Bernd Vogel iiber die neuen Anforderungen an die IT im zukiinftigen Energievertrieb

Die Vielfalt der Moglichkeiten in den
Griff bekommen®

ENERGIEVERTRIEB | Der Energievertrieb .
hat sich in den vergangenen Jahren komplett

gewandelt. Das hat auch Auswirkungen auf die

eingesetzten IT-Werkzeuge. Die mussen heute a
weitaus vielfaltigeren Anforderungen gentigen,
wie BWK von Bernd Vogel, Vertriebsleiter und
Partnermanager Versorgungswirtschaft bei der

Wilken GmbH, erfahren hat.

Herr Vogel, was sind die groflen
Herausforderungen, denen sich der
Energievertrieb heute stellen muss?

Die Vertriebsmargen sind in den letzten
Jahren deutlich gesunken, und die Ver-
triebe befinden sich im Verteilungswett-
bewerb. Das bedeutet: Sie miissen ihre
Prozesseffizienz deutlich steigern, um die
»,Cost per Order (CPO)“ oder ,,Cost per
Sale (CPS)“ zu senken. Auch Themen wie
Big Data haben die Vertriebe lingst er-
reicht. Dazu kommt der Rollout intelli-
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Die Vertriebssteuerung der Zukunft zeichnet sich durch Integration aller Teilaufgaben
und maximale Automation zunehmend anspruchsvoller Geschéftsprozesse aus.

genter Messsysteme: Hier sind der Fanta-
sie der Energievertriebe in Sachen Pro-
duktgestaltung kiinftig keine Grenzen
mehr gesetzt. Die Digitalisierung wird alle
Geschiftsprozesse erfassen, von der Kun-
denkommunikation und Produktgestal-
tung tiber Abrechnung und Kundenser-
vice bis zum Forderungsmanagement.

Geht man dies konsequent an, lassen sich
zahlreiche Prozesse automatisieren sowie
deutlich schlanker und damit auch kos-
tenglinstiger gestalten. Nicht zuletzt
muss aber auch in die Kundenbindung
investiert werden, gerade vor dem Hinter-
grund des weiter zunehmenden Wettbe-
werbs.
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»Alle Schritte im Vertrieb zukiinftig

vollautomatisiert*

Wie kann man sich das konkret
vorstellen?

Das beginnt schon beim Produktde-
sign. Uber die Anbindung von Tarif- und
Entgeltdatenbanken ist es heute auf Ba-
sis tagesaktueller Marktdaten moglich,
bedarfsgerechte Angebote zu kalkulieren
- und dies differenziert nach Netzgebiet
und Netznutzungsentgelt, nach lokalen
Wechselraten oder der jeweiligen regio-
nalen Wettbewerbssituation. Dabei wird
der Sachbearbeiter von Produkttempla-
tes sowie frei konfigurierbaren Abrech-
nungslogiken und Preiskatalogen unter-
stiitzt und kann damit sofort reagieren.
So stellt man sicher, dass man bei Preis-
vergleichen immer vorne mit dabei ist,
die heute jeder Kunde {iber Anbieter wie
Verivox oder Check24 anstellt. Uber die
Integration des Kundenportals werden
die Produkte dynamisch generiert und
stehen sofort online zur Verfiigung. Will
der Interessent einen Vertrag abschlie-
fen, durchléduft er zunédchst die Bonitits-
prifung, danach den Lieferantenwech-
sel und das Vertragsmanagement.
Schlieflich wird ein Begriifungsschrei-
ben versandt sowie die Abrechnung akti-
viert. Alle Schritte laufen dabei vollauto-
matisiert ab - mit entsprechend positi-
ven Auswirklungen auf die Prozesskos-
ten.

Preise werden jederzeit
beliebig anpassbar”

Bedeutet das, dass die Dynamik bei der
Produktgestaltung weiter zunehmen
wird?

Ja, schliefilich will man sich von Wett-
bewerbern abheben, Cross-Selling betrei-
ben und die Kunden und Interessenten
personalisiert ansprechen. Strom und Gas
sind Commodity-Produkte, die man ge-
schickt verpacken muss. Deswegen wer-
den im Zeitalter des Smart Metering Fak-
toren wie ,Realtime-Pricing“ und ,Time-
of-Use“ immer wichtiger. Das bedeutet,
dass man die Preise jederzeit beliebig an-
passen und auch zu unterschiedlichen Ta-
geszeiten verschiedene Preise anbieten
kann, wenn man das mochte.

Der Preis ist nach wie vor das wesentli-
che Kriterium fiir die Wahl des Liefe-
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ranten. Welche Rolle werden dariiber
hinaus neue Produkte und Geschifts-
modelle spielen?

Die Vielfalt wird weiter zunehmen.
Schon heute spiiren wir eine verstarkte
Nachfrage nach Mieterstrommodellen
oder anderen Formen der Direktvermark-
tung. Auch die Kopplung von e-Mobility-
Angeboten und den normalen Stromlie-
fervertrdgen, wie sie derzeit beispielsweise
unser Kunde Stadtwerk am See aufbaut,
ist eine sinnvolle Option. Daneben bietet
die Integration von Kundenkarten zahllo-
se Moglichkeiten, das Produkt Strom mit
weiteren Angeboten eines Stadtwerks zu
koppeln, vom Nahverkehr oder den Park-
hdusern bis hin zum Eintritt fir das
Schwimmbad. Mit dem Rollout intelli-
genter Messsystemme werden vielfdltige
Moglichkeiten fiir die Vertriebe dazukom-
men, wie etwa zeitvariable Tarife. Das al-
les ldsst sich mit den herkommlichen IT-
Losungen fiir die Versorgungswirtschaft
nicht mehr abbilden. Deswegen haben
wir dafiir auf Basis unserer P/5-Technolo-
gie eine ganz neue Billing-Engine entwi-
ckelt, mit der wir all diese Moglichkeiten
tatsdchlich auch abrechenbar machen.

Wenn es darum geht, die Prozesskosten
zu senken, ist auch die Ubernahme
einzelner Aufgaben durch externe
Dienstleister eine mogliche Option.
Wie sehen Sie hier die Entwicklung?

Es ist sicherlich immer dann sinnvoll,
iiber einen externen Dienstleister nach-
zudenken, wenn es um neu hinzukom-
mende Aufgaben oder neue Geschaftsmo-
delle geht. Oft sind auch Skaleneffekte
oder Ressourcenengpdsse die Ausloser.
Ein Kunde kam
beispielsweise mit
einem neuen Mie-
terstrom-Produkt
auf den Markt und
wollte sich dabei
ausschliefilich auf
den Vertrieb kon-

zentrieren. Alle
weiteren  ,nicht-
wertschépfenden“

Aufgaben - von der Abwicklung der
Stromvertrdge inklusive der Marktpart-
nerkommunikation tiiber das Call-Ma-
nagement bis hin zur Abrechnung - hat
unsere Full-Service-Tochter Wilken Pro
ibernommen. Auch das Thema Smart
Meter Gateway Administration werden
sich sicherlich die wenigsten Versor-
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gungsunternehmen selbst ans Bein bin-
den, hier werden deswegen in erster Linie
externe Dienstleister gefragt sein. Wichtig
dabei ist aber immer auch die Integration
des externen Anbieters in die interne IT-
Landschaft. Denn nur wenn die Prozesse
auch IT-technisch integriert ablaufen, las-
sen sich die erhofften Finsparungspoten-
ziale tatsdchlich erzielen.

»oontrolling und Reporting im
Vertrieb unverzichtbar*

Welche weiteren IT-Werkzeuge werden
in Zukunft eine wichtige Rolle spielen?

Alle Systeme, die dazu beitragen, die
Kundenbindung zu verbessern. Dazu ge-
horen Selfservice-Portale ebenso wie eine
auf die individuellen Bediirfnisse und In-
teressen abgestimmte Kundenkommuni-
kation. Uber hinterlegte Profile, die sich
auch dynamisch an sich verdndernde In-
teressen anpassen, konnen so die fiir je-
den Adressaten tatsdchlich relevanten In-
halte zusammengestellt und versandt
werden. Aber auch die Potenziale von
Kundenkarten, elektronischen Rech-
nungsservices, QR-Codes oder entspre-
chenden Apps auf dem Smartphone sind
langst noch nicht ausgereizt. Mit der zu-
nehmenden Vielzahl der Moéglichkeiten
ist es aber auch absolut unverzichtbar,
den Uberblick zu behalten. Schlieflich
gibt es ja durchaus Beispiele dafiir, dass
sich Vertriebe auch mal verkalkuliert ha-
ben. Deswegen ist es beispielsweise wich-
tig, die Kunden mit einem guten De-
ckungsbeitrag oder guter Bonitdt zu ken-
nen und mdoglichst frithzeitig zu sehen,

Bernd Vogel, Vertriebsleiter bei der
Wilken GmbH in Ulm: ,Der Fantasie
bei der Produktgestaltung sind kiinftig
keine Grenzen mehr gesetzt.“

wo etwas aus dem Ruder lduft. Das gelingt
nur iiber ein effizientes und transparentes
Vertriebscontrolling und ein dazugehori-
ges Reporting.

Herr Vogel, vielen Dank fiir das
Gesprach.
i www.wilken.de
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