Special CRM & Vertriebsmanagement

Flexible Produktgestaltung bei Energieversorgern

Neue Tarife schnell

In den Markt

»

bringen

Wenn Zahnrader beim Produktmanagement perfekt ineinandergreifen, sind schnell und zuverlassig

verflighare Ergebnisse die Regel.

PRODUKTMANAGEMENT | Ein integriertes und automatisiertes
Produkt- und Bestellmanagement bietet am Markt drei entscheidende
Vorteile: kiirzere Implementierungszeiten neuer Produkte, bessere
Ubersicht und geringerer Aufwand pro Kunde. Der IT-Dienstleister
Cortility zeigt, wie eine durchgangige Losung im SAP-Umfeld aussehen
kann und welche Funktionalitaten moderne Systeme dem Vertrieb und
Marketing bei Energieversorgern zur Verfligung stellen sollten.

iele Produkte sterben in der Energie-

wirtschaft bereits, bevor sie geboren
sind: So ist der Aufwand fiir anlassbezoge-
ne Produkte meist derart hoch, dass eine
Umsetzung nicht werthaltig ist. An lan-
gen Umsetzungszeiten oder den dabei an-
fallenden Kosten scheitern oft Produkte,
die sich an eine sehr kleine Zielgruppe
richten oder die schnell als Abwehrmaf3-
nahme bei fremden Vertriebsaktivitdten
erforderlich wéren. ,,Die Zeit der starren
Tarife ist auch in der Energiewirtschaft
vorbei - doch die bisherigen Werkzeuge
und Abrechnungssysteme bieten nicht
die in den Unternehmen notwendige Fle-
xibilitat“, stellt Klaus Nitschke fest, Ge-
schéftsfithrer des SAP-Partners Cortility
GmbH. ,Wir haben uns daher {iberlegt,
wie ein kostengiinstiger, flexibler und
schneller Weg von der Produktidee tiber
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die Produktgenerierung und das Produkt-
management bis zur Bestellstrecke und
dem Kundenmanagement aussehen kann
-voll integriert ins SAP-Umfeld.“

Mehr Freiheiten bei hoher Standardisie-
rung war die Leitlinie bei der Entwicklung:
»Ein moderner Vertrieb von Strom und Gas
ist nur moglich, wenn man in der Lage ist,
schnell und kosteneffizient neue Tarife zur
Abrechnung zu bringen*, ist sich der Corti-
lity-Chef sicher. Zugleich erfordere der Re-
gulierungsrahmen in der Energiewirt-
schaft, die eingesetzten IT-Systeme mog-
lichst dicht am Standard zu lassen. Daher
hat Cortility ein Losungspaket geschniirt,
das tiber Odata-Schnittstellen eine modifi-
kationsfreie Integration ins Abrechnungs-
system ermoglicht. Auch ist die aktuelle
Version unter SAP S/4 Hana for Utilities
lauffahig und damit zukunftssicher.
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Schnell implementiert

Ausgangspunkt des Pakets ,,Produktma-
nagement“ ist die zentrale Produktmodel-
lierung, die in einem Produktpool miin-
det. Hierfiir kbnnen der Produktkonfigu-
rator und externe Kalkulationstools eben-
so verwendet werden wie Funktionalitd-
ten aus dem SAP-Baukasten. Die Pflege
der Produkte erfolgt zentral fiir alle Ver-
triebswege tiber einen Produktmanager
und wird im SAP IS-U abgebildet - ein
CRM-System ist nicht erforderlich. Durch
die automatisierte Uberfiihrung der ent-
wickelten Produkte ins energiewirtschaft-
liche Abrechnungssystem umgeht Corti-
lity aufwendige Implementierungsarbei-
ten.

Der Produktpool stellt fiir alle Vertriebs-
kandle die notwendigen Informationen
zur Verfiigung. So greifen die Systeme, die
die Mitarbeiter im Kundencenter unter-
stiitzen, ebenso darauf zuriick wie ein On-
line-Produktberater. Differenziert nach
Bestands- oder Neu-Kunde erfolgt eine
Ubergabe in die Bestellstrecke.

Automatisiert und iibersichtlich

Im Wechselprozessmonitor laufen alle
Bestellungen zusammen. Hier werden sie
zentral verwaltet und konnen automati-
siert oder manuell bearbeitet werden. So
kénnen Plausibilitdtspriifungen erfolgen
oder Prozesse wie ein Stammdatengenera-
tor angetriggert werden. Auch eine Fallzu-
weisung innerhalb des Mitarbeiterteams
ist realisierbar. Die Interessenten konnen
dabei individuell oder in Gruppen abge-
arbeitet werden. Individualisierungen wie
kunden- oder aktionsbezogene Boni sind
ebenfalls moglich. Der Wechselprozess-
monitor stellt die Prozesse innerhalb der
Vertriebsaktivititen und Kundenbetreu-
ung stets tbersichtlich dar - er ersetzt
nicht die Systeme fiir die Marktkommuni-
kation.

Fiir die Abrechnung nutzt Cortility SAP
IS-U. ,,Die entsprechenden Losungen ha-
ben wir seit zwei Jahren bei Kunden im
Einsatz“, hebt Nitschke hervor. ,Sie sind
von Wirtschaftspriifern abgenommen
und bieten damit auch die notwendige
Rechtssicherheit.”
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Am Anfang war das Ende

Digitalisierung in der Energiewirtschaft heiBt auch, den Kundenkontakt mit auto-
matisierten Systemen zu unterstltzen sowie Qualitdt und Komfort fiir Online-
Kontakte zu verbessern. Aus Sicht von Cortility ist eine durchgangige Lésung, die
die Prozesse von der Produktgenerierung bis zur Vertragsbetreuung aufeinander
abgestimmt zur Verfligung stellt, hierflir der richtige Weg.

Als ersten Baustein dieser Losung implementierte Cortility bereits vor zwei Jah-
ren bei einem Energieversorger die Web-Portallésung ,SAP Multi Channel Foun-
dation“ (MCF). Sie ermdéglicht eine webbasierte Kunden-Self-Service-Plattform,
die direkt ins SAP IS-U integriert ist. Bei Stadtwerken realisierte Cortility auf die-
ser Basis im vergangen Jahr eine automatisierte Bestellstrecke. Somit sind die
Prozesse von der Kundengewinnung bis zur Ablesung in der Praxis abgebildet.
Die Logik des Online-Kundenportals wurde mit MCF ins SAP IS-U verlegt. Das
hat zwei Vorteile: ,Die Prozesse sind dort naturgemaR abgebildet; sie noch ein-
mal flirs Onlineportal zu programmieren und dort Daten zu pflegen, ist Gberflis-
sige, teure Arbeit”, erlautert Cortility-Chef Klaus Nitschke. AuBerdem sei das
Fehlerrisiko hoher, wenn die Prozesse in zwei unterschiedlichen Systemen ge-
trennt voneinander implementiert seien. MCF greift direkt (iber eine Sammlung
von Odata-Services auf SAP IS-U zu. Von der Zahlerstandeingabe bis zur Bestell-
strecke lassen sich so alle Kundenkontakt-Prozesse automatisieren.
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Standard erspart Kosten

Zum von Cortility berticksichtigten Pro-
duktleben gehoren auch Preisanpassun-
gen und Nachfolgevertrdge. Hierbei liegt
wiederum ein besonderer Schwerpunkt
bei den Automatisierungsmoglichkeiten.
So kénnen Preisinderungen individuell
je Vertrag, aber auch in Vertragsclustern
vorgenommen werden. Vorgesehen ist
ebenso das Auslésen des Drucks von
Preisanpassungsschreiben, wie die manu-
elle oder automatisierte Umstellung von
Vertrdgen zum Stichtag. Kunden, die ei-
ner Preisinderung widersprochen haben,
kénnen automatisch auf Ausweichpro-
dukte umgestellt werden.

»Mit den Produktpaketen Produktma-
nagement, Web-Portal und Bestellma-
nagement decken wir alle Vertriebs- und
Kundenbetreuungs-Prozesse ab. Dabei
bleiben wir im SAP-Standard und vermei-
den somit Kosten im Rahmen von Re-
lease-Wechseln oder regulatorischen Ein-
griffen“, fasst Nitschke zusammen.

i www.cortility.de
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