Special IT-Losungen fiir die Energiewende

Flexibilitdt durch Integration von Marktinformationen, Pricing und Abrechnung

Stets den optimalen Preis bieten

STROMVERTRIEB | Tagesaktuell
und individuell fiir jede Region das
optimale Stromangebot ad-hoc und
weitgehend automatisiert machen
zu konnen, klingt fiir viele Vertriebe
wie Zukunftsmusik. Mit einer
integrierten Lésung bieten der
Branchensoftware-Anbieter Wilken
GmbH und der Informationsdienst-
leister Get AG schon heute ein
Instrument, mit dem neue Tarife
nicht nur innerhalb von Minuten
erstellt und online angeboten,
sondern auch problemlos
abgerechnet werden kdnnen.

islang gestaltete sich der Prozess des

Produktmanagements bei Energiean-
bietern eher mithsam: Um einen neuen
Tarif aufzusetzen, musste sich der zustan-
dige Mitarbeiter zunéchst mit den Kolle-
ginnen und Kollegen in der Abrechnung
abstimmen. Diese hatten dann zu priifen,
ob die Produktidee mit der eingesetzten
Softwarelosung tiberhaupt abbildbar war.
Abschlieffend musste der neue Vertrag
manuell erfasst und freigegeben werden.
Preisanderungen wurden zudem in der
Regel iiber neue Tarife abgebildet, so dass
man mit der Zeit eine Vielzahl von Pro-
dukten im System hatte, die nur noch
schwer zu Uberschauen waren. Vor die-
sem Hintergrund konnten auch kreative
Produktmanager kaum zeitnah auf aktu-
elle Verdnderungen im Markt reagieren
und dies schon gar nicht differenziert
nach einzelnen Vertriebsregionen. Genau
dies wird aber unabdingbar, will man auf
dem sich zunehmend dynamisch verdn-
dernden Energiemarkt langfristig Erfolg
haben.

Wettbewerbsumfeld unter

permanenter Beobachtung

Deswegen setzte die Ulmer Wilken
GmbH diesen Prozess in Zusammenarbeit
mit der Leipziger Get AG vollig neu auf.
Grundvoraussetzung war dabei die Fahig-
keit, die lokalen Gegebenheiten und das
Wettbewerbsumfeld softwareunterstiitzt
permanent beobachten zu kénnen. Basis
dafiir sind die bundesweit erfassten und
oft taglich aktualisierten Tarif-, Netzent-
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So sah Abrechnungsflexibilitat vor etwa 70 Jahren aus. Bei der neuen Wilken-Ldsung flieBen fir beliebig
konfigurierbare Produkte die Vertragsdaten inklusive zugehdriger Marktpartnerdaten automatisiert in die
Vertriebsabrechnung.

gelt- und Wechseldaten in den Datenban-
ken der Get AG, mit denen Benchmarks,
Preisvergleiche und Margenanalysen auf-
gestellt und so der Wettbewerb und die
Wirtschaftlichkeit des jeweiligen Produk-
tes kontinuierlich dberwacht werden
kénnen. Fir die Produktgestaltung und
den Pricing-Prozess stehen zudem stand-
ortspezifische Parameter wie Kosten fiir
Netznutzung, Messung, Abrechnung,
Konzessionsabgaben, aber auch das Ran-
king zu Wettbewerbsofferten zur Verfi-
gung.

Daneben spielt auch die Platzierung in
Preisvergleichsportalen wie Verivox oder
Check24 fir viele Produktmanager eine
wichtige Rolle. Anbieter, die mit ihren Ta-
rifen durchgangig auf den vorderen Rén-
gen im Ranking vertreten sein wollen,
kommen deswegen nicht darum herum,
den Datenstand teilweise taglich und vor
allem getrennt nach Vertriebsgebieten zu
analysieren. Dabei gilt es gleichzeitig, den
eigenen Deckungsbeitrag im Auge zu be-
halten. Denn vordere Pldtze machen kei-
nen Sinn, wenn nach der Gewdhrung von
Boni und dem Abzug von Kosten fiir die

Netznutzung sowie staatlicher Abgaben
und Umlagen keine Marge tibrig bleibt.
Deswegen kann es strategisch durchaus
auch Sinn machen, sich auf einem der
niedrigeren Range in den Top Ten zu posi-
tionieren.

Produkte und Tarife unter realen

Bedingungen entwickeln

Damit dies funktioniert, miissen die
Marktanalyse und das Pricing weitgehend
ineinandergreifen. Im Rahmen des inte-
grierten Ansatzes von Wilken und der
Get AG stellt ein webbasiertes Cockpit al-
le relevanten Funktionsbausteine far
Marktanalysen bereit. Dabei wurde darauf
geachtet, dass viele Arbeitsschritte auto-
matisiert ablaufen und vor allem auch
kurze Antwortzeiten garantiert sind. Auf
diese Weise kénnen neue Produkte und
Tarife unter realen Bedingungen entwi-
ckelt und simuliert werden, ganz so, als
wiren sie bereits am Markt. Das geschieht
uber wenige Mausklicks, da diverse Vorga-
ben hinterlegbar sind, die dann automa-
tisch berticksichtigt werden. Im Cockpit
kann der Anwender dariiber hinaus festle-
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geboten und Preisen auch au-
tomatisiert zu starten.

Ist das Produkt konfiguriert,
muss es moglichst nahtlos in
der Abrechnung hinterlegt
und als Angebot zur Verfii-
gung gestellt werden. Dafiir
war bei der Entwicklung der
neuen Vertriebsabrechnung
Ener:gy Easy Market mit Cock-
pit notwendig, sich von den
herkémimlichen Formen der
Energieabrechnung zu ,verab-
schieden“ und eine speziell fiir den Ver-
trieb ausgerichtete Losung zu entwickeln.
Statt starrer Tarifmodelle und weitgehend
vordefinierter Vertragsvarianten ist es
moglich, Produkte flexibel aus einzelnen
Bausteinen zusammenzustellen und au-
tomatisch in die Vertriebsabrechnung zu
ubernehmen. Dort stehen sie dann sofort
zur Verfiigung und konnen auch direkt
abgerechnet werden. Das Bausteinkon-
zept erleichtert dariiber hinaus die Anlage
neuer Produkte. Wiederverwendbare Pro-
duktbausteine, wie etwa gesetzliche Abga-
ben, miissen nur einmal angelegt werden.
Pauschalen, Rabatte und Netznutzungs-
entgelte sind ebenso integriert wie unter-
schiedliche Abrechnungsszenarien, bei-
spielsweise All-Inklusive, Energiepreisab-
rechnung oder dynamisch ermittelter
Endpreis aus einzelnen Preisbestandtei-
len. Dabei ist die Produktgestaltung nicht
auf reine Energieprodukte beschrankt.
Kombiangebote aus Strom und Gas oder
dem Internetanschluss sind ebenso um-
setzbar wie die Integration von Spezialra-
batten.

Regional differenziert auf

Marktentwicklungen reagieren

Wichtig dabei: Die bisherige Tarifvielfalt
wird durch neue Preisfindungsmoglich-
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keiten nicht nur drastisch reduziert.
Durch den integrativen Ansatz ist es im
Vertrieb méglich, tagesaktuell auf Ande-
rungen im Markt zu reagieren. Mehr
noch: Da das Wettbewerbsumfeld auf re-
gionaler Ebene beobachtet wird, kann auf
Entwicklungen sehr differenziert reagiert
und Produkte damit auch in regionalen
Varianten angeboten werden.

Uber das angebundene Vertriebsportal
stehen die einzelnen Produkte ohne wei-
tere Zeitverzogerung sofort online zur
Verfiigung. In das Portal ist ein Tarifrech-
ner integriert, mit dessen Hilfe schon bei
der ersten Online-Anfrage eines Interes-
senten ganz individuelle Angebote er-
stellt werden. Dabei sieht der Energiekun-
de, wie auch bei anderen Preisportalen
tblich, wie dieses Angebot im Vergleich
zum Ortlichen Grundversorger bezie-
hungsweise zum Grundversorgungstarif
abschneidet. Entscheidet sich der Kunde
fiir ein Produkt, fliefien die Vertragsdaten
inklusive dazugehdriger Marktpartnerda-
ten automatisiert zuriick in die Vertriebs-
abrechnung. Gleichzeitig wird der Markt-
datenaustausch angestoflfen und nach
Abschluss der neue Vertrag aktiviert, Uber
die integrierte Prozessabbildung wird die
Bearbeitungszeit auf deutlich weniger als
eine halbe Stunde verkiirzt.

S

Vértrag

Marktdaten-

austausch

Standige Optimierung von

Preisen und Produkten

Mit einem integrierten Ansatz wird es
fir den Energievertrieb moglich, tagesak-
tuell und vor allem regional differenziert
auf Verdnderungen im Markt zu reagie-
ren. Da die Produkte direkt im Vertrieb
auf Basis der aktuellen Marktdaten konfi-
guriert und von dort aus automatisch in
der Vertriebsabrechnung hinterlegt und
online zur Verfiigung gestellt werden, ent-
fallt zudem ein Grofiteil des bisher not-
wendigen manuellen Aufwands. Der Ver-
trieb profitiert nicht nur von der hohen
Prozessintegritiat. Die neuen Moglichkei-
ten der Vertriebsabrechnung bei der Pro-
duktgestaltung unterstiitzen bestehende
und neue Geschiftsmodelle. Auch bei
neuen Anforderungen ist die Losung ein-
fach erweiterbar. Der Vertrieb kann sich
so vollstandig auf die Optimierung von
Preisen und Produkten konzentrieren.
Dabei hat er alle relevanten Informatio-
nen aktuell im Zugriff. Auf diese Weise
wird auch sichergestellt, dass die Marge
nicht gefahrdet wird, denn die Preispoli-
tik kann differenziert angepasst und ge-
steuert werden - egal ob der vertriebliche
Fokus eher regional ausgerichtet ist oder
ob der Vertrieb bundesweit aktiv ist.
i www.wilken.de
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