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Neue Schwerpunkte:

aKundenverlustprävention, 
aneue Geschäftsfelder und Produkte,
aoptimierte Geschäftsprozesse

Einschließlich einer Softwareübersicht über die 
am Markt angebotenen, auf den Vertrieb bezo-
genen Standard-Softwarelösungen: Kalkulation, 
Prognose, CRM, Controlling, Portfoliomanage-
ment etc. 
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Informations- und Kommunikationstechnologie in der Ener-
giewirtschaft

Die Energiewirtschaft im Spannungsfeld zwischen Wirtschaftlich-
keit, Versorgungssicherheit und Umweltverträglichkeit, Berlin 2010

Das Ziel und die größte Herausforderung 
der nächsten Jahre wird die Schaffung eines 
vernetzten, „intelligenten“ und effizienten 
Energiesystems sein, welches alle Marktak-
teure einbindet. Die Autoren setzen sich mit 
den Anforderungen und der gestalterischen 
Rolle der Informations- und Kommunikations-
technologie auseinander. Ebenso enthalten 
ist eine tabellarische Softwareübersicht, 
die sich auf die Prozesse der Lieferanten, 
Netzbetreiber und Messstellenbetreiber / 
Messdienstleister bezieht.

Energiedaten effizient managen

Ein Handbuch für Energiewirtschaftsunternehmen, Berlin 2008

Das Energiedatenmanagement hat sich zu 
einem geschäftskritischen Prozess in den 
Energiewirtschaftunternehmen entwickelt und 
entsprechende Softwarelösungen etablieren 
sich als Core-Anwendungen in den Unterneh-
men.Eine detaillierte tabellarische Marktüber-
sicht über EDM-Softwarelösungen beinhaltet: 
allgemeine Systemparameter (einschl. Kom-
munikationsstandards), Vertragsmanage-
ment, Wechselmanagement (einschl. GPKE 
und GeLi Gas), Netznutzungsmanagement 
(einschl. elektronischer Rechnungsdatenaus-
tausch), Fahrplanmanagement, Prognosever-
fahren sowie Portfoliomanagement. 

Smart Metering

Technologische, wirtschaftliche und juristische Aspekte des Smart 
Metering, 2. Aufl., Berlin 2010

Trotz des Handlungsdrucks stehen viele 
Unternehmen der Energiewirtschaft dem 
Smart Metering verhalten gegenüber. Drei 
gewichtige Gründe werden ins Feld geführt: 
die Kostenfrage, nicht definierte Standards 
und die in vielen Bereichen ungeklärte Ge-
setzeslage. Demgegenüber bietet das Smart 
Metering Potenziale für Netz und Vertrieb, die 
es zu nutzen gilt. Die Autoren setzen sich in 
ihren Beiträgen mit diesen Themen auseinan-
der, zeigen Chancen, aber auch Grenzen des 
Smart Metering auf und lassen ihre Erfahrun-
gen einfließen. Einschließlich einer tabellari-
schen Marktübersicht über Anbieter im Smart Metering-Umfeld.
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a	 Kalkulation 
a	 Zeitreihenverwaltung 
a	 Prognoseverfahren 
a	 Kundenbeziehungsmanagement 
a	 Vertragsdatenverwaltung 
a	 Controlling und Steuerung
a	 Portfoliomanagement

Eine aktualisierte tabellarische Übersicht über Softwarelösungen, die sich bes-
tens für individuelle Ausschreibungen eignet, vervollständigt die Publikation. Die 
Schwerpunkte sind: 

Kundenverlustprävention, neue Geschäftsfelder und Produkte, optimierte Geschäftsprozesse

Die Komplexität der Geschäftsprozesse und der Marktkommunikation nimmt 
zu, der Wettbewerb im Energiemarkt wird stärker, neue Energielieferanten und 
-dienstleister kommen auf den Markt, die Wechselbereitschaft der Kunden hält 
an und die Diversifikation des Produktangebotes sowie der Dienstleistungen 
entfaltet sich. 

Vor dem Hintergrund fallender Margen im Kerngeschäft fordert der Wettbe-
werbsdruck eine hohe Agilität im Produkt- und Kundenbeziehungsmanagement 
sowie im Bereich der Energiedienstleistungen, um sich im Wettbewerb behaup-
ten zu können. Die IT trägt dazu bei, die Prozesse durchgängiger und effizienter 
zu gestalten, die Qualität zu verbessern und Kosten zu reduzieren. 

Die Autoren dieser zweiten, völlig neu bearbeiteten Auflage befassen sich mit 
dem Wechselverhalten der Kunden sowie Strategien zur Verhinderung von Kun-
denabwanderung, mit neuen Geschäftsfeldern, mit Kalkulation und regionaler 
Produktpreisfindung, mit Prognosen als Basis für Beschaffung, Bepreisung und 
Angebotserstellung, mit Transferpreismodellen und Risikoverteilung zwischen 
Vertrieb und Beschaffung sowie der Abrechnung von neuen Produkten in SAP. 


