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Auslagerung von Geschéaftsprozessen und Services R

Fit fiir das niachste Gefecht

OUTSOURCING | Vor dem
Hintergrund neuer prozessualer
Anforderungen durch MaBiS und

WiM ist es wichtiger denn je, dass die
bekannten Standardprozesse bei den
Energiemarktakteuren hochautomati-
siert und fehlerfrei laufen. Dazu gehort
In erster Linie die Abrechnung. Eine
reibungslose Abwicklung ist Grundlage
fur die Umsetzung neuer Regeln und
die Einhaltung von Fristen. Volker

Abert, Geschaftsfiihrer der Darm-
stadter Count+Care GmbH, zeigt

Im Interview mit BWK, wie ein Dienst-
leister hierbei gezielt untersttitzen

kann und was bei der konkreten

Ausgestaltung der Zusammenarbeit

beachtet werden sollte.

Wie schatzen Sie die Bereitschaft zur
Auslagerung der Abrechnungsprozesse
im deutschen Energiemarkt generell
ein?

Es findet ein Umdenken statt. Dies ist
vor allem auf den wachsenden Leidens-
druck jeder einzelnen Marktrolle zu-
ruckzufiithren. Die Komplexitédt der Pro-
zesse steigt vor dem Hintergrund immer
neuer Vorgaben der Bundesnetzagentur
kontinuierlich an und treibt die Energie-
versorgungsunternehmen schlicht und
ergreifend an ihre Kapazitdtsgrenzen.
Die Auslagerung bestimmter Ablaufe an
emen externen Marktpartner wird daher
immer héufiger als Mdglichkeit in Be-
tracht gezogen, um dem ausufernden
Zeit- und Kostenaufwand im eigenen
Unternehmen Einhalt zu gebieten. Be-
stehende Dienstleistungspartnerschaf-
ten zelgen zudem, dass die Qualitat der
Ergebnisse unter der Beauftragung eines
,Externen” nicht leidet — ganz im Gegen-
teil. Der grofite Aufklarungsbedarf be-
steht aus unserer Sicht deshalb weiter-
hin beim Thema Datensicherheit.
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Wie lassen sich solche Angste entkréif-
ten?

. Iransparentes und verlassliches
Vorgehensmodell nachweisen”

Der Schutz von Daten ist ja grund-
satzlich und branchenunabhéngig ein
aufserst sensibler Punkt. Hier zdhlt ein-
fach ein gewisses Grundvertrauen. Die-
ses kann naturlich verstdrkt werden,
wenn man den Kunden gegentiber ein
transparentes und verlassliches Vor-
gehensmodell nachweisen kann. Dabei
stehen konkrete Sicherheitsmafénah-
men 1Im Vordergrund. Beispielsweise
lasst sich die Intensitdt der Zutrittskon-
trollen zu unseren Rechenzentren real
belegen und ist sozusagen ein greifbarer
Faktor in diesem sonst eher abstrakten
Thementfeld. Authentifizierungssysteme
beim physischen Zugang zu den Daten
sind aus diesem Grund bereits in vielen
Fallen ein guter Indikator dafiir, welchen
Stellenwert das Thema Sicherheit bei ei-
nem Dienstleister geniefdt. Ein weiterer

Zutrittskontrollen fiir Rechenzentren
sind ein greifbarer Faktor im sonst
eher abstrakten Themenfeld der
SicherheitsmalRnahmen.

wichtiger Punkt ist die Erfahrung. So
setzt sich Count+Care bereits seit Jahren
intensiv mit exakt dieser Problematik
auseinander. Der Kunde kann darauf
vertrauen, dass seine Daten bei uns in
sicheren Handen sind.

Um noch einmal auf das Thema Aus-
lagerungsbereitschaft zuriickzukom-
men: Sind die prozessregulatorischen
Anforderungen der Treiber, oder spielt
der Kostendruck die entscheidende
Rolle?

Beides sind wichtige Faktoren. Natiir-
lich merken die Marktteilnehmer, dass
sich iber die Skaleneffekte eines gut
aufgestellten Service-Partners die Kos-
ten spurbar senken lassen. Mit der Un-
terstutzung des Dienstleisters kénnen
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zudem klar definierte Qualitatsstan-
dards verlasslich und auf Dauer garan-
tiert werden. Er zeichnet dariiber hinaus
tir die vorgabengetreue Abwicklung ver-
antwortlich. Damit wird dem Auftrag-
geber eine grofde Last genommen, und
seine Mitarbeiter sind in der Lage, sich
wieder ganz auf das Kerngeschaft zu
konzentrieren. Das kommt dem Unter-
nehmenserfolg nachhaltig zugute. Fur
eine solche funktionierende Partner-
schaft ist Transparenz auf beiden Seiten
allerdings Grundvoraussetzung — sowohl
im Hinblick auf die Kosten als auch
beim Service.

Wo gibt es bei der Vertragsausgestal-
tung mit potenziellen Kunden heute
den grofdten Klarungsbedarf?

Ein konkreter Themenbereich lasst
sich hier nicht ausmachen. Es muss je-
doch von Anfang an darauf geachtet
werden, dass alle Beteiligten von der
gleichen Ausgangssituation ausgehen
und ein klares Bild vorherrscht, was er-
wartet wird und welche Umsetzungs-
varianten es zu welchen Kosten gibt.
Dies erfordert bereits in der Angebots-
phase die entsprechende fachliche Kom-
petenz auf jeder Seite. Erfahrungen aus
vergangenen Ausschreibungen haben
gezelgt, dass gerade in dem Punkt der er-
warteten Leistungen und Projektinhalte
noch Optimierungspotenzial steckt — 1m
Hinblick auf die Transparenz. Es ging da-
raus beispielsweise nicht hervor, ob der
Auftraggeber ein Rundum-Sorglos-Paket
wiinscht oder Einzelleistungen, die ei-
nem bestimmten Anspruch im Hinblick
auf Qualitat oder Preis genugen. Um
hochstmogliche Flexibilitat zu gewahr-
leisten, setzt Count+Care auf ein Ange-
bot aus eindeutig definierten Leistungs-
bausteinen, die sich individuell kom-
binieren lassen — vom Basisprozess bis
zur High-End-Dienstleistung.

Worin liegen die Vorteile fiir Energie-
versorgungsunternehmen, wenn sie
sich Count+Care anvertrauen?

,Langjahrige Erfahrung
als Mehrwert weitergeben”

Hohe Qualitidt zu einem wettbewerbs-
fahigen Preis. Hier wollen wir gar nicht
als Billiganbieter ins Feld ziehen, son-
dern mit einer verlasslichen Leistung
uberzeugen. Diese lasst sich optimal an
die Wunsche des Auftraggebers anpas-
sen und deckt je nach Bedarf die gesam-
te Prozesskette ab: von der Ubernahme
der plausibilisierten Verbrauchsdaten
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Volker Abert, Geschaftsfuh-
rer der Count+Care GmbH:
»~Wir wollen nicht als Billig-
anbieter ins Feld ziehen,
sondern mit verlasslicher
Leistung liberzeugen.”

iber die Erstellung der Abrechnung fir
den Endkunden inklusive Auflistung der
Rechnung im Webportal bis hin zur For-
derungsverfolgung oder der Uberpri-
fung von Netznutzungsentgeltabrech-
nungen der jeweiligen Netzgesellschat-
ten. Das wichtigste Argument 1st dabel
mit Sicherheit unsere langjahrige Erfah-
rung, die wir als Mehrwert weitergeben.
Natiirlich muss eine Rechnung richtig
und zugleich verstandlich aufgebaut
sein. Dennoch ist der Vorgang an sich
ein standardisierter Prozess, der sich
durch die bereits angesprochenen Ska-
leneffekte auf Dienstleisterseite kosten-
effizient abwickeln lasst. Dazu gehort ei-
ne gewissenhaft aufgebaute, leistungs-
fahige IT-Landschaft, die ein sofortiges
Reagieren auf neue regulatonische An-
forderungen ermdglicht. Um hier stets
den entscheidenden Schritt voraus zu
sein, engagieren wir uns in Interessens-
vertretungen wie der Edna-Initiative,
dem BEMD oder auch BDEW. Dadurch
bleiben wir am Puls des Gesetzgebers
und konnen zuklnftige Entwicklungen
und Vorgaben bereits proaktiv im Leis-
tungsportfolio vorbereiten.

Inzwischen gibt es zahlreiche Anbieter
in diesem Marktbereich: Erwarten Sie
eine Konsolidierung?

, Wir erwarten Diversifikation
statt Konsolidierung”

Statt einer Konsolidierung rechne ich
viel eher mit einer Diversifikation. So
drdngen inzwischen auch ganz neue
Unternehmen in den Energiemarkt, die

mit der Erfahrung aus anderen Berel-

chen wie zum Beispiel der Telekom-

munikationsbranche werben. Dort 1ist
die Standardisierung und Automatisie-
rung der Abrechnung vor dem Hinter-
grund flexibler Tarife ja insgesamt deut-
lich weiter vorangeschritten. Dafur fehlt
diesen Dienstleistern oftmals noch das
spezifische Hintergrundwissen zu den
abrechnungsverwandten  energiewirt-
schaftlichen Prozessen. Und damit sind
wir wieder bel der Kombination aus
Qualitdt und Preis. Es geht darum, Ener-
gieversorgungsunternehmen durch ein
umfangreiches Angebot zu uberzeugen,
das neben der Sicherstellung des Zah-
lungseingangs auch auf die Zutrieden-
heit der Endkunden abzielt. Dartiber hi-
naus gilt es, manuelle Clearng-Quoten
S0 gering wie moglich zu halten, um Pro-
zesskosten zu senken. Es bleibt abzu-
warten, wie sich der Wettbewerb hier
entwickelt. Im Moment sorgt die Bun-
desnetzagentur bei MaBiS und WIM fir
soviel Arbeit, dass der Bedarf an Unter-
stutzung 1m Hinblick auf die Umset-
zungsfristen kaum gedeckt werden
kann. Es ist zudem auch offen, welche
Richtung der Gesetzgeber 1m Wasser-
markt einschlagt. Wenn die aktuellen
Preissenkungsverfugungen gegenuber
Wasserversorgern wirklich Vorboten ei-
ner Liberalisierung sind, steht der Bran-
che noch einiges bevor.

Welche Wachstumsstrategie verfolgt
Count+Care?

,Wir sehen die Datenauswertung
als Trend- und Wachstumsfeld”

Unser Ziel 1st der kontinulerliche Aus-
bau des externen Geschaftes uber alle
Bereiche und Marktrollen hinweg. Bis
2015 streben wir eine Umsatzerhohung
von 25 % an. Insbesondere das Thema
Datenauswertung sehen wir aktuell als
Trend- und Wachstumsfeld. Denn so-
wohl im Beschaffungsmanagement als
auch im Bereich Kundenanalyse und
-segmentierung zahlt zunehmend eine
verlassliche und aussagekratftige Infor-
mationsbasis. Mehrwert genenerende
Services rund um den elektronischen
Zahler werden immer wichtiger. Ener-
gieeffizienz spielt dabei vor allem im in-
dustriellen Umfeld eine tragende Rolle.
Nachhaltigkeit kann jedoch nur verkau-
fen, wer selbst mit gutem Beispiel voran-
geht. So steht unter anderem das Thema
Green IT in den eigenen Reihen ganz
oben auf der Agenda.

i www.countandcare.de
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