf mein Konto, sehr praktisch von der App. Die
Rechnungen zahl ich einmal im Monat---> Ende des Monats. Ich sammle diese, lege
diese auf ein Fach, falls physisch, falls per Mail, lass ich das dort in einem Ordner Rech-
nungen liegen.

Wie begleichen Sie Ihre Rechnungen (Prozess, Plattformen)?

In physischer Form: Fach mit offenen Rechnungen, Einscannen mit der App, schreibt auf
Einzahlungsschein bezahlt. Falls nicht mit App einscannen geht er ab und zu auch einmal
an einen sogenannten Multiautomaten bei der Bank, welcher alle Rechnungen automa-
tisch einscannt und diese begleicht. Mail-Form: Sammeln in einem Ordner Rechnungen,
Monatsende ausdrucken, Einscannen mit der App und in Auftrag geben.

Wie mithsam und zeitaufwdndig ist der heutige Zahlungsverkehr bezogen auf die erhal-
tenen Rechnungen und deren Ausgleich?

Hab mir schon Gedanken gemacht nach deiner Anfrage fur das Interview. Mir fehlt oder
ich sehe ein Optimierungspotenzial in einer zentralen Plattform, von welcher aus wir
alle unsere Rechnungen begleichen kénnten und auch dort empfangen wirden. Kein
Sammeln von Rechnungen mehr auf unterschiedliche Weise. Allerdings ist das Zahlen
auch schon viel angenehmer als friiher, tippe praktisch keine Zahlungsdaten mehr sel-
ber ein.

Problem 3: Ordnungssystem

VT
AT

VT

Wie bewahren Sie heute lhre Briefe bzw. Rechnungen auf (Prozess, Papierform, digital)?

Alle Briefe, die ich digital erhalte, bewahre ich auch digital auf --->Mail. Alle Briefe, die
ich physisch erhalte, bewahre ich auch physisch auf. Einscannen der Dokumente mach
ich nicht, ist mir zu aufwandig. Probleme mit der Ablage, wo und wie finde ich das
schnell wieder, z. B. Police von der Versicherung bei Vertragen oder unter Versicherung.
Mail suche ist einfacher, ich suche nach einem bestimmten Wort.

Was wiirden Sie an dem heutigen Aufbewahren ihrer Dokumente dndern? Ist der orts-
unabhdngige Faktor relevant?
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AT Ortsunabhéangigen Zugriff finde ich als sehr relevant. So bin ich auf einer Handlung nicht
eingeschrankt. Verandern wirde ich alles digital und bessere Suchmdglichkeiten.

VT Haben Sie einen persénlichen NAS-Server?
AT Ja M Nein

VT Welches der drei Probleme, also der Briefverkehr, Zahlungsverkehr, das Ordnungssys-
tem, bereitet lhnen am meisten Schwierigkeiten? (Rangfolge)

AT 2. Briefverkehr 3. Zahlungsverkehr 1. Ordnungssystem
Ordnungssystem kostet viel Zeit, man hat keine Ubersicht und manchmal sehr nerven-
zerreissend.

VT Wie gefdllt Ihnen die Lésung ...... bzw. wiirden Sie sich auf einer solchen Plattform re-
gistrieren?

AT Definitiv ..., sehr Uberzeugt von der Losung. Bietet auch seine Bereitschaft an, das Pro-
jekt mit zu unterstitzten. Bemerkt den Punkt rechtskraftig.

VT Wie beurteilen Sie den Preis der heutigen Briefversendung (A-Post, B-Post)?

AT Keine Angaben, runzelt die Stirn, als sei es ihm egal.

Interview Nr.: 2 mit ML
Datum: 19.07.2017

Name/Vorname: ML

E-Mail: -

Arbeitgeber: SBB Cargo AG
Beruf: -
Alter: 47

VT Sind Sie selbst fiir den Brief- und Rechnungsverkehr verantwortlich?

ML  MlJa Nein

VT Wie erhalten Sie heute Ihre Briefe bzw. Rechnungen?

ML JA NEIN
- E-Post-Office (kenne ich nicht) )
- E-Rechnungen |
- Per Mail ]
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VT
ML

VT
ML

VT
ML
VT
ML

- In physischer Form v
- Andere:
Die Auswabhl stellt ein Problem dar.

Wie oft 6ffnen Sie Ihren Briefkasten?

M Taglich Jeden zweiten Tag Einmal in der Woche
Jeden Tag, immer nach der Arbeit, entweder ich oder meine Frau. Wirde sagen, dass
ich jeden funften Tag einen Brief bekomme.

Wie versenden Sie Ihre Briefe (Prozess, Plattformen, Briefmarken)?

Allgemein versende ich sehr selten physische Briefe. Die meisten Briefe, die ich ver-
schicke, sind Rickforderungsbelege von der Versicherung. Ich bringe diese direkt in
den Briefkasten der Versicherung, ist bei mir in der Nahe. Ich wiirde es gerne dndern --
> automatisieren.

Wie oft versenden Sie Briefe (physisch, digital)?
Sehr selten, Versuche das zu umgehen mit der digitalen Form.
Wie mihsam und zeitaufwdndig ist der heutige Briefverkehr fiir Sie?

Weniger zeitaufwandig, aber mehr mihsam. Keine schone Arbeit. Mihsam, weil Zeit
verlieren, nicht effizient, wirde es automatisieren, wenn moglich. Alle Briefe bzw.
Rechnungen habe ich wenn moglich eingestellt elektronisch zu erhalten. Macht ein
Beispiel mit dem Zahneputzen, das er auch regelméassig machen muss. Der Aufwand
hat einen Anreiz, die Motivation gesunder Zahne, beim Brief fehlt der Anreiz.

Problem 2: Zahlungsverkehr

VT
ML
VT
ML
VT
ML

VT
ML

VT

ML

Sind Sie Nutzer von E-Banking?

M Ja Nein

Fiir welchen Zweck nutzen Sie E-Banking?

Kontostand betrachten, Bewegungen, Zahlungen freigeben.

Wie oft nutzen Sie ihr E-Banking zum Begleichen von Rechnungen?

Viermal die Woche schau ich vielleicht in mein E-Banking rein. Das meist auch, um zu
kontrollieren, ob die Zahlungen von den Versicherungen zurickerstattet sind. Zum Be-
gleichen der Rechnungen mach ich das sehr sporadisch, nicht regelmassig. Bekomme
meine Rechnungen per E-Rechnung und immer wieder, wenn ich reinschaue, auf E-Ban-
king begleiche ich diese. Sonst bewahre ich (physischer Form) meine Rechnungen auf
und begleiche diese einmal im Monat.

Wie begleichen Sie Ihre Rechnungen (Prozess, Plattformen)?

Wenn moglich alle per E-Rechnung, hab es so eingestellt. Sehr praktisch und schnell.
Aber leider nicht alle erhalte ich in dieser Form. Die andern scanne ich die Zahlungsda-
ten, aber mihsamer als bei der E-Rechnung.

Wie miithsam und zeitaufwdndig ist der heutige Zahlungsverkehr bezogen auf die erhal-
tenen Rechnungen und deren Ausgleich?

Das mit den E-Rechnungen ist wirklich sehr praktisch. Der Zahlungsverkehr hat sich sehr
verbessert im Gegensatz zu frilher. Man hat auch die Moglichkeit, die Zahlungsscheine
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mit der App zu scannen. Winschenswert, alle Rechnungen auf E-Rechnungen einzustel-
len.

VT
ML

ML

ML

ML

Wie bewahren Sie heute Ihre Briefe bzw. Rechnungen auf (Prozess, Papierform, digital)?

Ich bewahre Sie sowohl in Papierform als auch in digitaler Form. Bemerkt die zwei Auf-
bewahrungsarten. Flgt hinzu, dass die Suche der Dokumente sehr schwer sei, vor allem
bei den eingescannten Dokumente, da diese in einem PDF-Dokument erfasst werden.

Was wirden Sie an dem heutigen Aufbewahren lhrer Dokumente dndern? Ist der orts-
unabhdngige Faktor relevant?

Filter-Abfrage wie bei der Bank, kommt man sehr schnell auf das Benétigte. Automati-
sierte Selektion der erhaltenen Dokumente in Klassen, z. B. Versicherung, Rechnung
usw. Oder bei Bedarf von dem Anbieter selbst irgendwie herunterladen. Die Dokumente
sollten von allen Geraten aus den Zugriff erlauben.

Haben Sie einen persénlichen NAS-Server?
Ja  [MNein (hab eine externe lokale Festplatte)

Welches der drei Probleme, also den Briefverkehr, Zahlungsverkehr, das Ordnungssys-
tem, bereitet lhnen am meisten Schwierigkeiten? (Rangfolge)

2. Briefverkehr 3. Zahlungsverkehr 1. Ordnungssystem

VT

ML

ML

Wie gefillt Ihnen die Lésung ...... bzw. wiirden Sie sich auf einer solchen Plattform re-
gistrieren?

Ja, ich wirde das beflirworten und mich auch registrieren. Anforderungen: Sicherheit,
Datenschutz, Kontrolle, Transparenz (was passiert mit meinen Daten, wer hat Ansicht
auf diese).

Wie beurteilen Sie den Preis der heutigen Briefversendung (A-Post, B-Post)?

Rechtfertigt die GebUhren fir lange Strecken, weniger fur kleinere Strecken, wenn er
z. B. seinem Nachbarn einen Brief senden will.

Interview Nr.: 3 mit FP

Datum: 20.07.2017

Name/Vorname: FP

E-Mail:

Arbeitgeber: SBB Cargo AG
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Beruf:
Alter: 32

VT Sind Sie selbst fiir den Brief- und Rechnungsverkehr verantwortlich?

FP

M Ja Nein

Problem 1: Briefverkehr

VT Wie erhalten Sie heute Ihre Briefe bzw. Rechnungen?

FP JA NEIN
- E-Post-Office (kenne ich nicht) |
- E-Rechnungen
- Per Mail (wenig) ]

- In physischer Form v

- Andere:

90% bekomme ich in physischer Form. E-Rechnungen hatte er vorher, seit einem Jahr die Bank
gewechselt, dies sei nun zu kompliziert wiedereinzustellen bzw. weiss er nicht, ob diese das so
anbietet.

VT Wie oft 6ffnen Sie Ihren Briefkasten?

FP M Taglich Jeden zweiten Tag Einmal in der Woche
Ich bekomme jeden Tag etwas, auch wenn nicht immer ein Brief oder Rechnung. Bank-
auszug, Werbungen, Allgemeine Informationen, Spenden. Hangt sehr oft mit meinen
Tatigkeiten ab, wenn z. B. jetzt gerade eine neue Versicherung abschliesse, dann viel
Briefverkehr.

VT Wie versenden Sie Ihre Briefe (Prozess, Plattformen, Briefmarken)?

FP Wenn immer moglich per Mail, keine Kosten, schnell und muss es nicht zur Post brin-
gen. Falls Unterschrift verlangt wird, dann per Post.... Gber den herkdmmlichen Weg.
Kommt aber nicht sehr oft vor, dass ich physische Briefe versende.

VT Wie oft versenden Sie Briefe (physisch, digital)?

FP Vier bis finf pro Woche, meist aber digital.

VT Wie mihsam und zeitaufwdndig ist der heutige Briefverkehr fiir Sie?

FP Selber flr Ordnung sorgen, nimmt Zeit in Anspruch. Wenn ich eine Rechnung suche,

muss ich mir zuerst die Frage stellen, wo habe ich das jetzt bekommen, per Mail oder
als Brief. Vermeide das physische Briefverkehr wenn méglich ---> per Mail. Bemerkt
Datensicherung, wenn ich ein Dokument versehentlich in Altpapier entsorge, dann ist
es weg.

Problem 2: Zahlungsverkehr

VT Sind Sie Nutzer von E-Banking?

FP M Ja Nein

VT Fiir welchen Zweck nutzen Sie E-Banking?

FP Zahlungen erfassen, Informationen Uber Konto, Bewegungen.
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VT
FP
VT
FP

VT

FP

Wie oft nutzen Sie ihr E-Banking zum Begleichen von Rechnungen?
Einmal im Monat, fur die Rechnungen begleichen.
Wie begleichen Sie Ihre Rechnungen (Prozess, Plattformen)?

Papier-Form: Sammeln Gber den ganzen Monat und Ablegen in einem Fach, am Ende
Monat alle zahlen, Ablage in ein Fach "bezahlt”, wenn ich dann Zeit habe, ordnen. Die
Rechnungsdaten tippe ich manuell ein, kdnnen Fehler passieren. Mail: Rechnungen, die
ich als Mail erhalte, lasse ich als ungelesene Mail, damit diese nicht vergessen werden,
am Monatsende begleiche ich die, drucke diese nicht aus. Die Rechnungsdaten kopiere
ich von den Mails und fuige es im E-Banking ein.

Wie mithsam und zeitaufwdndig ist der heutige Zahlungsverkehr bezogen auf die erhal-
tenen Rechnungen und deren Ausgleich?

Die manuelle Eingabe der Daten wirde ich gerne automatisieren, z. B. einen QR-Code
oder sonstwie. Es ist miihsam, die unterschiedlichen Empfangsarten. Manuelles Eintip-
pen nimmt viel Zeit in Anspruch, unnétig. Und es kénnen Fehler passieren.

Problem 3: Ordnungssystem

VT
FP

VT

FP

VT
FP
VT

FP

Wie bewahren Sie heute Ihre Briefe bzw. Rechnungen auf (Prozess, Papierform, digital)?

Papierform und digital. Die, die ich digital erhalte, werden digital abgelegt (Mail). Die in
Papierform erhalte, werden physisch abgelegt. Hab ein System fiir die Ordnung der phy-
sischen Briefe, und deshalb finde ich die bendtigte Information eigentlich auch recht
schnell.

Was wiirden Sie an dem heutigen Aufbewahren lhrer Dokumente dndern? Ist der orts-
unabhdngige Faktor relevant?

Nur einen Ort, wo ich meine Dokumente ablege, nicht beides physisch und digital. Be-
merkt, dass er sehr ordentlich sei und Wert darauf legt, Ordnung zu haben. Ortsunab-
hangiger Zugriff ware in einzelnen Fallen besser. Stellt bei mir nicht ein so grosses Prob-
lem dar, da ich oft zu Hause bin.

Haben Sie einen persénlichen NAS-Server?
Ja  MNein

Welches der drei Probleme, also den Briefverkehr, Zahlungsverkehr, das Ordnungssys-
tem, bereitet lhnen am meisten Schwierigkeiten? (Rangfolge)

3. Briefverkehr 1. Zahlungsverkehr 2. Ordnungssystem
Beim Zahlungsverkehr fehlt mir das Ablegen in einem gleichen Ort, das Empfangen auf einer Art
und das Bezahlen der Rechnungen schneller (automatisiert) zu gestalten.

Problem 3: Ordnungssystem

VT

FP

VT

Wie gefdllt Ihnen die Lésung ...... bzw. wirden Sie sich auf einer solchen Plattform re-
gistrieren?

Ich wiirde das machen, kommt auf die Kosten drauf an. Wie hoch der Einrichtungsauf-
wand ist. Und wie viel besser, schneller, bequemer das im Gegensatz zum jetzigen
Zeitpunkt ist.

Wie beurteilen Sie den Preis der heutigen Briefversendung (A-Post, B-Post)?
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FP Sende Briefe sehr selten, deshalb nicht so wesentlich. Der Aufwand ist wichtiger, Preis
ist OK.

Interview Nr.: 4 mit SH
Datum: 20.07.2017

Name/Vorname: SH

E-Mail: -

Arbeitgeber: SBB Cargo AG
Beruf:
Alter: 30

VT Sind Sie selbst fir den Brief- und Rechnungsverkehr verantwortlich?

SH M Ja Nein

VT Wie erhalten Sie heute ihre Briefe bzw. Rechnungen?

SH JA NEIN
- E-Post-Office (kenne ich nicht) )
- E-Rechnungen v
- Per Mail &)
- In physischer Form ]
- Andere:

Die Monatsmiete erhalte ich z. B. immer per Post
VT Wie oft 6ffnen Sie Ihren Briefkasten?
SH M Taglich Jeden zweiten Tag Einmal in der Woche
VT Wie versenden Sie Ihre Briefe (Prozess, Plattformen, Briefmarken)?

SH Zwei bis drei Briefe pro Jahre versende ich in physischer Form. Nur wenn zwangslaufig
das so sein muss, sonst immer per Mail.

VT Wie oft versenden Sie Briefe (physisch, digital)?

SH Weiss ich nicht, sehr unterschiedlich von Monat zu Monat. Aber grundsatzlich nicht so
viele.

VT Wie mithsam und zeitaufwdndig ist der heutige Briefverkehr fiir Sie?

SH Ich erhalte in einem Monat ca. finf Rechnungen und vielleicht zwei Briefe. Fiir mich
eigentlich nicht so ein grosses Problem. Da auch vieles digital erledigt wird (Mail). Sehe
allerdings Verschwendung in physischem Briefverkehr, Zeit, Papier, nicht umwelt-
freundlich.



Transkripte aus den Fragenbogen

Problem 2: Zahlungsverkehr

VT
SH
VT
SH
VT
SH

VT
SH

VT

SH

Sind Sie Nutzer von E-Banking?

M Ja Nein

Fiir welchen Zweck nutzen Sie E-Banking?

Rechnungen begleichen. 3. Saule verwalten, Sparen, Kontostand und -bewegungen.
Wie oft nutzen Sie Ihr E-Banking zum Begleichen von Rechnungen?

Ein- bis zweimal im Monat. Normalerweise einmal im Monat, wenn zwischendurch noch
eine Rechnung kommt, dann halt mehr.

Wie begleichen Sie Ihre Rechnungen (Prozess, Plattformen)?

Grundsatzlich per E-Rechnung, sehr praktisch und schnell. Dann erhalte ich vielleicht
noch eine Rechnung per Mail, kopiere die Rechnungsdaten und flige sie im E-Banking
ein. Falls mal eine Rechnung per Post kommt, dann lass ich den Einzahlungsschein mit
App einscannen.

Wie mihsam und zeitaufwdndig ist der heutige Zahlungsverkehr bezogen auf die erhal-
tenen Rechnungen und deren Ausgleich?

Er findet das Log-in-Verfahren fur das E-Banking sehr mihsam, man braucht ein Gerat
(Token), was man vielleicht nicht immer dabei hat. Die Rechnung wiirde er gerne als ein
Pop-up-Fenster erhalten, wo er diese von dort aus begleichen kénnte. Nimmt das Bei-
spiel mit der Kreditkarte, sei sehr gut und schneller als das E-Banking.

Problem 3: Ordnungssystem

VT
SH

VT

SH

VT

SH
VT

SH

Wie bewahren Sie heute Ihre Briefe bzw. Rechnungen auf (Prozess, Papierform, digital)?

Sowohl physisch als auch digital. Die Dokumente scann ich nicht ein, zu aufwandig. Ga-
rantien, Vertrage usw. behalte ich in physischer Form auf. Beim Online-Shop hab ich die
Garantie auf meinen Account, unter meine Einkaufe. Rechnung bewahre ich nicht auf,
da ich die Zahlungsbestatigung immer wieder von meiner Bank abrufen kann. Bemer-
kung: Praktisch ware die Verlinkung des Online-Shopping mit der Plattform.

Was wiirden Sie an dem heutigen Aufbewahren ihrer Dokumente dndern? Ist der orts-
unabhdngige Faktor relevant?

Alles digital. Leicht zu finden. Ortsunabhangiger Zugriff ist sehr von der Person abhangig.
Flr mich sehr relevant, weil ich sehr wenig zu Hause bin. Hangt sehr viel von der Person
ab, wie ordnungslieb man ist.

Haben Sie einen persénlichen NAS-Server?
M Ja nur zum Archivieren Nein

Welches der drei Probleme, also den Briefverkehr, Zahlungsverkehr, das Ordnungssys-
tem, bereitet Ilhnen am meisten Schwierigkeiten? (Rangfolge)

3. Briefverkehr 1. Zahlungsverkehr 2. Ordnungssystem
Zahlungsverkehr viel einfacher. Log-in-Verfahren zu mihsam.

74



Transkripte aus den Fragenbogen

VT Wie gefdllt Ihnen die Lésung ...... bzw. wirden Sie sich auf einer solchen Plattform re-
gistrieren?

SH Schon, gut zu haben. Datensicherheit spielt eine Rolle und die Daten sollen nicht aus
der Schweiz.

VT Wie beurteilen Sie den Preis der heutigen Briefversendung (A-Post, B-Post)?
SH keine Angaben.

Interview Nr.: 5 mit ZT
Datum: 20.07.2017

Name/Vorname: 7T

E-Mail: -

Arbeitgeber: Ernst & Young AG
Beruf:
Alter: 27

VT Sind Sie selbst fiir den Brief- und Rechnungsverkehr verantwortlich?

T M Ja Nein

VT Wie erhalten Sie heute ihre Briefe bzw. Rechnungen?

T JA NEIN
- E-Post-Office (kenne ich nicht) M
- E-Rechnungen
- Per Mail
- In physischer Form
- Andere:

VT Wie oft 6ffnen Sie Ihren Briefkasten?

va) M Taglich Jeden zweiten Tag Einmal in der Woche
Durchschnittlich jeden zweiten Tag bekomme ich auch einen Brief.

NENEN

VT Wie versenden Sie Ihre Briefe (Prozess, Plattformen, Briefmarken)?

T Per Post: Brief im Kuvert, SMS-Briefmarke, Post zustellen. Wenn moglich antworte ich
per Mail. Mochte wenn moglich auch alle Briefe digital per Mail erhalten.
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VT
T

VT
T

Wie oft versenden Sie Briefe (physisch, digital)?

Wirklich sehr wenig. In einem Jahr gemessen vielleicht flnf physische Briefe. Sonst im-
mer, wenn moglich, per Mail antworten oder schreiben. Die Ruckforderungsbelege,

z. B. von der Versicherung, scanne ich mit der App von der Versicherung ein und stelle
ihnen das so zu.

Wie mihsam und zeitaufwdndig ist der heutige Briefverkehr flir Sie?

Woirde gerne alles digitalisieren. Sehr mihsam und zeitaufwandig. Wenn ich in den Fe-
rien bin oder sonst wo weg von zu Hause, habe ich keinen Zugriff und Kontrolle, was
an Briefe reingekommen ist. Kontoauszlge und weitere andere Briefe bekommt er
physisch, was ich nicht haben méchte.

Problem 2: Zahlungsverkehr

VT
T
VT
T

VT
T

VT
T

VT

T

Sind Sie Nutzer von E-Banking?
M Ja Nein
Fiir welchen Zweck nutzen Sie E-Banking?

Rechnungen zahlen, Kontoubersicht, Kontobewegungen, Analyse der Ausgaben mit den
Méglichkeiten, die die Bank bietet.

Wie oft nutzen Sie ihr E-Banking zum Begleichen von Rechnungen?

Um Rechnung zu begleichen, einmal im Monat. Ich habe Dauerauftrage, E-Rechnungen
und die Einmal-Rechnungen (Papierform) sammle ich Uber einen Monat.

Wie begleichen Sie Ihre Rechnungen (Prozess, Plattformen)?

E-Rechnungen und Dauerauftrage fur alle Rechnungen, die routinemassig reinkommen.
Sehr praktisch und schnell. Einmal Rechnungen, die ab und zu mal kommen, tippe ich
entweder manuell ein oder ich verwende die App von meiner Bank. Kommt auf die
Rechnung an.

Wie mithsam und zeitaufwdndig ist der heutige Zahlungsverkehr bezogen auf die erhal-
tenen Rechnungen und deren Ausgleich?

E-Rechnungen sehr bequem, die beste Losung, alles soll so sein. Am schlimmsten finde
ich neue Rechnungen, vor allem von privaten Personen, erfordert zweimal eine Besta-
tigung. Das Einscannen mit dem iPhone hat das Verfahren auch sehr erleichtert.

Problem 3: Ordnungssystem

VT
T

VT

T

Wie bewahren Sie heute lhre Briefe bzw. Rechnungen auf (Prozess, Papierform, digital)?

Versuche moglichst alle digital abzulegen. Scanne alle Dokumente einzeln ein und lege
diese auf eine klare Ubersichtliche Struktur auf meinen NAS-Server ab.

Was wiirden Sie an dem heutigen Aufbewahren lhrer Dokumente dndern? Ist der orts-
unabhdngige Faktor relevant?

Ortsunabhéangiger Zugriff ist fir mich sehr wichtig. Ich wirde alle Dokumente gerne
elektronisch erhalten, so dass ich diese nicht einzeln einscannen muss. Kategorisierung
der Rechnungen mit den gleichen Kategorien wie bei der Bank, damit die Auswertungen
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VT
T
VT

T

Uber die Ausgaben besser, einfacher gemacht werden kénnen. Die Ubersicht iiber das
Ganze ist mir wichtig.

Haben Sie einen persénlichen NAS-Server?
M Ja, klare Filterstruktur fir die Dokumente. Nein

Welches der drei Probleme, also den Briefverkehr, Zahlungsverkehr, das Ordnungssys-
tem, bereitet lhnen am meisten Schwierigkeiten? (Rangfolge)

3. Briefverkehr 2. Zahlungsverkehr 1. Ordnungssystem
Ordnung ist mir sehr wichtig.

Problem 3: Ordnungssystem

VT

T

VT
T

Wie gefdllt Ihnen die Lésung ...... bzw. wiirden Sie sich auf einer solchen Plattform re-
gistrieren?

Genial, wirde mich sofort registrieren. Sehr wiinschenswert noch die Verbindung mit
der Bank, damit man sich nicht auf das E-Banking einloggen muss.

Wie beurteilen Sie den Preis der heutigen Briefversendung (A-Post, B-Post)?

Hab ich mir nie Gedanken dariber gemacht, ich versende so selten Briefe, so dass das
keine Rolle spielt. Die SMS-Briefmarken sind teurer, aber mach ich trotzdem, weil viel
schneller.
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