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Durchgangige Prozesse sind unver-
zichtbar fir den Energievertrieb
Prozessautomatisierung von der Kalkulation zur

Deckungsbeitragsrechnung

Der Kunde steht im Fokus des Energievertriebs, das ist klar. Doch wenn es darum geht, dem Kunden ein neu-
es Angebot zu machen, wird es oft schwierig. Denn vielfach fehlen dem Energievertrieb wesentliche Informa-
tionen, die fiir die Kalkulation eines Angebots nétig sind. Denn das sollte auf der einen Seite wettbewerbsfa-
hig sein, sich aber auf der anderen Seite auch rechnen. Nétig ist dazu ein durchgangig organisierter Prozess
von der Angebotskalkulation bis zum Controlling, der auch von der eingesetzten Software integriert unter-
stiitzt wird. Nur so kénnen die Unternehmen von der Nutzung einer durchgangigen Datenbasis profitieren und
alle Synergien zwischen den Teilprozessen im Vertrieb nutzen.

VON DIRK HEINZE

Am Anfang steht der Interessent

Bevor ein Kunde einen Vertrag unterschreibt,
ist er zundchst einmal ein Interessent, iiber
den das Unternehmen in der Regel sehr wenig
weifl. Entsprechend schwierig gestaltet sich
die Kalkulation. Schlieflich will der Vertrieb
dem Interessenten ein Angebol unterbreiten,
das sich fiir das Unternehmen auch rechnet.
Schon bei der Erfassung geht es deswegen da-
rum, maglichst viele Informationen zu sam-
meln. Daher kommt es darauf an, die Erfas-
sungsmasken optimal zu gestalten und die
Fingabe so einfach und (bersichtlich wie
méglich zu machen. Auf diese Weise wird si-
chergestellt, dass keine wichtigen Angaben
vergessen werden, egal ob man die Anfragen
{iber externe Dienstleister oder im eigenen
Call-Center erfasst. Bei Haushaltskunden ge-
héren zu den unverzichtbaren Informationen
die kompletten Stamm- und Jahresver-
brauchsdaten, bei Sondervertragskunden
kommen weitere Angaben wie etwa die his-
torischen Lastgdnge hinzu. Zur leichten und
unkomplizierten Erfassung dieser Daten muss
das Softwaresystem den Mitarbeiter am Tele-
fon aktiv durch die Frfassung fithren und Ein-
gabefehler schon von vornherein iiber Plausi-
bilititspriifungen vermeiden. Daneben muss

das System in der Lage sein, elektronisch an-
gelieferte Daten wie etwa Laslgdnge automa-

tisiert einlesen zu konnen.

Auf die Prognose kommt es an

Sauber erfasste und komplette Informatio-
nen {iber den Interessenten sind die Grund-
lage fiir den ndchsten Prozessschritt, die
Prognose. Mit ihr wird das Verbrauchsver-
halten dieses Interessenten maglichst exakl
simuliert. Dabei miissen auch alle eventuel-
len Abhingigkeiten beriicksichtigt werden
kénnen und je nach Interessent auch indivi-
duell parametrierbar sein, wie beispiels-
weise ein temperatur- oder saisonabhdngi-

ges Verhalten. Aber auch andere individuel-
le Merkmale, wie beispielsweise Produk-
tionspldne in der Industrie oder die Off-
nungszeiten im Handel miissen bei einer sol-
chen Prognose abgebildet werden kdnnen,

Das am hiufigsten verwendele Verfahren ist
die Vergleichstagsprognose. Dabei werden die
Vergangenheitswerte der Verbrauchsstelle her-
Zeit-
reilienanalyse zieht die vorhandenen Vergan-

angezogen. Dieses Verfahren der
genheitswerte heran und berechnet die Pro-
gnose unter der Annahime, dass sich Parallelen
unter vergleichbaren Umstdanden (Tagtypen,
Parameter) ergeben. Die Prognosegiite hdngt

bei diesem Verfahren jedoch sehr von der
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Qualitdt des vorhandenen Datenbestands ab:
Je mehr Daten aus der Vergangenheit vorlie-
gen, desto trelfsicherer wird die Prognose.

Es gibt eine Reihe weiterer Prognoseverfah-
ren, die im Energiemarkt zur Berechnung
von Verbrauchsprognosen herangezogen
werden. Dazu gehdrt die Regressionsanalyse,
die die lineare Abhdngigkeit zwischen einer
meltrisch skalierten abhdngigen Variablen
(auch endogene Variable, Prognosevariable
oder Regressand genannt) und einer oder
mehrerer metrisch skalierten unabhdngigen
Variablen (auch exogene Variablen, Pridik-
torvariablen sowie
ge-
nannt) untersucht.
Oder das ARIMA-
Modell, das aus zwei Komponenten besteht:

Anzeige

Regressoren

einer gewichteten Summe vergangener Wer-
te aus der Zeitreihe und einer gewichteten
Summe von Fehlern die in der Vergangenheit
aufgetreten sind. Bei diesem Verfahren koén-
nen Saisonabhdngigkeiten durch Differenz-
bildung berticksichtigt werden.

Steht die -Verbrauchsprognose fiir den ge-
planten Belieferungszeitraum, kénnen nun
fiir den Kunden unterschiedliche Szenarien
gerechnet werden. Fiir einen Lastprofilkun-
den werden dabei normalerweise die ausge-
rollten Lastprofile mit einem entsprechenden
Taril verkniipft.

Dieser Tarif ldsst sich auf verschiedene Weise
ermitteln. Zum einen kénnen Produkte gebil-
det und dann mit speziellen Preislisten
hinterlegt werden. Preislisten konnen aber
auch kostenorientiert erstellt und anschlie-
end nach beliebigen Kriterien gruppiert wer-

www.deckungsbeitragsrechnung.info

den, Dbeispielsweise nach Kundengruppen.
Dabei kann jederzeit individuell entschieden
werden, ob einzelne Preisbestandteile in den
Tarif hineingerechnet werden oder nicht. Vor-
ausselzung dafiir ist natiirlich, dass die ein-
geselzte Software die entsprechende Flexibi-
litdt mitbringt und im Idealfall aul Basis der
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Prognose die Tarife und Preislisten zur Kal-
kulation des Kunden automatisch bereitstellt.

Fiir Sondervertragskunden gestaltet sich die
Kalkulation etwas komplizierter. Vertriebsor-
ganisationen kdnnen verschiedene Methoden
verwenden, um das Verhalten des Kunden
vorherzusagen. Im [dealfall werden die Last-
gangdaten des Kunden als Berechnungs-
grundlage fiir die Prognose verwendet. Ste-
hen diese nicht oder nur liickenhaft zur Ver-
fligung, muss ein Ersatzlastprofil ausgerollt
werden. Oder man verwendet die Prognose
eines Kunden, der
ein dhnliches Ver-

brauchsverhalten
die
Nachkalkulation lassen sich bei bestehenden

aufweist. Fiir
Kunden auch bereits vorliegende Prognosen
verwenden. Das erwartete Verbrauchsverhal-
ten kann nun tiber den Lieferzeitraum ausge-
rollt und grafisch dargestellt werden. Dabei
wird schnell erkennbar, wie das Verhalten des
Kunden in das eigene Kundenportfolio passt

m Kundenlebenszyklus (Quelle: AKTIF Te
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oder integriert werden kann. Hier zeigen sich
auch Besonderheiten, wie ein auffdlliges Ab-
weichen von anderen Verbrauchern dhnlicher
Struktur. Diese Informationen sind dann fiir
die Risikobetrachtung eines Kunden von ent-
scheidender Bedeutung.

Normalerweise werden Sondervertragskun-
den mehrfach mit verschiedenen Methoden
kalkuliert, um eine korrekte Betrachtung des
Kunden sicherzustellen und Fehler mdéglichst
auszuschliefen. Fiir die Soflware heifst das,
sie muss alle unterschiedlichen Szenarien be-
rechnen, bevor die Daten in das Angebot
ibernommen werden. Dabei sollte frei ent-
scheidbar sein, ob Preisbestandteile, wie EEG
oder Konzession eingerechnet oder separat
ausgewiesen werden. Fiir Sondervertragskun-
den miissen diese Moglichkeiten zudem vari-
abel gehalten werden, da die Verbrauchsstel-
len individuell betrachtet werden miissen.
Der Ablauf zur Erstellung eines Angebols
unterscheidet sich deswegen je nach Kunde.
Unterschiede, die das System zur Unterstiit-
zung der Angebotskalkulation entsprechend
abbilden muss, wenn méglich durch indivi-
duelle Workflows. Idealerweise sollte eine
solche systemtechnische Unterstiitzung auch
moglichst viele Plausibilitatspriifungen bein-
halten. So werden Eingabefehler vermieden
und das Ergebnis ist verlasslicher.

Voraussetzungen fiir eine rationel-
le Angebotsbearbeitung

Um eine rationelle Angebotsbearbeitung
mdglich zu machen, muss die eingesetzte
Softwarelosung automatisch aus dem berech-
neten Angebot die entsprechenden Angebots-
dokumente erstellen, in der Regel tiber hinter-
legle Templates. Dabei miissen zudem die
Vertragsbedingungen oder AGB hinterlegl
werden kdnnen, aber auch weitergehende In-
formationen, etwa in Form von Word-Doku-
menten. Die Angebote miissen dann entwe-
der direkt aus dem System heraus als E-Mail
versendet werden oder an externe Dienstleis-
ter fiir den Versand aufbereitet und {ibergeben
werden. Gleichzeitig miissen diese Dokumen-
te archiviert und sdmtliche Anderungen pro-
tokolliert werden, damit man den Verlauf des
Kundenkontakts jederzeit nachvollziehen
und die Originaldokumente am Bildschirm
abrufen kann. Mit dieser durchgdngigen

m Lastprofil-Modellierung (Quelle: AKTIF Technology)
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Transparenz kann die Vertriebsorganisation
schnell und kompetent auf alle Kundenanfra-
gen reagieren. Damit wird die integrierte Ab-
bildung des gesamten Vertriebsprozesses
auch zu einem wichtigen Instrument fiir den
Ausbau der Kundenndhe - unverzichtbar im
hdrter werdenden Wettbewerb.

Zur Kundenndhe tragt auch die schnelle Re-
aklion aul Anderungswiinsche bei. Die An-
gebote miissen deswegen jederzeil bearbei-
tet und angepasst werden konnen. Idealer-
weise werden dabei alle Versionen der Ange-
bote historisch vorgehalten. Damit sieht der
Mitarbeiter jederzeit, welche Angebole dem
Kunden bereits gemacht wurden. Je nach
Restriktion des Unternehmens kdénnen die
Vertragsvorschlige dem Kunden entweder
gemeinsam mit dem Angebot zugesandt
werden, oder auch erst, nachdem der Kunde
seine Bereitschafl signalisiert hat, das Ange-
bot zu akzeptieren. Auch hier ist eine flexi-
ble Auslegung des Softwaresystems auf die
Geschdftsprozesse des Unternehmens von
enormer Bedeutung.

Herausforderung Lieferantenwechsel
Ist der Interessent zum Kunden geworden,
miissen alle Verbrauchsstellen des Kunden
bei den jeweiligen Netzbetreibern iiber die
UTILMD-Meldung zur Belieferu_ng angemel-
det werden. Dies muss in jedem Fall automa-
tisiert ablaufen, denn spitestens zum
1. August 2007 ist der elektronische Daten-
austausch bei diesem Marktprozess Pflicht.

Die Antworten der Netzbetreiber, aber auch

die regelmaliig auszutauschenden Bestands-
listen, werden in das System importiert. Da-
bei miissen die erhaltenen Kunden-Inlorma-
tionen automatisch mit denen abgeglichen
werden, die bereits im System vorliegen. Un-
regelmdfiigkeiten kinnen so detailliert aufge-
spiirt und tibersichtlich visualisiert werden.
Aul diese Weise lassen sich Unklarheiten
schnell beseitigen. Dies sichert im direkten
Kontakt zum Kunden eine zeitnahe Abarbei-
tung der Fille und eine direkte Riickmeldung
tiber die Aufnahme seiner Belieferung.

Wenn ein workflowgestiitztes System ver-
wendel wird, lassen sich die individuellen
Abldufe und Vorgaben noch besser umset-
zen. So ist es beispielsweise méglich, die
Prozesse auch abteilungsiibergreifend zu or-
ganisieren. Mit Hilfe des Workflows lassen
sich aber auch Compliance-Regeln umset-
zen, wie beispielsweise der Grundsatz, dass
Kalkulationen immer erst vom Abteilungslei-
ter bestdtigt werden miissen, bevor sie als
Angebot an den Kunden gehen diirfen. Da-
neben konnen aber auch Eskalationsschritte
definiert oder Vertretungsregelungen festge-
legt werden, etwa bei Krankheit oder Urlaub.
Derartige Work{lowsysteme arbeiten in der
Regel mit Prozessschritten (Tasks), die an
bestimmte Bedingungen und Variablen ge-
kniipft werden. Wie das funktioniert, wird
am folgenden Beispiel deutlich, bei dem der
An- und Abmeldeprozess eines Kunden
automatisiert wird. Das auslosende Element
fiir diesen Workflow ist die Migration zur Be-
lieferung also der Schritt, der sich an den
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Vertragseingang vom Kunden anschliefit. In
der Tolge werden weitere Arbeitsschritte
(Tasks) abgearbeitet:

1. Message an Abteilung Netznutzung ,Kun-
deXY kann in Belieferung gehen”

2. Erzeugung der Anmeldung beim VNB;
ggf. parallel dazu Erzeugung der Kiindi-
gung beim Vorlieferanten

3. Versand der Meldungen per Mail (mit Pro-
tokollierung der Aktivitdten an den Kun-
den)

4, lberwachung von Timeouls [{ir die Reak-
tion vom Netzbetreiber und Vorlieferanten

5. automatisierte E-Mail-Erinnerung an den
Vorlieferanten/Netzbetreiber bei Ausblei-
ben der Meldung

6. Import der eingegangen Antwort auf die
Anmeldung bzw. Antwort auf die Kiindi-
gung

7. bei akzeptierten Wechsel - Umstellung
der Vertragsstati auf , abgeschlossen®

8. bei nicht akzeptierten Wechsel oder bei
unplausibler Ubermittlung der Stammda-
ten, Ubergabe an das Clearing in der
Workbench und Message an die zustdndi-
gen Milarbeiter ,,Anmeldung/Kiindigung
wurde abgelehnt” mit der Angabe des Ab-
lehnungsgrundes

Beim ersten Schritt wird die Abteilung Netz-
nutzung {iber den Vertragsabschluss des
Kunden informiert. Dazu haben die Mitar-
beiter eine Messagebox, in der Informations-
meldungen, Eingabeaufforderungen bzw.
Entscheidungen von den zustandigen Mitar-
beitern abgefordert werden konnen. An-
schliefend werden die UTILMD-Listen fiir
die Anmeldung beim Netzbetreiber bzw. fiir
die Kiindigung beim Vorlieferanten erzeugt
und versendet. Mit der Timeoul-Uberwa-
chung (Task 4) konnen beispielsweise E-
Mail-Postficher auf den Eingang der Ant-
worlen gepriift werden. Antwortet beispiels-
weise der Netzbetreiber nicht innerhalb der
vorgeschriebenen Frist, kann das System
vollautomatisch eine E-Mail an den Netzbe-
treiber senden, in der er nochmals an die er-
Wenn die

Antworten schliefdlich eintreffen, werden sie

wartete Antwort erinnert wird.

automatisch in das System importiert. Wenn
gewiinscht kdnnen die Mitarbeiter auch dar-
tiber iiber eine Message informiert werden.
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Beim Imp'orl werden die Antworten seman-
tisch und syntaktisch gepriift und bei akzep-
tiertem Kundenwechsel die Vertrage des
Kunden auf den Status ,abgeschlossen” ge-
setzt., Damit ist der Kundenwechsel abge-
schlossen und der Kunde steht in der Belie-
ferung. Bei nicht akzeptieren Wechsel oder
bei der unplausiblen Ubermittlung von
Stamindaten geht dieser Kunde ins Clearing.
In der Workbench werden diese Kundenda-
ten dann so in einer Ubersicht dargestellt,
dass die Mitarbeiter auf einen Blick erken-
nen konnen, mit welchen Schwierigkeiten

sie es zu tun haben.
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Innerhalb des Gesamt-Workflows kann der
Prozess an jeder Stelle beendet werden. Wenn
der Kunde zum Zeitpunkt, an dem die Ande-
rung der Jahresverbrauchsprognose greifen
wiirde, nicht mehr in Belieferung ist, ist diese
Anderung irrelevant und muss nicht durchge-
fiihrt werden. Flr jeden Teilschritt konnen
Nachrichten fiir den Anwender hinterlegt wer-
den, mit denen der Nutzer entweder lediglich
informiert (,Jahresverbrauch hat sich gedn-
dert”) oder zu einer Entscheidung aufgefor-
dert wird (,Anderung des Jahresverbrauchs
liegt innerhalb der definierten Toleranzgrenze,

soll er dennoch gedndert werden?®). Indivi-
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duelle Variablen, Entscheidungskriterien und
frei konfigurierbare Tasks machen es dabei
mdglich, fast alle Abldule im Unternehmen
weitestgehend zu automatisieren. Entspre-
chende Standard-Workflows sind in vielen
Softwaresystemen bereits enthalten, jedoch
meist fest ,verdrahtet® und daher nicht an-
passbar. Damit kinnen Anderungen im her-
kémmlichen Ablauf nicht flexibel abgebildet
werden - ein entscheidendes Kriterium, wenn
es darum geht, die Geschiltsprozesse mog-
lichst effizient aufl die Anforderungen eines
sich schnell wandelnden Marktes anzupassen.

Was kostet der Kunde und was
bringt er ein?
Neben einer ,belastungsfdhigen® Kalkula-
tion im Vorfeld ist es nach erfolgter Beliefe-
rung des Kunden vor allem wichtig zu wis-
sen, ob diese Kalkulation richtig war oder
nicht. Deswegen ist das Instrument der De-
ckungsheitragsrechnung heute unverzicht-
bar geworden. Die Deckungsbeitragsrech-
nung erfiillt als Teil des Vertriebscontrollings
vor allem folgende Aufgaben:
= Basis fiir die Preispolitik des Energiever-
triebes
= Basis zur Festlegung von Preisuntergrenzen
= Basis fiir die Steuerung der strategischen
Produktentwicklung

Mit der Deckungsbeitragsrechnung kénnen
die so genannten Bruttoerldse (Deckungsbei-
trige) auf unterschiedlichen Ebenen be-
trachtet werden, indem die jeweiligen Kos-
ten gegen die Erlose gerechnet werden. Im
Stromhandel werden dabei die Kosten fiir
die Belieferung gegen die Erlse des beliefer-
ten Kunden gestellt.

Dazu muss im ersten Schritt die Kosten-
struktur definiert werden. Dabei werden
Kostenarten auf Kostenstellen geschrieben
und die Kostenarten entsprechend festgelegt.
So sind beispielsweise Kosten [iir Messeauf-
tritte oder Promotion-Aktionen der Kosten-
stelle Marketing zugewiesen. Neben dieser
Zuweisung konnen Kosten auch aus der
Rechnungspriifung oder angrenzenden Be-
reichen iibernommen werden: Stichwort
Netznutzungskosten.

Die Kosten gliedern sich wiederum in unter-
schiedliche Kostenarten. Je nach Anforderung

werden die Kosten entweder [ix (€ pro Jahr)
oder variabel (€ je kWh) umgelegt oder auch
zeitlich abgegrenzl. Alle Festlegungen miis-
sen in einer Historie abgebildet werden kon-
nen, so dass die Entwicklung jederzeit nach-
vollziehbar ist. Aufl diese Weise ldsst sich ein
differenziertes und lickenloses Controlling
aufbauen, dass simtliche Informationen lie-
fert, die fiir eine strategische Fiihrung des
Unternehmens bendtigt werden.
Systemtechnisch kénnen Kostenstrukturen
iiber verschiedene Bdume (Sichten) darge-
stellt und zur Berechnung herangezogen
werden. Diese Kostenstrukturen sollten frei
konfigurierbar sein. Neben unterschied-
lichen Bezeichnungen verwenden Unterneh-
men ja real unterschiedliche Kostenstellen.
Diese sollten immer softwaretechnisch indi-
viduell abbildbar sein, um stets die reale Si-
tuation im Unternehmen betrachten zu kan-
nen. Dabei kann es sinnvoll sein, verschie-
dene Sichten mit den Strukturen zu definie-
ren, z.B. mit bzw. ochne Marketing- oder Ver-
triebskosten. So kann man Szenarien durch-
planen, wenn man z.B. eine Marketingak-
tion fiir eine ganz bestimmte Kundengruppe
plant. Man erkennt sehr schnell, wie sich in
diesem Falle der Deckungsbeitrag der Kun-
dengruppe verdndert. So sind Plan-Ist-Ver-
gleiche schnell und unkempliziert maglich.
Zudem lassen sich damit unterschiedlichste
Unternehimensstrukturen abbilden, was nor-
malerweise mit Standardsoftwareprodukten
nicht maglich ist.

In einem nichsten Schritt werden dann die De-
ckungsbeitragsebenen definiert. Auch hier soll-
ten beliebige Deckungsbeitragsebenen definie-
ren werden kinnen, da es je nach Betrach-
tungswinkel auch unterschiedliche Ebenen im
Unternehmen geben kann, Dies ist insbeson-
dere bei komplexen Unternehmensstrukturen
zu beachten, beispielsweise bei Konzernen mil
unterschiedlichen Tochterunternehmen. Die
Definition der Kostenstrukturen und De-
ckungsbeitragsebenen sollte softwaretechnisch
soweil unterstiitzt werden, dass sie keinen un-
natigen manuellen Aufwand verursachen, So
kann dazu beispielsweise eine Recherchefunk-
tion implementiert werden, die iber die Festle-
gung bestimmter Selektionskriterien wie etwa
die Kundengruppe die automatische Generie-
rung von Sichten ermdglicht.

In der eigentlichen Deckungsbeitragsrech-
nung wird dann die jeweils erwiinschte An-
sicht ausgewihlt und es kinnen eventuell
noch fehlende Kostenbestandteile eingetra-
gen werden. Dazu kinnen auch Daten aus
externen Systemen importiert werden, bei-
spielsweise aus dem Portfoliomanagement
oder der Rechnungspriifung. Erldse kannen
auch aus den Abrechnungssystemen impor-
tiert und automatisch den jeweiligen Kunden
zugewiesen werden. Festgelegt muss neben
der Ebene (Kunde, Netz, Unternehmen)
auch der Datenbestand, mit dem gerechnet
werden soll (Jahresverbrauch, Lastgang).
Mit dem ausgewiesenen Deckungsbeitrag
kann dann auf einen Blick festgestellt wer-
den, wie der Kunde oder die Kundengruppe
zu bewerten ist. Dargestellt werden alle Pa-
rameter des Kunden, welche Kosten er ver-
ursacht hat bzw. welche Kosten auf ihn um-
gelegt werden miissen und was fiir einen
Umsatz dieser Kunde flir das Unternehmen
bringt. Fiir tiefergehende Betrachtungen
muss daneben auch eine detaillierte Uber-
sicht sdmtlicher Bestandteile der Deckungs-
beitragsrechnung maglich sein.

Mit der Umsetzung der integrierten Abbil-
dung des gesamten Prozesses von der Kal-
kulation bis zur Deckungsbeitragsrechnung
gewinnt das Unternehmen nicht nur durch
eine bessere Kalkulation des einzelnen Kun-
den, sondern auch durch eine deutlich effi-
zientere Abwicklung der Verlriebsprozesse.
Zudem nimmt mit den Einsatz von Work-
flowsystemen die Flexibilitit im Unterneh-
men deutlich zu. Damit wird der integrierte
Software-Einsatz zu einer wichtigen Voraus-
setzung, die eigene Position im immer schdr-
fer werden Wetlbewerb zu halten oder gar
auszubauen. B
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