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Anders als die Anfang des Jahres herausgegebene 4. Auflage des Buche
Liberalisierung in der Energiewirtschifdie die Netzbetreiber zur Zielgruppe
hat, befasst sich dieses Buch mit den Energieversorgern.

Der erste Teil des Buches beinhaltet Fachbeitrage zu untetisdnem Themen,

die den Vertrieb anbelangen. Eine Zusammenfassung der Beitrage Srela

den nachfolgenden Kapiteln. Der zweite Teil beinhaltet tabelkisibersichten

der am Markt angebotenen Standardsoftwarelésungen. Die Informationen ber
hen auf den Aussagen der Hersteller. In den nachfolgenden Kapitelnnwerde
schlie3lich die beteiligten Unternehmen und die Autoren vorgesteailididser
Stelle sei angemerkt, dass — trotz sorgfaltiger Arbeit — keifteiitpfir die Volt
standigkeit und Richtigkeit der dargestellten Software tibernommen werden kann.

Marc Zajicek, CIO bei der Wuppertaler Stadtwerke AG, besohieidem ein
leitenden Beitrag Perspektiven und Handlungsoptionen fir Energievemngsrg
unternehmen zwischen Regulierung und Wettbewerb. Er macht vier entsche
dende Handlungsfelder aus, die die Prozaad Kostenoptimierung, die IT, den
Vertrieb und die Unternehmensstrategie zum Inhalt haben. Er kommaérmu
Schluss, dass ... ,Erfolge in den Bereichen Vertrieb auf der einenuse Kos
ten/Prozessoptimierung auf der anderen Seite die Zukunft der EVU biafBge
pragen und entscheiden.”

Dr. Dirk Faulenbach und Christoph Kloidt von der bofest consult GmbH befassen
sich in ihrem Beitrag mit den Eckpfeilern einer wertorietgierVertriebssteue

rung. Sie zeigen grundlegende Handlungsfelder fir eine effektixteidbssteu

erung auf und gehen dabei auf die besonderen Branchenspezifika ein, nennen die
zentralen Erfolgsfaktoren zum Aufbau einer Vertriebssteuerung und befagsen s

mit den Steuerungsprinzipen Kundenwertbeitrag und Risikoanalyserafalee
Arbeitspakete. Sie definieren Anforderungen an die IT fur das i¥lestontro

ling, gehen auf die Problematiken ein und vertiefen das Thema Ieddpimit

! Liberalisierung in der Energiewirtschaft, hrsgQhristiana KohlesSchute, 4. Aufl., KSEnergy
Verlag, Berlin 2007.
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Ausfuhrungen zu den fachlichen Anforderungen an ein integriertes \ertie
porting.

Timo Dell von der evu.it GmbH befasst sich in seinem Beibatsetzung ver
triebsgetriebener Prozesse unter Berlcksichtigung aktueller Marktanforderungen
der Liberalisierungmit dem Thema CRM. Zuné&chst stellt er die Wettbewerbssi
tuation dar und geht auf die Herausforderungen insbesondere fir dieeh&rtri
organisationen ein. Aus seiner Sicht sind die ,Automatisierung desriafions
flusses und die interne Koordination ... dabei vorrangige Aufgaben begde
steuerter Prozesse.” Er geht in diesem Zusammenhang auf digchigdlichen
Datenmodelle vor dem Hintergrund des informatorischen Unbundling ein und
erlautert diese unter Einbeziehung von CRBlystemen. Er beschreibt die Pro
zesse und Ziele von Onlifgervices und stellt zwei von der evu.it angebotenen
CRM-L6sungen auf Basis von SAP und Microsoft vor.

Markus Rahe von der excim GmbH fihrt in seinem Bei&agrichtung der Ver
triebsprozesse und Kalkulation auf den Kundenwed, dass viele Energiever
sorger bislang noch Uber keine ausgepragten Vertriebsstrateggigigen und
keine optimalen Verfahren aufweisen, um das Unternehmen in eineidtiggf
Profitabilitat zu steuern. Die Notwendigkeit einer straffenthebsorganisation
und -ausrichtung unterstreicht er mit Ergebnissen aus dem Benchmarkjeden
excim 2006 durchgefuhrt hat. Er erlautert die Kostemd Risikobewertung im
Energievertrieb anhand der wesentlichen Positionen: Netzkosten umdeinte
Leistungsverrechnung sowie die Energiebezugskosten und Risikersaislbes
komplexer Bereich der Kalkulation. Er pladiert fr ein Vertrielshmch, in
welchem sowohl die Prozesse und Ziele als auch die Bewerturajsesrf Kal
kulationen und Risiken dokumentiert sind.

Uwe Rihlemann von der D&R account GmbH geht in seinem anschaulich
verfassten BeitragDer Wolf im Schafspelz” — von der Lastganganalyse zur
Deckungsbeitragsrechnurminachst auf unterschiedliche Anséatze zur Ermittlung
von Deckungsbeitragen ein, die zu abweichenden Ergebnissen und zu unter
schiedlichen Aussagen filhren. Er befasst sich mit dem Beschafbmtgsiing,
beschreibt Prozesse, die zur Martkpreisfindung fuhren, und verdeutinght e
KalkulationsProzess anhand von sechs Schritf®er Teufel steckt nach wie vor

im Detail”, so der Autor. Er rat deshalb zu einem auf das Untemehm
zugeschnitten konkret ausgestalteten Kalkualtidoskflow.

Marcel Wirmli von der Visos AG zeigt in seinem Beitlategration der Pre
zesse und FLOsungen zur Optimierung von Vertrieb und Beschaffurfg dass
zum einen differenzierte Tarifmodelle und Abnahmeprofile und zum anderen
differenzierte Beschaffungsstrategien eine Integration dereBsezzwischen
Vertrieb und Beschaffung erfordert. Unabhéngig welches Vertrieber Be
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schaffungskonzept zugrunde liegt bedarf es eines leistungsfahigegridrien
und datenbankgestitzten Systems, um Transparenz und Sicherheit flr &ngebot
und Abwicklungsprozesse zu bieten.

Dr. Horst Wolter von der Soptim AG befasst sich in seinem &gAusammen
arbeit von Vertrieb und Bestellungit internen Transfermodellen und den dazu
gehdrigen Transferpreisen als Voraussetzung fur die saubere Anifgeineing
der beiden Unternehmensbereiche Vertrieb und Beschaffung. Er besclieeibt
verschiedenen Bestellmodelle, geht auf die Handhabung des Presstisitt auf
Verrechnungspreise auf Basis von Price Forward Curves ein und digdBro
zesse aus der Sicht des Vertriebs und aus Sicht der Beschdifusgchafolgend
fasst er das Zusammenwirken von Vertrieb und Beschaffung zusammen.

Fridtjof Trayser von der Intense AG fihrt in seinem BeiZaggerichtete IT fur
den Vertrieb in der Energiewirtschafte Funktionsweise und Vorteile des Enter
priseportals von SAP aus. Das Enterpriseportal vereint versoleieggplikatic
nen herstellerunabhangig im einem Webbrowser auf einer Oberflaeh&/dp
teil liegt auf der Hand: Der Nutzer erhélt bereichsubergrdifdle notwendigen
fur ihn wichtigen Informationen. ,Die EinfUhrung eines SRBrtals”, so Fridjof
Trayser, ,ist in erster Linie kein reines-Projekt”. Im Vordergrund steht die
exakte Analyse aller dafir notwendigen Unternehmensprozesse gEdieeda
mit zusammenhangenden Parameter auf.

Marcus Tegetmeyer und Sven Neukirchen von der grimm data TeabHG
befassen sich in ihrem Beitrag mit dem TheRwlarfsorientierte Beschaffung
mittels SAP 189J-gestutzter Planungsind Prognoseverfahreas Konzept, das

sie vorstellen, ist fur kleinere Energieversorger (bis zu 100u@n&nlagen) und

ihre Tarifkunden gedacht, die SAP-USfur die Endkundenabrechnung bereits
nutzen. Das Konzept ,stellt keine Komplettldsung im Sinne einegriateen
Portfoliomanagements dar”, so die Autoren, aber ,durch das Ausnutzen brach
liegender Funktionalitdten innerhalb des SAPUISystems kdnnen geeignete
Bedarfsprognosen auf Basis der Absatzmengen im Hinblick aufteirktusierte
Energiebeschaffung genutzt werden.”

Gunnar Friedrich und Marcel Baumert von der Stadtwerke Schneelneoil G
sowie Dietrich Bicher und Gert GraRRer von der S.P.B. Softwareek®eoj
Beratung GmbH haben ihren Beitr&@.KIS im Stadtwerksverburitberschrie

ben. Es geht um die Einfihrung des vertriebsorientierten Softwarepesdukt
VO.KIS, welches bei der KES (Kommunale Dienstleistungsgeselts&ldsach

sen mbH), ein Verbund aus sechs Stadtwerken, eingefiihrt werden soluDi
toren beschreiben die allgemeine Funktionsweise der Lésung, gehen ddien auf
speziellen Anforderungen des Verbundes ein und beschreiben die Einfihrung in
sechs Phasen.
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