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FUr den liberalisierten Markt geristet

Vertriebsmanagement per Cloud-L6sung

Die Nutzung professioneller Vertriebssoftware per
Cloud-Loésung («Application Service Providing») bahnt
insbesondere kleinen und mittelgrossen Energieversor-
gern einen Weg, im bislang teilliberalisierten Schweizer
Energiemarkt wettbewerbsfahig zu arbeiten — heute und
in Zukunft. Ohne grosse Investitionen fir eine umfang-
reiche Systemimplementierung vor Ort sind sie damit in
der Lage, Kernaufgaben des Vertriebs wie Angebotsma-
nagement, Vertragsmanagement und Prognose in der
gleichen Qualitat und Schnelligkeit abzuwickeln wie

grosse Marktplayer.

Peter Hiisser, Christian Kirsch

Bislang diirfen im schweizerischen
Strommarkt Grosskunden mit einem Jah-
resverbrauch von mehr als 100000 kWh
ihren Lieferanten frei wéhlen. Trotz der
noch geltenden Beschriankung bekom-
men die Elektrizitdtsversorger den Wett-
bewerb schon massiv zu spiiren. Wer Kun-
den halten oder neu hinzugewinnen
mochte, muss inzwischen mit spitzem
Bleistift rechnen. Aufgaben wie Angebots-
kalkulation, Prognoseerstellung, Vertrags-
management und Deckungsbeitragsrech-
nung gewinnen verstdrkt an Bedeutung
und verlangen nach professioneller IT-
Unterstiitzung. Wihrend grosse Elektrizi-
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tatsversorger vielfach bereits spezifische
Vertriebssoftware dafiir einsetzen, behel-
fen sich kleine und mittelgrosse EVUs
meist noch mit Excel. Das mag im Mo-
ment leidlich funktionieren, wird auf mitt-
lere und lange Sicht jedoch nicht ausrei-
chen, denn die Anforderungen steigen
stetig. Einerseits nutzen die marktberech-
tigten Kunden die Chancen des Wettbe-
werbs immer intensiver und suchen sich
neue Lieferanten. Ein Stromversorger, der
langfristig erfolgreich sein will, muss des-
halb schon heute in der Lage sein, prazise
und fundierte Angebote zu legen (Bild 1).
Die Zahl der zu erstellenden Angebote
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wichst - und parallel der Druck, sie mog-
lichst kurzfristig an Kunden und Interes-
senten senden zu konnen. Andererseits ist
die komplette Marktoffnung - voraus-
sichtlich 2018 - nicht mehr fern. Dann
sollten die einschldgigen Geschiftspro-
zesse im Vertrieb sicher und mit hohem
Automatisierungsgrad beherrscht werden.

Professionelle Vertriebs-

software wird Must-have

Kleine und mittelgrosse Stromversorger
stehen hier vor einer nicht zu unterschat-
zenden Herausforderung. Klar ist: An der
Nutzung einer leistungsstarken Vertriebs-
software fiihrt friiher oder spéter kein Weg
vorbei. Allerdings wiirde es insbesondere
kleinen Unternehmen finanziell und orga-
nisatorisch enorme Anstrengungen abver-
langen, miissten sie eine solche Losung bei
sich im Haus implementieren. Auflosen
lasst sich dieser Zielkonflikt im Wesentli-
chen durch zwei Optionen: mit anderen
EVUs kooperieren oder eine ASP-Losung
wihlen. Beispiele fiir erfolgreiche Koope-
rationen in den Bereichen Vertriebsma-
nagement und insbesondere Beschaffung
lassen sich beispielsweise in Deutschland
durchaus finden. Allerdings hat eine Ko-
operation unter Wettbewerbern immer
auch ihre Tiicken. Wer ldsst sich schon
gern in die Karten gucken?
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informieren
SRR A T

' Absatzportfolio anpassen

Angebotsprozess in Angebotsmanagement

Bild 1 Wer im Markt «mitspielen» will, braucht professionelle IT-Unterstiitzung — entlang des gesamten Vertriebs- und Angebotsprozesses.
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Bild 2 Zur komfortablen Vertragsbewirtschaftung mit hoher Prozesssicherheit konnen kleine und

mittlere EVUs auf eine ASP-Losung zurlickgreifen.

Tatsdchlich ist Application Service
Providing (ASP) der kiirzeste und giins-
tigste Weg zur eigenen Vertriebssoft-
ware. Andere Bezeichnungen fiir dieses
Modell sind Cloud-Losung, Hosting
oder «Software as a Service» (SaaS).
Gemeint ist im Prinzip das gleiche: Die
Software lduft in einem Rechenzentrum,
und die Anwender greifen via Browser
online auf die benétigten Programme zu
(Bild 2).

Angste vor der internetbasierten Ar-
beitsweise sind unbegriindet, wenn die
Software in einem sicheren schweizeri-
schen Rechenzentrum redundant lauft.
Fiir die Kommunikation zwischen An-
wender und Data Center sollten ge-
schiitzte bzw. nach dem Stand der Tech-
nik abgesicherte Verbindungen verwen-
det werden. IT-Sicherheit und Daten-
schutz miissen nach den geltenden
gesetzlichen Regeln gewdhrleistet sein.
Nutzer der Software werden als Mandan-
ten angelegt, die strikt voneinander ge-
trennt sind. Nur berechtigte Personen
haben per Passwort Zugriff auf System
und Daten.

Die typischen Vorteile des

ASP-Modells

Das ASP-Modell vereinigt eine Reihe
grundsétzlicher Vorteile:

B Kurze Einfithrungszeiten: Die Ein-
fiihrung einer Vertriebsmanagement-
Software beim Anwender dauert je
nach Ausgangslage und Anforderun-
gen erfahrungsgemiss 20 bis 50 Per-
sonentage. Bei einer ASP-basierten
Implementierung ldsst sich dieser
Zeitaufwand im giinstigsten Fall auf
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rund einen Zehntel reduzieren. Das
System ist somit innerhalb einer Wo-
che betriebsbereit. Der Anwender
kann also wesentlich schneller ope-
rativ mit der neuen Software arbeiten
und frither Wettbewerbsvorteile nut-
zen.

B Reduzierte Einfiihrungskosten: Durch

die erheblich verkiirzte Implementie-
rungszeit verringern sich die Einfiih-
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rungskosten. Eigene Hardware fiir
den Betrieb der Software wird nicht
bendotigt, ebenso wenig Lizenzen fiir
Datenbanksoftware.

Stressfreie Implementierung: Soft-
wareprojekte binden kostbare perso-
nelle Ressourcen, die voriibergehend
im operativen Geschaft fehlen. Mit
ASP wird die Zeit der Doppelbelas-
tung fiir die involvierten Vertriebsspe-
zialisten auf ein Minimum reduziert.
Sie konnen sich schneller wieder auf
ihre Kernaufgaben und -kompetenzen
konzentrieren.

Vereinfachter Systembetrieb: Der An-
wender muss sich nicht um die Sys-
temadministration kiimmern. Die In-
stallation von Updates erledigt der
Software-Anbieter, gleiches gilt fiir die
Datensicherung.

Hoher Nutzungskomfort: Der Anwen-
der arbeitet automatisch mit der jeweils
neuesten Software-Version. Gesetzlich
veranlasste Anderungen bei Geschiifts-
prozessen werden rechtzeitig im Sys-
tem umgesetzt, getestet und als funkti-
onierende Prozessbausteine zur Verfii-
gung gestellt. Der Nutzer bewegt sich
rechtlich immer auf der sicheren Seite.
Ortsunabhéngiger Systemzugriff: User
der Software kénnen nicht nur in der
Firma darauf zugreifen, sondern quasi

Anzeige fiir Mengen-
und Budgetiiberwachung
im Endkundenportal

Anzeige Zeitreihen/Tranchenmodell
im Endkundenportal
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Bild 3 Zusatzliche Dienstleistungen — wie ein Webportal flir Endkunden — bieten auch bei der Nut-
zung einer ASP-Lsung einen Mehrwert und dienen der Kundenbindung.
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von iiberall. Das kann im Homeoffice
sein oder auch per Laptop beim Kun-
denbesuch. Diese ortliche Ungebun-
denheit kann bei Angebotsverhand-
lungen einen wichtigen Zeit- und Ser-
vicevorteil bedeuten.

Bis zu welchem Grad lassen sich indi-
viduelle Anforderungen mit einer ASP-
Losung umsetzen? Natiirlich muss die
Basis ein Best-Practice-Modell sein, das
alle relevanten Vertriebsprozesse unter-
stiitzt. Da erfahrungsgemdss nicht alle
EVUs ein System in der gleichen Tiefe
nutzen, lassen sich verschiedene Stufen
ausprégen. Eine Basisausfiihrung konnte
sich beispielsweise auf die Kalkulation
von Angeboten auf Basis einfacher Tarife
(HT/NT und ein Leistungspreis) be-
schranken. FEine mittelgrosse Losung
konnte zusitzlich Angebote und Ver-
trdge erstellen sowie Deckungsbeitrags-
rechnungen wéhrend der Belieferung
anbieten. Und eine Advanced Edition
konnte dariiber hinaus die eigene Pro-
duktion einbinden. Innerhalb dieser drei
Ausprigungstiefen sind dann weitere
Customizing-Méglichkeiten vorhanden,
zum Beispiel die Darstellung weiterer
Angebotsvarianten oder die Nutzung
spezieller Prognoseverfahren. Weitere
Funktionalitdten wie beispielsweise Ab-
satzportfolio, Plusprognose, Wechselpro-
zesse oder sogar ein Webportal konnen
ebenfalls nach Bedarf dazu gewidhlt wer-
den. Zwischen den verschiedenen Aus-
pragungsmodulen sollte der Anwender je
nach Bedarf flexibel und restriktionsfrei
wechseln konnen.

Ausbau des Leistungs- und

Nutzungsumfangs

Mit einer ASP-Losung steht dem
EVU-Anwender von Beginn an eine pro-
fessionelle Losung zur Verfiigung. Seine
Losungswelt kann den wachsenden An-
forderungen und Bediirfnissen flexibel
angepasst werden, benotigter Funktions-
umfang und Nutzungsintensitét orientie-
ren sich am wachsenden Bedarf. Schritt-
weise kann der Stromversorger sich fiir
den komplett liberalisierten Markt fit
machen (Bild 3). Der Migrationsaufwand

m Parés pour le marché libéralisé

Gestion des ventes grace a une solution en nuage

Avec I'ouverture du marché, les taches telles que le calcul d'offres, la gestion des contrats et
le calcul de la marge pour les EAE gagnent en importance. Tandis que les gros fournisseurs
d'électricité utilisent déja, a cet effet, des logiciels de vente spécifiques, la plupart des petites
et moyennes EAE se contentent encore d'Excel. A moyenne et longue échéance, cette solution
ne suffira plus car les exigences sont en constante croissance.

Tot ou tard donc, impossible d'échapper a I'utilisation d'un logiciel de vente performant.
Toutefois, I'installation a demeure d'une telle solution colterait extrémement cher, en
particulier pour les petites entreprises. Deux possibilités existent pour résoudre ce conflit
d'objectifs: coopérer avec d'autres EAE ou choisir une solution ASP.

ASP signifie « Application Service Providing » et fonctionne selon le principe suivant: le
logiciel est opéré depuis un centre informatique et les utilisateurs accédent en ligne aux
programmes dont ils ont besoin via un explorateur. Ce modéle recéle toute une série
d'avantages non négligeables: temps d'introduction brefs, frais d'introduction réduits,
exploitation du systéme simplifiée ou encore accés au systeme depuis n'importe quel endroit.
Pour choisir son fournisseur, il est recommandé d'étudier avec attention I'offre de service.
Celle-ci doit comprendre non seulement |'accompagnement lors de I'introduction de la
solution ASP, mais le fournisseur doit aussi disposer d'une expérience approfondie de la
branche et é&tre en mesure de conseiller, le cas échéant, les fournisseurs d'énergie quant au
positionnement sur le marché, préalablement a un projet informatique. Se

ist minimal oder entféllt sogar, wenn mit
wenigen Messpunkten gestartet wird.
Excel-Daten lassen sich bei Bedarf pro-
blemlos integrieren.

Bei der Systemwahl sollten Energie-
versorger darauf achten, dass die ge-
wihlte Applikation ein maximales
Leistungsspektrum abdeckt. Eine ASP-
Losung muss den gleichen Funktions-
umfang zur Verfiigung stellen wie ein
inhouse installiertes System. Bei
schrumpfenden Margen wird es bei-
spielsweise immer wichtiger, den zu-
kiinftigen Energiebedarf der Kunden
bestmdglich zu prognostizieren. Das ist
insbesondere wichtig bei der langfristi-
gen Back-to-Back-Beschaffung fiir grosse
Kunden, aber auch fiir den Einkauf von
Spotmengen, weil sich dadurch die Aus-
gleichsenergiemengen minimieren las-
sen. Ein Software-Anbieter sollte des-
halb unterschiedliche Prognoseverfah-
ren beherrschen und anbieten, um un-
terschiedliche Prognoseaufgaben
bestmoglich 16sen zu konnen. Beispiel-
haft genannt seien hier das Vergleichs-
tags-Verfahren, neuronale Netze und
multivariate Regressionen.

Kundige Lotsen helfen bei

der Marktpositionierung

Einen guten Software-Anbieter er-
kennt man auch an seinem Service. Der
besteht nicht nur darin, die Einfiihrung
der ASP-Losung technisch eng zu beglei-
ten und alle notigen Hilfestellungen fiir
die Inbetriebnahme zu geben. Er sollte
auch iiber profunde Branchenerfahrung
verfiigen und in der Lage sein, Energie-
versorger gegebenenfalls schon im Vor-
feld eines IT-Projektes bei der Marktpo-
sitionierung zu beraten. Wo immer
Mirkte sich wandeln, entstehen unbe-
kannte Risiken und erdffnen sich neue
Chancen. Wer sich in unsicheren Zeiten
rechtzeitig vertieftes Wissen aneignet
und sich friih strategisch klug positio-
niert, wird davon ganz sicher profitieren.

Peter Hiisser ist Geschaftsleiter der Soptim Swiss
GmbH.

Soptim Swiss, 3053 Deisswil
peter.huesser@soptim.ch

Christian Kirsch ist Bereichsleiter Geschaftsentwick-
lung bei der Soptim AG in Aachen.

Soptim AG, DE-52072 Aachen
christian.kirsch@soptim.de

Anzeige

Rabais spécial de 5 ct./I

Comme membre personnel d'Elec-
trosuisse vous faites le plein sans ®
argent liquide avec votre carte BP .L
Plus & des conditions avantageuses
www.electrosuisse.ch/BPPlus

( O
electro =
suisse

= "
Vs electro *°

A=S Suisse

Bulletin 10/2015

27



	Für den liberalisierten Markt gerüstet

