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Prozessanalyse zum Angebotsmanagement im Energievertrieb

Erfolg ist planbar

Wer fundierte Angebote erstellen mdchte und gleich-
zeitig eine sichere Basis fir seine Offerten benétigt,
kann sich nicht auf Kollege Zufall verlassen. Der Ver-
trieb eines Energieversorgungsunternehmens zum Bei-
spiel ist so komplex, dass es sich lohnen kann, spezielle
Software fiir das Angebotsmanagement einzusetzen.

Ein erfolgreicher Energie-
vertriecb muss auf Kun-
denbediirfnisse schnell und
sicher reagieren konnen,
und zwar mit einem flexi-
blen Sortiment an Produk-
ten und Preissystemen. Die-
se reichen von einfachen
Tarifstrukturen bis zu Preis-
regelungen, die saisonale
und tageszeitliche Preis-
schwankungen oder gar
Preise auf Basis von Viertel-
stundenwerten beinhalten.
Doch komplexe Produkte
treiben den Aufwand fiir die
Angebotserstellung in die
Hohe. Und: Die Vielfalt der
Vertragsalternativen hat er-
heblich zugenommen.

Ein  Angebotsmanage-
ment unterstiitzt den Work-

flow und die Prozesse, die
notwendig sind, um Kunden
schnell und effizient ein
Angebot zu unterbreiten.
Das Angebot basiert auf
einer Kundenkonfiguration
als Anforderungsprofil und
der Preisofferte. Fiir die
Arbeit mit einem Ma-
nagementsystem sollte eine
detaillierte Absatzstruktura-
nalyse des Kunden infor-
mationstechnisch vorliegen.
Zudem miissen die kunden-
individuellen Kosten flr
Beschaffung, Netznutzung,
Vertrieb und mehr aus vor-
liegenden Preissystemen und
Beschaffungsszenarien her-
geleitet und die Kunden-
werte und Angebotsrisiken
effektiv analysiert und be-

wertet werden konnen, da-
mit eine softwaregestiitzte
Angebotserstellung moglich
ist.

Die Kalkulation von
Angeboten ist ein iterativer
Prozess, bei dem der zu
erwartende Erfolg und die
Risiken miteinander abge-
wogen werden  miissen.
Unsicherheiten bestehen oft
hinsichtlich des zu erwar-
tenden Erfolgs. Vereinfachte
Verfahren zur Wirtschaft-
lichkeitsberechnung werden
in Zukunft nicht mehr aus-
reichen, um den tatsich-
lichen Wert eines Energie-
liefervertrags zu bestimmen,
denn die Vereinfachung
geht zu Lasten der Flexibi-
litdit. Besonders bei der
Angebotskalkulation  und
dem Heranziehen indivi-
dueller Energiepreise und

Vertragsbedingungen be-
steht der Bedarf nach einer
zeitreihenbezogenen De-

ckungsbeitragsrechnung. Sie
stiitzt sich auf die gemesse-

nen und prognostizierten
Lastginge des Kunden, die
Produkt- und Preissysteme
des Unternehmens, die zeit-
reihenbezogenen  Beschaf-
fungsszenarien fiir die Lie-
ferstellen sowie anteilige
Kosten des Kunden.

Die nachfolgende Pro-
zessbetrachtung zum Ange-
botsmanagement im Ener-
gievertrieb basiert auf einer
Prozessanalyse, die von der
Enerko Informatik GmbH,
Aldenhoven, im Auftrag
eines westdeutschen Ener-
gielieferanten durchgeflihrt
wurde. Sie diente als
Grundlage fiir die Software-
entwicklung des Software-
systems  EnSupply. Das
System wird bei den Stadt-
werken Aachen erfolgreich
zur Angebotserstellung ein-
gesetzt. Die in ihrem Auf-
bau linearen und in ihrer
Anordnung in Phasen einge-
teilten Einzelprozesse des
Angebotsmanagements wer-
den im Folgenden skizziert:
® In der Konfigurations-
phase wird das Anforde-
rungsprofil des Kunden fuir
die Lieferstellen ermittelt
und im Zuge der Absatz-
und  Anforderungsanalyse
fiir die Kalkulation zur Ver-
figung gestellt. Wichtige
Informationsquellen  sind
Energierechnungen aus dem
Abrechnungssystem und
Zeitreihen des Energieda-
tenmanagements.
® Wihrend der Kalkula-
tionsphase werden die Kos-
ten fiir Beschaffung, Netz-
nutzung und die sonstigen
zuzuordnenden Kostenan-
teile ermittelt und daraus
die Lieferkonditionen be-
stimmt. Beim Ermitteln der
Beschaffungskosten werden
unterschiedliche Methoden
eingesetzt: die Ermittlung
der Bezugspreise nach Kun-
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denklassen iiber Durch-
schnittspreise oder iiber Preis-
formeln; die Berechnung
des Bezugspreises anhand
der aktuellen Price-Forward-
Curve des Unternehmens;
individuelle Bezugspreiser-
mittlung anhand des vorlie-
genden  Kundenfahrplans
und aktueller kundenspezifi-
scher Angebotspreise des
Energiehandels. Die Kalku-
lation resultiert in der Preis-
gestaltung und der Festle-
gung der Lieferkonditionen.
Die Deckungsbeitragsrech-
nung bildet dabei das Kern-
stiick des Angebotsmanage-
ments. In der integrierten
Risikoanalyse werden Risi-
ken ermittelt und bewertet.
Es werden MaBnahmen
definiert und geplant, wel-
che die Risiken verringern.

® In der Angebotsphase
werden die Angebotsvarian-
ten verglichen und Verhand-
lungsstrategien  festgelegt.
Nach der Verhandlung mit
dem Kunden wird das
Angebot erstellt und dem
Kunden vorgelegt. Alle An-
gebotsunterlagen, Vertrags-
texte und Dokumente wer-
den automatisiert und re-
produzierbar erstellt.

® Die Abwicklungsphase
beginnt mit  Vertragsab-
schluss. Das Vertragsma-

nagement bekommt die An-
derungen zum bestehenden
Energieliefervertrag oder die
Neuanlage von Vertrigen
mitgeteilt. Das Portfolioma-
nagement erfihrt parallel,
welche Beschaffungsmengen
zu erwarten sind.

® In der Controllingphase
werden die Laufzeiten der
bestehenden Vertrige iiber-
wacht. AuBlerdem sind die
Energieliefervertrage im
Rahmen des Monitorings
regelmifBig beziiglich der
aktuellen Deckungsbeitrige
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und Risiken zu iberpriifen.
Zur Erfolgskontrolle gehort
auch, den leistungsorientier-
ten Erfolg des Energiever-
triecbs und der Mitarbeiter
sowie eine innerbetriebliche
Leistungsverrechnung zZu
ermitteln.

In die Berechnung flie-
Ben eine Menge Informatio-

nen ein: Energielieferver-
trige, Liefermengen und
Erlose, Lastginge oder Last-
profile, Bezugspreisszena-
rien, Preissysteme flir die
Energielieferung und Netz-
nutzung sowie die Kosten-
strukturen des Unterneh-
mens. Die maligeblichen
Daten befinden sich meis-

tens in verschiedenen Sys-
temen. Daher ist der Einsatz
einer integrierenden Soft-
ware zum Angebotsmanage-
ment und zur Abbildung
der Geschiftsprozesse sinn-

voll.
Friedel Herten ist Geschdfts-
Sfiihrer der Enerko Informatik
GmbH, Aldenhoven
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