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Deckungsbeitragsrechnung im Energiemarkt

Was ein Kunde kostet,
was ein Kunde bringt

Der Druck auf die Margen im Energiever-
trieb nimmt standig zu. Um vor diesem
Hintergrund auch kinftig attraktive, aber
dennoch auskémmliche Preise zu erzielen,
ist eine durchgéngige und transparente
Sicht auf den Kunden unabdingbar. Vor
allem steht auch die Deckungsbeitrags-
rechnung im Fokus. Diese unterscheidet
sich jedoch deutlich von der anderer
Branchen.

Dirk Heinze, Geschaftsfuhrer, Aktif Technology GmbH,
Senftenberg.
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islang spielte das Thema Kos-
| tenrechnung und besonders
“=Vdie Deckungsbeitragsre-
chung in vielen Energieunterneh-
men eine untergeordnete Rolle.
Denn bei einer verhiltnisméaRig
niedrigen Zahl an Kundenwech-
seln und einem konstanten Portfo-
lio war es sehr viel einfacher, alle
Kosten und Mengen iiber das Jahr
hinweg zu mitteln, statt genau hin-
zuschauen, wie sich ein einzelner
Kunde rechnet, Doch mit den stei-
genden Wechselraten, der wach-
senden Volatilitdt bei den Bezugs-
kosten und der deutlich zuneh-
menden Flexibilitit in den Pro-
duktportfolios ist es entscheidend
zu wissen, was ein Kunde kostet
und welche Einahmen er bringt.
Ohne diese Kenntnisse ist die Kal-
kulation eines Preises, der nicht
nur die Kosten deckt, sondern auch
noch eine auskémmliche Marge
liefert, kaum noch méglich.

In der klassischen Industrie ist
die Berechnung des Deckungsbei-
trags vergleichsweise einfach. Eine
Maschine besteht aus Komponen-
ten die zu einem bestimmten Preis
geliefert werden, dazu kommen
Lager- und Arbeitskosten sowie all-
gemeine Kosten fiir Administration
oder Vertrieb, die entsprechend
umgelegt werden. Werden diese
vom Erlds abgezogen, den der Ver-
kauf der Maschine erbringt, ergibt
dies den Deckungsbeitrag. In der
Energiewirtschaft ist das nicht so
einfach. Denn der Faktor Zeit ist
ein wesentlicher Bestandteil des
Produkts Energie und muss immer
beriicksichtigt werden. Es geht
nicht nur um Leistung, sondern
auch um Arbeit, und die definiert
sich aus Leistung mal Zeit und wird
in Kilowattstunden gerechnet.
Auflerdem sind die Bezugspreise
sehr abhidngig vom Bezugszeit-
punkt. Es stellt sich immer die Fra-

ge, wann diese Leistung in An-
spruch genommen wurde. Proble-
matisch ist allerdings, dass die
Rechnungsstellung und die Leis-
tungserbringung terminlich aus-
einanderliegen.

Periodenbezogen berechneter
Deckungsbeitrag

Deswegen ist es bei der Deckungs-
beitragsrechnung in der Energie-
wirtschaft unabdingbar, den De-
ckungsbeitrag periodenbezogen zu
berechnen. Das bedeutet zu-
néchst, dass alle Mengen zeitlich
abgegrenzten Perioden zugeordnet
werden miissen, Die zeitlichen Ab-
grenzungen kiénnen aus den Ver-
trigen heraus generiert werden,
aber auch aus Zihlerstinden oder
Zeitreihen, die ebenfalls jeweils
mit einem Datum versehen sind.
Wichtig ist, dass die Periodenlinge
verniinftig festgelegt wird. Eine
sinnvolle Zeiteinheit ist eine mo-
natliche Betrachtung. Der Betrach-
tungszeitraum von einem Jahr ist
zuunscharf, und ein Tag liefert eine
zu detaillierte Sicht.

Die Kosten flieBen aus vier unter-
schiedlichen Quellen in die De-
ckungsbeitragsrechnung ein. Die
Logistikkosten werden wie die
Netzentgelte idealerweise aus der
Rechnungspriifung tibernommen.
Denn dort wird vor Freigabe der
Netznutzungsrechnungen vali-
diert, ob die Werte stimmen und
damit auch beglichen werden kén-
nen. Somit flieen nur die tatséch-
lich giiltigen Netznutzungsentgelte
in die Deckungsbeitragsrechnung
ein. Die Beschaffungskosten liefert
das Portfoliomanagement, denn
dort sind die jeweiligen Beschaf-
fungskonditionen hinterlegt, die je
nach Betrachtungszeitraum sehr
groe Unterschiede aufweisen
kénnen, Die Allgemeinkosten, z. B.
fiir Administration, Vertrieb oder
Marketing, fliefen {iber Umlagen
in die Berechnung ein. Denn diese
Kosten sind im Groflen und Gan-
zen konstant und werden ebenfalls
aus den angrenzenden Systemen
wie Abrechnung oder Finanzbuch-
haltung herangezogen. Von Bedeu-
tung sind auch die Abwicklungs-
kosten. Diese sollten kundenspezi-
fisch erfasst werden. Denn ein
Kunde mit Lastschriftverfahren
verursacht beispielsweise weniger
Kosten als ein Kunde mit Uberwei-
sung. Und auch ein Kunde mit vie-
len Telefonanrufen verursacht
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Bild 1. Kosten- und Erlésinformationen flieRen aus unterschiedlichen
Quellen in die Deckungsbeitragsrechnung
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Bild 2. Es kénnen die unterschiedlichen Ebenen betrachtet werden,
beispielsweise Kunden, Kundengruppen, Kundenart oder Lieferanten und
Vertrieb
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mehr Kosten als ein Kunde ohne
hohen Kommunikationsbedarf.
Dies kann iiber spezielle Attribute
abgebildet werden. Jeder Telefon-
anruf kann im System als Kunden-
gespriich vermerkt und entspre-
chend mit einem Pauschalpreis
versehen werden. Auf diese Weise
lassen sich teure Kunden identifi-
zieren.

Alle Kosten werden gegen die
Umsatzerlose gerechnet, die aus
der Abrechnung in die Deckungs-
beitragsrechnung {ibernommen
werden. Die Integration der unter-
schiedlichen Systeme spielt damit
eine wesentliche Rolle fiir die Qua-
litit der Deckungsbeitragsrech-
nung (Bild 1).

Systemtechnische Umsetzung

Systemtechnisch konnen Kosten-
strukturen iiber verschiedene Béu-
me (Sichten) dargestellt und zur
Berechnung herangezogen wer-
den. Bs kann sinnvoll sein, ver-
schiedene Sichten mit den Struktu-
ren zu definieren, z. B. mit oder oh-
ne die Marketing- oder Vertriebs-
kosten. In einem nichsten Schritt
werden die Deckungsbeitragsebe-
nen definiert. Auch hier sollten be-
liebige Deckungsbeitragsebenen
definiert werden kiénnen, da es je
nach Betrachtungswinkel unter-
schiedliche Ebenen im Unterneh-
men geben kann. Dies ist vor allem
bei komplexen Unternehmens-
strukturen zu beachten, beispiels-
weise bei Konzernen mit unter-
schiedlichen Tochterunterneh-
men. Die Definition der Kosten-
strukturen und Deckungsbeitrags-
ebenen sollte softwaretechnisch
soweit unterstiitzt werden, dass sie
keinen unnétigen manuellen Auf-
wand verursachen. Dazu kann bei-
spiclsweise eine Recherchefunk-
tion implementiert werden, die
iiber die Festlegung von Selek-
tionskriterien, z.B. die Kunden-
gruppe, die automatische Generie-
rung von Sichten ermdoglicht.

In der Deckungsbeitragsrech-
nung wird die jeweils erwiinschte
Ansicht ausgewahlt (Bild 2). Es
kinnen die unterschiedlichen
Ebenen betrachtet werden, bei-
spielsweise nach Kunden, Kunden-
gruppen, Kundenart (Industrie-
oder Tarifkunde) oder auf Unter-
nehmensebene. Mit dem ausge-
wiesenen Deckungsheitrag kann
auf einen Blick festgestellt werden,
wie der Kunde oder die Kunden-




beitragsrechnung (Bild
3). Denn nur tiber diese
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Bild 3. Energielogistischer Prozess: Angebot, Kalkulation, Beschaffung, info@aktif-technology.com
Bilanzkreismanagement, Rechnungspriifung und Deckungsbeitragsrechnung. _
Uber diese Integration ldsst sich die Datenqualitdt sicherstellen www.akiif-technology.com
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gruppe zu bewerten sind. Darge-
stellt werden alle Parameter des
Kunden, welche Kosten er verur-
sacht hat oder welche Kosten auf EJ‘PO ( )
ihn umgelegt werden miissen und H

was fiir einen Umsatz dieser Kunde 2

fiir das Unternehmen bringt. Fir
tiefergehende Betrachtungen P Internationale Konferenz und

muss eine detaillierte Ubersicht Fachmesse flir Wasserstoff- und
simtlicher Bestandteile der De- Brennstoffzellen-Technologien
ckungsbeitragsrechnung mdiglich
sein. Je nach Anforderung werden
die Kosten entweder fix (jahrlich in
€) oder variabel (€/kWh) umgelegt
oder auch zeitlich abgegrenzt.

Fazit

22.-23. Okt. 2008

Mit der periodenbezogenenen De-
ckungsbeitragsrechnung stehen
alle wesentlichen Informationen
iiber den Kunden zur Verfiigung,
die fiir eine Optimierung bei der
Kalkulation neuer Angebote bend-
tigt werden. Durch die transparen- \i el
te Sicht auf den Kunden lassen sich Register online:
Fehlentwicklungen frithzeitig er-
kennen. Die Kalkulation und die
Angebotsstellung konnen so per-
manent verbessert werden. Vor-
aussetzung dafiir ist die integrierte
Abbildung aller energielogisti- www.hzexpo.com

schen Prozesse, angefangen beim “
Angebot iiber die Kalkulation, die
Beschaffung und das Bilanzkreis-
management bis hin zur Rech- Il Hamburg Messe und Congress
nungspriifung und zur Declungs-

CCH - Congress Center Hamburg
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