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Zusammenfassung: Von einem durchgangigen nachvollziehbaren Vertriebs- und Beschaffungsprozess
profitieren sowohl die Energieversorgungsunternehmen als auch die Endkunden. Neue Software-L6-
sungen schlieBen Prozessliicken und leisten einen deutlichen Beitrag zu einem schnelleren, transparen-
teren und wirtschaftlicheren Ablauf iiber Abteilungsgrenzen hinweg.

1 Aufgabenstellung

Die Zusammenarbeit zwischen Energievertrieb und Beschaffung/Handel in den Energieversorgungsunter-
nehmen (EVU) beinhaltet heute oft zeitaufwéandige Teilschritte oder intransparente Ergebnisse. Die Er-
stellung der Absatzprognosen, deren Biindelung/Aggregation und Weitergabe der zu beschaffenden Men-
gen an die Beschaffung sowie die Steuerung und Uberpriifung des Vertriebs- und Beschaffungsprozesses
laufen oft nicht flissig und schnell genug ab. Auch in den IT-Systemen der EVU ist der Gesamtprozess
meist berechnungsintensiv, schwer nachvollziehbar und lberprifbar. Und das Handling der weiter stei-
genden Datenmengen — z.B. tausende hochaufgeldste Prognosen (iber vier Jahre mit je Gber 140.000 Vier-
telstundenwerten — wird immer aufwandiger und aktuelle Informationen stehen oft nicht rechtzeitig zur
Verfliigung. Demzufolge wird haufig ,Pi mal Daumen” an der Realitat vorbei beschafft und es miissen kurz-
fristig Licken geschlossen oder Long-Positionen verkauft werden.

Um den abteilungsiibergreifenden Prozess zwischen Vertrieb und Handel zu verbessern, gab es bisher nur
wenige passende IT-Losungen, die schnellere, transparentere und wirtschaftlichere Ablaufe ermoglicht
hatten. AuBerdem hat man in der Vergangenheit oft aufwandig an Details geschraubt (zum Beispiel die
Verbesserung einzelner Prognosen durch Hinzunahme eines weiteren Einflussfaktors) ohne damit nen-
nenswerte Ergebnisse im Bezug zur Gesamtmenge zu erzielen. Damit hat man in den meisten Fallen weder
die Geschwindigkeit erh6ht noch die Transparenz fir Nicht-Mathematiker verbessert.

Inzwischen sind im Zuge von Digitalisierung, Big Data und Web-Technologien hilfreiche Software-Losun-
gen entstanden, die den EVU neue Wege zur Zusammenarbeit liber Abteilungsgrenzen hinweg eréffnen.
Die Lésungen ermoglichen eine passgenauere Beschaffung, die Nutzung/Analyse der groRen Datenmen-
gen und darauf basierend die schnelle Beantwortung jeglicher Fragestellungen sowie eine verbesserte
Zusammenarbeit des Vertriebs mit den Kunden. Sie lassen sich in die bestehende IT-Landschaft der EVU
einbauen, um Prozessliicken zu schlieRen, punktgenau fir Transparenz oder Schnelligkeit zu sorgen und
die Anwender und das Mangement besser zu unterstitzen.

Prozesse miissen schneller, transparenter und giinstiger werden! — Damit dies nicht nur , heifSe Luft” bleibt,
zeigt dieses White Paper konkrete Mdéglichkeiten auf.
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Abbildung 1: Verbesserung des Vertriebsprozesses durch Software-Bausteine (rot umrandet), die gréRtenteils im
Hintergrund (gepunktete Pfeile) zusammenarbeiten und den Prozess fiir die Anwender transparenter und schneller
machen. Umsysteme des Unternehmens (z.B. CRM, Abrechnungssystem, Wechselprozesse) werden tber Schnitt-
stellen angebunden. (Quelle: KISTERS AG)

2 Mengenmeldungsprozess

Zur Bestimmung der zu beschaffenden Menge miissen heutzutage noch in vielen EVU die Vertriebsmitar-
beiter die Daten zu RLM- und SLP-Kunden aus diversen Quellen zusammensuchen und die prognostizier-
ten Absatzmengen manuell aufsummieren (z.B. SLP-Kunden aus dem Energiedatenmanagement-System
EDM, RLM-Kunden teilweise aus dem EDM, Neukunden aus Excel-Tabellen solange noch keine Marktkom-
munikation stattgefunden hat und in der Belieferung die ersten Ist-Daten eingegangen sind, SLP-Kunden
aus Kampagnen oft auch zunachst Uber einen gesonderten Excel-Weg usw.).

Auf diese Weise kommt es schnell zu Differenzen in der Mengenmeldung zwischen Vertrieb und Handel,
die die hohe Qualitat der einzelnen Prognosen konterkarieren. Zudem kann es mehrere Stunden dauern,
die Mengen zusammenzutragen. Die resultierende Menge ist schwer nachvollziehbar und Gberprifbar;

Fehler lassen sich kaum finden.

Effizienter wird es, wenn alle Daten in einer zentralen Angebots- und Produktkalkulation (ggf. in Verbin-
dung mit einem CRM) zusammenlaufen. Von dort kénnen dann alle Kunden mit den jeweiligen Vertrags-
zeitraumen und Marktlokationen sowie den ausgerollten Prognosen in einem Mengenmeldungsprozess
zusammenlaufen. So kénnen die Absatze nach Beschaffungssegmenten strukturiert aggregiert werden.
Alle Daten (auch die der neuen Vertrage, die noch nicht durch die Marktkommunikation gelaufen sind)

lassen sich jeden Tag zu neuen Kurz- und Langfristprognosen schnell aggregieren.
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Abbildung 2: Angebotskalkulation Individualangebote (Quelle: KISTERS AG)

Hilfreiche IT-Tools wie die automatisierte BelVis+ Absatzaggregation bieten hier einen deutlichen Zeit-
gewinn gegeniber der manuellen Vorgehensweise — zum Beispiel: Eine Aggregation von 100.000 Einzel-
prognosen fiir vier Jahre kann in weniger als einer Minute erzeugt werden. Die Kurzfristprognosen tber
drei bis fiinf Tage sind in wenigen Sekunden errechnet. Der Anwender kann vor dem Bildschirm sitzen
bleiben und spart sich den sprichwortlichen Gang zur Kaffeemaschine.

P KISTERS igacons ictiaggants -
= Ubersicht Kurzfristprognosen LR m F3 7 a4 ¢ 7 m
& D

|‘ Beschaffungssegment Fr. 05.02. 1, Sa. 06.02. 1| So. 07.02. 1} Mo. 08.02. 1] Di. 09.02. 1, Mi. 10.02. 1| Do. 11.02. 1}

RS i)

Abbildung 3: Ubersicht der aggregierten Kurzfristprognosen nach Segmenten (Quelle: KISTERS AG)

In der Oberflache der BelVis+ Absatzaggregation sieht der Anwender die Daten im Vergleich zur vorange-
gangenen Aggregation. Auf den ersten Blick erkennt er die aktuelle Menge je Beschaffungssegment und
die zugehorige prozentuale Abweichung zur letzten Berechnung. Bei Bedarf (z.B. bei gréReren Abweichun-
gen) kann er in den Daten-Pool des betroffenen Beschaffungssegments schauen. Daflir stehen zusatzlich
die (viertel-)stundenscharfen Zeitreihen als Tabellen und Grafiken fiir den letzten und aktuellen Stand zur
Verfligung. Die BelVis+ Absatzaggregation ermdglicht dem Anwender tiefgehende Analysen auf Knopf-
druck: Er klickt sich einfach von der groben Ubersicht tiefer in die Details, z.B. ausgehend von den Z&hl-
verfahren (RLM, SLP, TLP) oder den Vertragen weiter zu den Summen und den dahinterliegenden Infor-
mationen bis hin zu Visualisierungen der einzelnen Lieferstellen.
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Ist die Ubersicht unplausibel, kann der Anwender direkt eine Korrektur an der Datenquelle vornehmen
und neu aggregieren. Ist die Ubersicht plausibel, (ibergibt er die Daten fiir die Beschaffungssegmente an
die Beschaffung. Die erfolgreiche Ubertragung in die Biicher des Portfolio Managements sieht der Anwen-
der zu jedem Beschaffungssegment an der entsprechenden Riickmeldung des Systems. Auch eine nicht
erfolgreiche Ubertragung kann er sofort erkennen und und sie bei Bedarf wiederholen.

So steht ein sehr transparenter, sehr schneller und sehr genauer Prozess zur Verfiigung, der auch Nicht-
Entwicklern und Nicht-Mathematikern einfache, komplette Ubersichten und Priifungen erméglicht.

3 Beschaffungsintegration von Margen und Transferpreisen

Nun muss der Energiehindler passgenau offene Positionen nachbeschaffen und Uberschiisse abverkau-
fen. Wann welche Geschéfte getatigt werden, kann er auf Basis seiner individuellen Erfahrungen entschei-
den oder den Prozess durch einen Auto-/Algo-Trader automatisieren. Aus den Aktionen ergeben sich re-
gelmaRig neue Durchschnittspreise fir die einzelnen Blicher bzw. Beschaffungssegmente, die der Handler
im Blick haben muss.

Dafiir gibt es inzwischen IT-Unterstiitzung mit einfachen und klaren Ubersichten iiber alle Biicher und
Geschifte: Der BelVis+ Portfolio-Viewer zeigt die aktuellen, wichtigsten Kennzahlen der Portfolios, zum
Beispiel offene/geschlossene physische und finanzielle Position, Marktpreise, Absatzmenge und Wert des
Portfolios. Aktuelle Durchschnittspreise der Beschaffungssegmente lassen sich immer erkennen. Dank di-
rekter Anbindung an das Portfoliomanagement-System des EVU synchronisieren sich alle Informationen
im BelVis+ Portfolio-Viewer automatisch.

Uber eine spezielle Vertriebssicht auf die Vertriebsbiicher erkennt der Vertrieb den durchschnittlichen
Transfer-Preis seiner Beschaffungssegemente und deren absolute Werte in Euro. In diesem Bereich ste-
hen ebenfalls Detailsichten liber die einzelnen Geschafte mit den jeweiligen Mengen, Zeitreihen und Prei-
sen zur Verfiigung. Auf diese Weise werden nicht nur die Mengen, sondern auch die Werte der Beschaf-
fungssegmente transparent.
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Abbildung 4: Beispiel fiir eine Portfolio-Ubersicht in Kundensicht (Quelle: KISTERS AG)

4 Bessere Betreuung der Endkunden

Der BelVis+ Portfolio-Viewer stellt die Schnittstelle zwischen Portfolio-Manager und Key-Account-Mana-
ger oder Kunde dar und ermdglicht dem EVU die bessere Betreuung seiner Kunden. Mit kundenindividu-
ellen detaillierten Ubersichten kdnnen Vertrieb und Kunde gemeinsam arbeiten, um beispielsweise di-
rekt Angebote und Auftrage zu tatigen. Die Berechtigungen kann man im Portfolio-Viewer dementspre-
chend einrichten. Der gemeinsame Blick Glber den Web-Browser ins Portfolio spart Arbeitszeit auf beiden
Seiten.

Die selbstdndige Beobachtung ihrer Portfolios und der fortlaufende Zugriff auf die aktuellen Portfolio-
kennzahlen iiber responsive Web-Seiten stellen fiir die Kunden einen bedeutenden Mehrwert dar. Uber
das BelVis+ Kundenportal sehen die Endkunden Lastgange, Verbrauchsanalyse und Vergleiche. Die PC-
Version bietet alle Daten im héchsten Detaillierungsgrad; fiir das Smartphone und kleinere Tablets gibt es
angepasste Ansichten mit einfachen und schnellen Ubersichten. Diese Méglichkeiten sind fiir viele Kun-
den mit Festpreisvertragen ausreichend.
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Abbildung 5: Beispielhafte Visualisierungen von Lastgdngen und Arbeitsmengen auf dem Monitor und dem Smart-
phone (Quelle: KISTERS AG)

Fiir die Kundengruppe mit Tranchen-Produkten oder preisindizierten Vertragen sind darliber hinaus auch
die monetadren Entwicklungen und die Sicht auf getatigte und noch offene Preisfixierungen relevant. Fiir
diese Kunden lassen sich liber den BelVis+ Portfolio-Viewer als Erweiterung zu den Lastgdangen auch Sich-
ten auf die Beschaffungssituation ihrer individuellen Vertrage einrichten. Der Kunde sieht seinen Vertrag
und jede eingebuchte Tranche mit den jeweiligen Mengen, Durchschnittspreisen und absoluten Werten.
Noch offene Mengen kénnen mit einer Marktpreisbewertung indikativ belegt werden. Diese Ubersichten
je Kunde stehen auch dem Vertrieb zur besseren Betreuung seiner Kunden zur Verfligung.

Sogar Angebote lber einzelne Tranchen zwischen EVU und Kunde kénnen aus dem Vertrag heraus ange-
boten und angenommen werden (Sales-Trader-Funktion). Die Angebotsannahmen stehen dann wiede-
rum als Preisfixierung der Tranchen in der Portfolio-Viewer-Sicht transparent und detailliert zur Verfu-
gung. Die einzelnen Tranchen lassen sich direkt zum Beschaffungszeitpunkt abrechnen oder als Durch-
schnittspreis nach Beschaffung aller Tranchen anzeigen und abrechnen.

5 Datenanalyse und Controlling fiir Vertrieb und Beschaffung

Um Kunden und Vertrage jederzeit im Blick zu behalten, bietet BelVis+ Dashboards und Analyse-Tools,
die Prognosen sowie Ist-Daten fiir Mengen, Preise, Kosten und Risiken automatisiert zusammenfiihren
und so dem Anwender die Recherche in unterschiedlichen Quellen bzw. IT-Systemen ersparen. Auch bei
detaillierteren Analysen der tatsachlichen Daten, z.B. nach erfolgter Energielieferung am Ende eines Ka-
lenderjahres oder am Ende eines Vertrages, erleichtert BelVis+ dem Anwender seine Aufgabe: Aus Sicht
des Portfolio Managers/Beschaffers ist u.a. die Prifung der Mengen und Kosten fiir Spot- und Ausgleich-
senergie inkl. Berlicksichtigung von Portfolio-Effekten interessant. Der Vertrieb kann fiir eine detaillierte
Ex-post-Deckungsbeitragsrechnung einzelne Kunden und Vertrage priifen und erkennen, welche Vertrage
im Geld sind und welche Kunden wirklich zum EBIT beitragen.
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Abbildung 6: Beispiel fiir einDashboard (Quelle: KISTERS AG)

Um kiinftig eine gute Ex-ante-Kalkulation bei der Angebotserstellung durchfiihren und Margen sichern zu
konnen, ist die Priifung der angesetzten Kosten, Risiken und Zuschlage z.B. fur die Spot- und Ausgleichs-
energierisiken wichtig.

Aus den Lang- und Kurzfristprognosen sowie den Ist-Mengen lassen sich die individuellen Risiken der
einzelnen Lieferstellen ermitteln und Riickschliisse auf die Prognosequalitat ziehen. So kann man zu-
nachst diejenigen Lieferstellen, an denen die Prognosequalitat nicht optimal ist, herausfiltern und indivi-
duell Verbesserungen prifen (entgegen dem in der Vergangenheit haufig verwendeten Ansatz der gene-
rellen Verbesserung der Prognosen). Manchmal wird es dabei ausreichen, eine Einflusszeitreihe fiir ange-
passte Produktionszeiten in das Vergleichstageverfahren einzubeziehen. In anderen Fallen kommen hoch-
wertige mathematische Verfahren z.B. adaptiv lernende oder kiinstlich neuronale Netze oder andere An-
satze kinstlicher Intelligenz zum Einsatz.

Aufbereitet mit den Kosten fiir Spot- und Ausgleichsenergie lassen sich auch die tatsachlichen Anteile der
Kunden (ohne Berlicksichtigung von Portfolio-Effekten) ermitteln. Damit stehen fiir jede Lieferstelle ein-
zeln detaillierte Ex-post-Deckungsbeitrage zur Verflgung.

Mit den detaillierten Daten kann der Anwender mit wenigen Klicks Aggregate bilden. Daraus lassen sich
einfach und schnell Gesamtaussagen ableiten, z.B. fiir Beschaffungssegmente, Branchen, Kundengrup-
pen oder Regionen. So kénnen bspw. fiir zuklinftige Angebote die durchschnittlichen Spot-Kosten je Be-
schaffungssegment und die Ausgleichsenergiekosen anhand des Messverfahrens angesetzt werden.
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6 Resumée: Verbesserte Zusammenarbeit und hohere Wirtschaft-
lichkeit

Prozesse schnell, transparent und wirtschaftlich zu machen, ist mit den aktuellen Technologien und dem
in den letzten Jahren aufgebauten Know-how inzwischen mdoglich. Durch Erganzung der IT-Landschaft
eines EVUs an den passenden Stellen (z.B. mit der BelVis+ Absatzaggregation oder dem BelVis+ Portfolio-
Viewer) werden Abldufe zwischen Vertrieb und Handel deutlich verbessert. Von einer engeren Zusam-
menarbeit und einem durchgangigen software-basierten Prozess profitieren beide Seiten und dariber
hinaus die Endkunden.

Sehr entscheidend dabei sind die detaillierten Daten als Basis. Neue web-basierte Tools kdnnen schnell
detaillierte Daten zusammenfiihren und sie den Mitarbeitern bedarfs- bzw. aufgabenorientiert transpa-
rent anzeigen. Aussagekraftige Analysen sind mit nur wenigen Klicks moglich und ermdéglichen die Be-
antwortung der relevanten Fragestellungen aus Vertrieb, Beschaffung und Handel.

Mit den passenden Software-Lésungen lassen sich die Grenzen zwischen den Abteilungen (iberwinden
und die Moglichkeiten des Vertriebs mit den Endkunden verbessern. Alle Bereiche kdnnen enger zusam-
menwachsen und langfristig von einem besseren Austausch profitieren.

7 Kontakt

Markus Rahe

Leiter Entwicklung fir die Marktrolle Lieferant
KISTERS AG

E-Mail: markus.rahe@kisters.de

Mobil: +49 173 3441114
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