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Vertriebsprozess im Wandel|

Neue Mdoglichkeiten fiir Prognosen im Rahmen des

Risikomanagements

Sich verandernde gesetzliche Rahmenbedingungen,
wachsender Wettbewerbsdruck, zunehmende Fluktua-
tion bei Kunden, Verbrauch und Produktion sowie
sinkende Margen — die Unsicherheiten im Energievertrieb
nehmen weiter zu. Energieversorgungsunternehmen
sehen sich heute und in Zukunft mit einer Vielzahl von
Kraften konfrontiert, die massgeblich den wirtschaftli-
chen Erfolg des Unternehmens beeinflussen. Uber
IT-gestlitzte kundenscharfe Voranalysen und Prognosen
lassen sich schon zum Zeitpunkt der Angebotslegung
viele Risiken identifizieren, minimieren und ausschliessen.

Peter Hiisser, Stefan Heimel

In der Zeit vor der Strommarktlibera-
lisierung und dem Unbundling war es
moglich, per Netzlastprognose im eige-
nen Versorgungsgebiet das Abnahmever-
halten tiber alle Kunden hinweg ganz-
heitlich zu antizipieren. Der Einfluss
einzelner Kunden oder kleinerer Kun-
dengruppen brauchte in Lastvorhersagen
nicht im Detail betrachtet zu werden -
dies ging quasi im Grundrauschen unter.
Prognosen mit weit iiber 90% Eintritts-
wahrscheinlichkeit im Stromvertrieb wa-
ren keine Seltenheit. Auf dieser komfor-
tablen Basis wurde auch beschafft.

Der Markt im Wandel

Mit der Offnung der Netze traten die
Energieversorgungsunternehmen unter-
einander in Konkurrenz. Weil Kunden
seitdem ihren Lieferanten wechseln, lie-
fern Netzlastprognosen keine verldssli-
chen Aussagen mehr iiber die lieferanten-
eigenen Vertriebsmengen im Netz. Der
Schritt zur einzelkundenscharfen Prog-
nose wird unumgénglich. Die Verwen-
dung unterschiedlicher Prognosemetho-
den unter Berticksichtigung kundenindi-
vidueller Vorhersagemodelle wird sich
zwangsldufig in allen Unternehmen eta-
blieren miissen.

Etwa 60% des Energieverbrauches in
der Schweiz entfallen heute auf Industrie
und Gewerbe. Der Energiebezug stellt je
nach Branche und Unternehmen einen
erheblichen Anteil der Produktionskos-
ten dar. Deshalb befassen sich nun auch
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die Finanzverantwortlichen der Unter-
nehmen verstarkt mit dem Thema Ener-
gieeffizienz und beziehen den Kostenfak-
tor Energieverbrauch verstdrkt in das
Controlling ein. Im Fokus steht aber
nicht nur eine moglichst rationelle Ener-
gieverwendung, sondern auch die Suche
nach dem giinstigsten Energielieferanten.
Die Bereitschaft zum Wechsel zu giinsti-
geren Anbietern nimmt zu. Mit dieser

Entwicklung hat der seit der Liberalisie-
rung des Strommarktes kontinuierlich
zunehmende Wettbewerbsdruck eine
neue Dimension erreicht. Den EVUs
bleibt nichts anderes {ibrig, als sich auf
die verdnderten Rahmenbedingungen
einzustellen. Um in einem immer hérter
umkadmpften Markt bestehen zu kénnen,
miissen sie ihre internen Prozesse weiter-
entwickeln und verfeinern.

Der Spielraum von Energieversor-
gern, mit giinstigen Preisen am Markt zu
punkten, ist allerdings {iberschaubar. Ne-
ben der Reduktion interner Kosten, einer
klugen Einkaufsstrategie sowie klarer
Offentlichkeitsarbeit ist vor allem die dif-
ferenzierte Betrachtung der Kunden eine
Stellschraube im Vertriebsprozess. Jeder
Kunde unterscheidet sich von dem ande-
ren, jede Abweichung zwischen prognos-
tizierter und realer Abnahme kostet das
Unternehmen bares Geld. Genauere Pro-
gnosemodelle, die das Lastgangverhalten
des Kunden individuell ausloten, sind
somit nicht nur ein essenzielles Werk-
zeug fiir die Preisgestaltung. Sie bilden
auch die Grundlage fiir die Herleitung
wichtiger Kennzahlen und Informatio-
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Bild 1 Hohe Prognoseabweichung infolge von nicht berticksichtigten Informationen.

VS=
A=S

g ]
electro
suisse



BRANCHE RISIKOMANAGEMENT

BRANCHE GESTION DES RISQUES

Abnahmeverhalten
Bandkunde

Tagestyp-abhangiger Kunde
ohne weitere Abhangigkeiten

Tagestyp-abhéngiger Kunde
mit Saisonalitat

Temperatur-abhangiger Kunde
mit unbekannten Abhangigkeiten
(z.B. fehlender Betriebskalender)

Temperatur-abhangiger Kunde
mit bekannten Abhangigkeiten

Prognoseverbesserung um

Risiko
0%

1%

1%

10 %

28 %

Bild 2 Mit einem kundenspezifischen Prognosemodell kénnen eklatante Verbesserungen in der

Prognosequalitdt erzielt werden.

nen rund um das Abnahmeverhalten.
Folgerichtig miissen diese Daten als Ent-
scheidungsgrundlage fiir die Kernfrage
herangezogen werden, mit welchem Ri-
siko ein Kunde {iberhaupt gewinnbrin-
gend versorgt werden kann. Kunden mit
geringem Risiko konnen durch giinstige
Preise geworben bzw. gehalten werden.
Kunden mit hohem Risiko sollten zumin-
dest entsprechend bepreist, wenn nicht
sogar abgelehnt werden, um drohende
Ausgleichsenergiezahlungen zu vermei-
den.

Risikokennzahlen zur Min-

derung des Mengenrisikos

Durch die naturbedingt starke Volati-
litdat der Stromproduktion aus Wind und
Sonne bzw. die grosse Unsicherheit bei
langfristigen Produktionsprognosen steigt
mit dem weiteren Ausbau der Erneuerba-
ren der Bedarf an kurzfristig einsetzbaren
Regelenergiekapazitidten. Aufgrund des
langfristig schlecht planbaren Anlagen-
einsatzes und den extremen Produktions-
schwankungen werden die Regelenergie-
preise weiter steigen. Selbst eine Verbilli-
gung der Energiebezugspreise wird diesen
Kostenfaktor nicht nivellieren. Damit er-
hoht sich das finanzielle Risiko bei Men-
genabweichungen fiir ein EVU. Aufgrund
dieser Entwicklung stellt sich fiir Versor-
gungsunternehmen immer dridngender
die Frage, ob und unter welchen Rahmen-
bedingungen sie es sich leisten konnen,
einen Kunden mit hohen Mengen- und
Preisrisiken zu beliefern.

Um diese Abschétzung fundiert tref-
fen zu konnen, werden entsprechende
Kennzahlen bereits zum Zeitpunkt der
Angebotslegung benotigt. Hier bieten
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sich die Ergebnisse aus individuellen Pro-
gnosemodellen an. Sie zeigen eindeutig
auf, wie und mit welcher Qualitédt der
Lastgang des Kunden in der Vergangen-
heit prognostizierbar war. Da Prognosen
grundsitzlich das bisherige Abnahmever-
halten als Basis fiir die Erstellung von
Aussagen {iiber das zukiinftige Lastver-
halten verwenden, lassen sich diese
Kennzahlen und Indikatoren auch im
Rahmen des Risikomanagements zur Be-
wertung des Kunden verwenden.
Grundvoraussetzung hierbei sind Pro-
gnosemodelle, die moglichst genau auf die
beim Kunden vorherrschenden Last-
gangeinfliisse abgestimmt sind. Um solche
Modelle sinnvoll aufbauen zu konnen,
miissen zusétzliche Daten vom Verbrau-
cher erhoben werden. Betriebsferien so-
wie Schicht- und Kapazititspldane seien
dabei nur exemplarisch fiir die Vielzahl an
Informationen genannt, die bei der Prog-
nose des kundenindividuellen Abnahme-
verhaltens eine Rolle spielen konnen
(Bild 1). Bereits im Rahmen der Angebots-
legung kann das EVU diese Informatio-
nen - IT-gestiitzt durch sein Vertriebsin-
formationssystem in Form von Lastgang-

analysen und Modellbildung - identifizie-
ren und gegeniiber dem Kunden als
notwendige Voraussetzung fiir eine Belie-
ferung kommunizieren. Key-Accounter,
die als Bindeglied zwischen dem Unter-
nehmen und dem Kunden agieren, sollten
die Bereitstellung dieser Daten aktiv ein-
fordern, sobald klar ist, dass diese fiir eine
qualitativ bessere Prognose unabdingbar
sind (Bild 2). Die Einbindung zusétzlicher
Kundeninformationen in die Vertragsbe-
dingungen stellt einen weiteren wichtigen
Aspekt der Risikominimierung dar. Der
Verzicht auf solche Vertragsklauseln birgt
ein entsprechend hoheres Mengenrisiko,
das wiederum durch individuelle Risiko-
zuschlédge einzupreisen ist. Die Erweite-
rung bestehender Risikohandbiicher und
Freigabeprozesse - sie basieren selbstver-
standlich auf den generierten Kennzahlen
iiber das Abnahmeverhalten - schafft da-
bei Prozesssicherheit und Transparenz
innerhalb der Abteilungen und gegentiber
dem Kunden.

Potenziale in der Beschaffung

Die Anwendung des Transferpreismo-
dells gewdhrleistet im Allgemeinen eine
klare Verteilung der Risiken zwischen
Vertrieb und Beschaffung (Bild 3). Bei die-
sem Verfahren liegt das Mengenrisiko
beim Vertrieb (Bedarfsprognose), das
Preisrisiko bei der Beschaffung (verbind-
liche Preisinformationen). Die vertriebs-
seitige Anpassung der Vertragsinhalte
bzw. der Zuschlége fiir das Mengenrisiko
stellt somit nur einen Teil der Preisbil-
dung dar. Ohne zusétzliche Informatio-
nen zum Abnahmeverhalten des Kunden
bleiben der Beschaffung einige Moglich-
keiten vorenthalten, die zu einem giinsti-
geren Einkaufspreis fiihren konnten. Das
Resultat ist ein Energiepreis, der sich
unter Umstédnden nicht mit den Angebo-
ten der Wettbewerber messen kann bzw.
die Strukturrisiken eines Kundenlastgan-
ges nicht ausreichend beriicksichtigt.

Kennzahlen wie Prognosegiite und
Vertrauensintervalle sowie Charakteristi-
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Bild 3 Das Transferpreismodell ist grundlegend fiir die klare Verteilung der Risiken zwischen Ver-

trieb und Beschaffung.
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ken der Prognoseabweichungen bieten
der Beschaffung die Moglichkeit, den
Lastgang in risikogewichtete Teilmengen
zu zerlegen und diese separat einzukau-
fen. Da die Beschaffung in den wenigsten
Féllen in der Lage ist, solche Informatio-
nen selbst zu gewinnen, miissten ihr
diese im Rahmen eines aktiven Informa-
tionsaustausches permanent bereitge-
stellt werden. Somit konnen Mengen mit
niedrigem Risiko am Terminmarkt lang-
fristig beschafft werden und die erzielten
Preisvorteile in den Transferpreis fiir den
Kunden mit eingehen. Doch auch Men-
gen mit hohem Risiko kénnen optimiert
bezogen werden. Durch die Zusammen-
legung von einzelnen Kunden mit gegen-
sdtzlichem, aber sich ergdnzendem Ab-
nahmeverhalten in einem Portfolio wird
dieses somit risikooptimiert. Das Ge-
samtrisiko kann reduziert werden.

Die Ausprdgung risikooptimierter
Portfolien und deren Abbildung in Rich-
tung Vertrieb iiber einzelne Transfer-
preise fithren zu einer Vielzahl an Vertra-
gen und Angeboten, die den individuel-
len Mengenrisiken preislich entsprechen.

Hohe Prozessautomatisierung
und -integration erforderlich
Die geschilderte Verbesserung der

Prognosen steigert die Komplexitédt der

Prozesse erheblich. Die wachsenden An-

forderungen konnen nur durch eine

klare Definition von Rechten, Rollen
und Funktionen in den Abteilungen so-
wie durch eine hohe Automatisierung
der Prozessschritte bewdltigt werden.

Die beteiligten IT-Systeme miissen per-

manent interagieren, um bei verdnderter

Datenlage die beteiligten Stellen

schnellstmoglich zu informieren. Nur

dann konnen sie ihrer entscheidungs-
unterstiitzenden Rolle in der Angebots-
phase gerecht werden. Als zentrales

Werkzeug in dieser Prozesskette hat das

Prognosesystem damit folgende Anfor-

derungen zu erfiillen:

B Entscheidungsunterstiitzung bzw. Au-
tomatisierung bei der Erstellung des
optimalen Prognosemodells fiir einen
Kunden.

B Kennzahlengenerierung fiir das inner-
betriebliche Risikomanagement.

B Integration in bestehende Vertriebs-
und Beschaffungsprozesse.

B Intuitive Bedienung bei skalierbarer

Komplexitat.

Grundsétzlich muss die Datenqualitét
dabei durch die Prozesse gesichert sein
- die Prognose kann nur so gut sein wie
die darunter gehaltenen Daten. Entspre-
chend ist die Prognosegiite immer durch
ein funktionierendes Zusammenspiel aus
Datengrundlage, Prozessen und Progno-
sesoftware gepragt.

Fazit

In Vertriebsprozessen riickt immer
starker das Ziel in den Vordergrund, Kun-
den konkurrenzfihige Angebote zu ma-
chen, die ihren Individualrisiken Rech-
nung tragen. Dabei sollten sich Vertrieb
und Beschaffung auf ihre Kernkompeten-
zen konzentrieren. Sdmtliche Voranaly-
sen und Risikobetrachtungen zu Kunden
beim Key-Accounter zu biindeln, ist un-
realistisch und bedeutet eine Uberforde-
rung. Das Erstellen gesicherter Preisange-
bote gelingt nur, wenn die abteilungsiiber-
greifende Kommunikation funktioniert.
Als dritte Instanz und interner Dienstleis-

ter nimmt im Optimalfall das Risikoma-
nagement eine wichtige Rolle in den Pro-
zessen ein. Es stellt sowohl dem Vertrieb
als auch der Beschaffung die jeweils beno-
tigten Informationen und Risikokennzah-
len auf Basis der Prognose- und Lastgang-
analysen gebiindelt bereit.

Die Unterstiitzung durch IT-Werk-
zeuge, die eng in die Vertriebs- und
Beschaffungsprozesse integriert sind, ist
dafiir Voraussetzung. Auf realitdtsnahen
Kennzahlen basierende Prognosen wer-
den somit zu einem unverzichtbaren He-
bel fiir die Zukunftssicherung des Energie-
vertriebs.
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m Processus de vente en pleine mutation

Nouvelles possibilités pour les prévisions dans le cadre de la gestion des risques
L'insécurité dans le domaine de la vente de I'énergie ne cesse d'augmenter. Alors qu'avant la
libéralisation du marché de I'électricité, une EAE avait la possibilité d'anticiper le comporte-
ment de tous les clients dans sa propre aire de desserte grace a une prévision de la charge du
réseau, aujourd'hui les EAE sont en concurrence. Etant donné que les clients changent de
fournisseur, les prévisions de la charge du réseau ne fournissent plus d'indications fiables sur
la quantité vendue par le fournisseur lui-méme dans le réseau.

Chaque écart entre la reprise pronostiquée et la reprise réelle codte de I'argent a I'EAE. Des
modeles de prévision précis qui estiment la courbe de charge de chaque client sont donc
indispensables. Pour ce faire, il faut connaitre précisément les risques individuels d'un client
quant a la quantité et au prix. Pour pouvoir mettre sur pied des modeles de prévision
judicieux, il faut saisir des données supplémentaires sur le consommateur, comme les
vacances de |'entreprise, ainsi que les plans du travail en équipe et des capacités.
L'amélioration des prévisions complique considérablement les processus. Ce qui implique une
communication adéquate entre les départements responsables de la vente, I'acquisition
d'énergie et le chef de produits comme lien avec le client. De plus, les systémes informatiques
concernés doivent interagir en permanence pour pouvoir informer le plus rapidement possible
les acteurs concernés en cas de données modifiées. Se
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