ew dossier

Energieversorgung im Wettbewerb

Zweimandantenmodell fiir Netz und Vertrieb

Die EnBW ODR ist in der neuen »Unbund-
ling-konformen« Welt angekommen: Seit
Juni 2009 basieren alle netz- und
vertriebsspezifischen Abldufe flir Strom
und Gas auf dem Zweimandantenmodell
von SAP. Damit konnte das Unternehmen
sogar noch vor dem urspriinglichen Frist-
ablauf der Bundesnetzagentur (BNetzA)
im Oktober 2009 die IT-Systeme, Prozesse
und Organisationsstrukturen entsprechend
den Anforderungen umstellen. Die Tochter
der EnBW Energie Baden-Wirttemberg AG
ging dabei dulerst konsequent vor und
ubertrug das neue Vorgehen bei Strom
und Gas auch auf alle weiteren Geschafts-
felder — selbst der Bereich Wasser arbeitet

inzwischen auf »dereguliertex Art und Weise.

Eine solch tiefgreifende Umsetzung ist vor
allem im Hinblick auf den neuen Stichtag
vom 1. Oktober 2010 ein groRer Vortell.
Bis zu diesem Datum verzichtet die Regu-
lierungsbehdrde noch auf Vollzugsmal?-
nahmen bei Nichterfillung der Vorgaben.
Die gesammelten Kenntnisse kann die
EnBW ODR jetzt nutzen, um die IT- und
Abrechnungsdienstleistungen auch flir Be-
teiligungen und Stadtwerke in der Region
rechtzeitig auszubauen. Der Weg der ziel-
gerichteten Entflechtung wurde dabei von
der Enmore Consulting AG, einem
IT-Dienstleister aus Darmstadt, begleitet.

Rebecca Hasert, |T-Redakteurin,
Press'n'Relations GmbH, Ulm.
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Umfassendes
Unbundling-Projekt

i, as Einzugsgebiet der EnBW
| | Ostwiirttemberg Donau-Ries
" AG umfasst die Region Ost-
wirttemberg und das bayerische
Donau-Ries. Damit versorgt das
1999 gegriindete Unternehmen rd.
540000 Einwohner in 131 Gemein-
den mit Strom und Gas und bietet
dariiber hinaus auch umfassende
Dienstleistungen — als Partner aus
der Region fiir die Region - im Be-
reich Energie, Wasser/Abwasser,
Entsorgung und Telekommunika-
tion. Die Kernfunktionen eines EVU
(ibernimmt die EnBW ODR kom-
plett selbststindig. Dies umfasst
alle Vorginge von Netzdienstleis-
tungen bis hin zu Vertrieb und Kun-
denabrechnung. Daher wurde auch
das Thema Unbundling und die
Diskussion zur Liberalisierung
des deutschen Energiemarkts von
Anfang an aktiv verfolgt und ent-
sprechend den jeweiligen Anforde-
rungen schrittweise umgesetzt.
Ausgangslage vor der Mandan-
tentrennung war das Zweivertrags-
modell zur Abbildung von Liefer-
und Netzvertridgen bei Vollversor-
gung. Der elektronische Datenaus-
tausch mit fremden Lieferanten
iiber Invoic, RemaDV, MSCons,
UtIMD fand zwar bereits problem-
los statt, aber die IS-U-Anwendun-
gen waren fiir Netz und Vertrieb in
einem Mandanten integriert. Eine
solche Losung konnte im Zuge des
neuen Energiewirtschaftsgesetzes,
das den diskriminierungsfreien
Umgang mit Informationen zwi-
schen diesen beiden Bereichen for-
dert, nicht ldnger bestehen. Im Jahr
2007 fiel schlielllich die Entschei-
dung, die Entflechtung entspre-
chend GPKE und Geli Gas auch fiir
vollversorgte Kunden umzusetzen.,
Dazu wurde sich intensiv mit dem
Mutterkonzern und anderen Betei-
ligungsgesellschaften ausgetauscht
und abgestimmt. »Uns kam es da-
rauf an, den richtigen Zeitpunkt zu

finden. Wird zu friih begonnen,
besteht immer die Gefahr, dass sich
die rechtlichen Rahmenbedingun-
gen noch dndern und somit immer
wieder nachgearbeitet und ange-
passt werden muss. Allerdings woll-
ten wir die Frist auch nicht bis zum
Ende ausreizen. Jetzt sind wir in ei-
ner optimalen Situation. Wir haben
geniigend Spielraum, um unsere
Expertise noch rechtzeitig an ande-
re Unternehmen aus dem Verbund
weiterzugeben. Zudem kdénnen wir
uns inzwischen wieder auf unsere
Kernaufgaben im Wettbewerb kon-
zentrieren, wihrend viele andere
parallel dazu noch die Datentren-
nung bewiltigen«, erldutert Ger-
hard Schdifer, Abteilungsleiter Infor-
mationsverarbeitung bei der EnBW
ODR (Bild 1).

Parole »Informatorisches
Unbundling 2009«

Gesagt, getan. Der EnBW ODR war
von Anfang an klar, dass die konse-
quente Trennung der Marktrollen
Netz und Vertrieb bei 250000 Zdhl-
punkten mit einigem Aufwand ver-
bunden ist. Daher holte sich das
interne I'T-Team Unterstiitzung ins
Haus. Es wurden verschiedene
Unternehmen angefragt, und die
Entscheidung fiel schlieflich zu-
gunsten der Enmore Consulting.
Enmore hatte bereits zur Einfiih-
rung des Zweivertragsmodells bei-
getragen und kannte demzufolge
das System der EnBW ODR genau.
Der Dienstleister brachte dartiber
hinaus die bei dieser Art der Migra-
tion notwendigen Erfahrungen hin-
sichtlich der SAP-Migrations-Tools
CCW (Contract Conversion Work-
bench) sowie CWB (Conversion
Workbench) in vollem Umfang mit
ein. Zusdtzliches Plus war das
umfassende Expertenwissen zur
Geschiftsprozessgestaltung und zu
den Auswirkungen auf die ablauf-
und aufbauorganisatorischen An-
derungen im Unternehmen bei der
Datentrennung. Die Kenntnisse in
den Bereichen Datenaustausch und
Lieferantenwechselprozesse und
die Expertisein der direkten Zusam-
menarbeit mit SAP bei solchen Pro-
jekten rundeten das Profil ab.
Gemeinsam mit zwei weiteren
Partnern — der »System Landscape
Optimization«- (SLO-)Einheit von
SAP und der Business Technology
Consulting AG (BTC) - wurde zu-
nédchst ein zustdndiges Projektteam
gebildet. Die Grélle beweist, wie



umfassend die Aufgabe angegan-
gen wurde: Rund 60 Projektbeteilig-
te aus allen Fachbereichen stellte
die EnBW ODR, die insgesamt
knapp iiber 300 Mitarbeiter be-
schiftigt. Weitere zehn bis flinfzehn
Berater bzw. Entwickler kamen von
Enmore hinzu. SAP SLO und BTC
waren mit bis zu vier Mitarbeitern je
nach Projektschritt involviert.

Zweiphasenablauf

Das Projekt wurde in eine Konzep-
tions- und eine Realisierungsphase
eingeteilt. Erster Punkt der Agenda
war die Auswahl des geeigneten
Modells fiir die Datentrennung.
Daher wurden in einerVorstudie die
grundlegenden Rahmenbedingun-
gen gekldrt und das Pro und Contra
verschiedener Losungsansitze ab-
gewogen. Anhand der Ziele, Struk-
turen und des Geschéftsmodells der
EnBW ODR erschien eine Zwei-
mandantenlosung grundsétzlich
ratsam. »Vom Aufbau her sind wir
ein grolses Stadtwerk. Eine Tren-
nung in zwei komplett unterschied-
liche Systeme fiir Netz und Vertrieb
ist fiir unseren integrierten An-
spruch nicht sinnvoll. Mit dem
Zweimandantenmodell werden be-
reits alle Anforderungen erfiillt, und
auch eine hohe Prozesseffizienz ist
gesichert — bei weniger Kosteng, be-

Bild 1. Gerhard Schdifer, Leiter Informationsverarbeitung bei der EnBW

Ostwiirttemberg Donau-Ries

griindet G. Schiéifer den Entschluss.
Doch auch nach der Festlegung des
Basismodells standen noch ver-
schiedene Alternativen der Reali-
sierung zur Auswahl.

Die alles entscheidende Frage
war: Welche Daten werden in einen
eigenen Mandanten {iberfiihrt, die
des Netzes oder des Vertriebs? Die
Antwort impliziert Auswirkungen
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Bild 3. Marktrollen und Prozessablauf

auf die prozessuale Gestaltung der
IT und das zukiinftige Datenmana-
gement: Unternehmensinterne Pro-
zesse und Strukturen werden eben-
so beeinflusst wie das Rollenver-
stindnis der beteiligten Mitarbei-
ter. Bei der bestehenden, integrier-
ten Landschaft wurden daher vor
allem die Schnittstellen zu anderen
Systemen wie Materialwirtschatft,
Personalabrechnung, Rechnungs-
wesen oder Instandhaltung genau-
er unter die Lupe genommen, Das
Ergebnis: Ein neuer Vertriebsman-
dant kristallisierte sich als optimale
Losung heraus, da die jeweiligen In-
formationen auf weniger Verbin-
dungen mit anderen Bereichen ba-
sierten — beispielsweise dem An-
schlusswesen -, als dies bei den
Netzdaten der Fall war.,

Jetzt galt es, die Geschaéftsprozes-
se unter Beriicksichtigung der Vor-
studie in Workshops zu konzeptio-
nieren. Rahmenbedingungen und
Leitlinien wurden festgelegt und
aufbau- sowie ablauforganisato-
rische Vereinbarungen getroffen.
Neben der Abbildung der bestehen-
den Prozesse in der SAP-Umgebung
unter Berticksichtigung von SAP-
Funktionalititen lag das Augen-
merk besonders auf den neuen
Abldufen, die im Zweimandanten-
betrieb im SAP IS-U hinzukommen
und deren Einbettung in die Ge-
samtlandschaft (Bild 2 und 3). Nach
einer finalen Anpassungs- und Frei-
gabeschleife wurde am 19. Juni 2008
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schlieRlich mit der Implementie-
rung begonnen,

Separate Datenhaltungs-, Prozess-
und Kommunikationsregeln fr
Netz und Vertrieb

In einem Zweimandantenmodell
indern sich die Geschiftsprozesse
fundamental. Damit die Mitarbei-
ter eine Vorstellung dieses Paradig-
menwechsels erhalten, war es not-
wendig, [rithzeitig den Datenaus-
tausch zu erméglichen. Daher
stand mit einer »Schnellmigration«
bereits nach vier Wochen ein Zwei-
mandantensystem zur Verfiigung.
Die Abwicklung der Prozesse zwi-
schen zwei Mandanten mit voll-
stindigem Kunden-, Anlagen- und
Zéahlpunktbestand verdeutlichte
den verschiedenen Fachbereichen
die gravierenden Anderungen in
den Geschiftsprozessen. So konn-
ten bereits in der Anfangsphase des
Projekts die neuralgischen Prozesse
angegangen und Konzepte auf Rea-
lisierbarkeit getestet und gegebe-
nenfalls korrigiert werden. In Ab-
stimmung mit den verschiedenen
involvierten Fachbereichen wurde
anschlielfend das IS-U hinsichtlich
der Marktrolle »Lieferant« aus dem
bestehenden SAP-Mandanten iiber-
greifend herausgeldst. Berticksich-
rigung fanden dabei ausnahmslos
alle von der Migration betroffenen
Themenfelder — von der Abrech-
nung iiber Kundenservice und Kun-

denportal bis hin zur Gerdteverwal-
tung. Besonders hervorzuheben ist,
dass alle historisch wichtigen 1S-U-
Anwendungsdaten vwvoll erhalten
blieben. Zusétzliche Systeme und
Softwarekomponenten wurden
installiert, eingestellt und die
Marktkommunikation und Daten-
austauschprozesse sowie weitere
Workflows fiir Strom und Gas sepa-
rat aufgesetzt.

Die technische Umsetzung der
Mandantentrennung nahmen die
Berater von Enmore und SAP auf
Basis der SLO-Methodik direkt vor.
Dem gesamten Projektteam obla-
gen die Neudefinition und Anpas-
sung von Schnittstellen, Auswer-
tungen und Formularen sowie die
Funktions- und Integrationstests.
Es fand die Anbindung des SAP-
Kundenportals, des SAP CRM und
weiterer Anwendungen an den neu-
en Vertriebsmandanten statt. Zur
Umsetzung der Zweimandanten-
logik im SAP Business Warehouse
wurde fiir den Vertrieb ein neues
BW-System aufgebaut und beladen.
Auch das Archivsystem musste in
zwei voneinander unabhéngige Da-
tenbereiche getrennt werden. Alle
Schritte wurden parallel von der
Wirtschaftspriifungsgesellschaft
Ernst & Young begleitet, entspre-
chend der Grundsitze ordnungsge-
méler Buchfithrung gepriift und
vollumfénglich testiert.

Das gesamte Vorgehen war in eine
vordefinierte Ablaufplanung einge-



bettet: An drei Testmigrationen, in
die alle Key-User einbezogen waren
und sich schon schrittweise an die
Verdnderungen gewbhnen konn-
ten, schloss sich eine Generalprobe
an. Gerade die Zwischeniiberprii-
fungen waren wichtig fiir die finale
Umsetzung. Die ersten Laufzeit-
tests der Migration ergaben bei-
spielsweise, dass aufgrund groer
Datenmengen mit einer Netto-Lauf-
zeit — und damit einer Downtime der
[T-Systeme — von zehn Tagen ge-
rechnet werden miisste. Dies hitte
die Vorgabe seitens der EnBW ODR,
die fiir die Migration eine maximale
Dauer von drei Arbeitstagen vorsah,
deutlich gesprengt.

In Zusammenarbeit mit SAP SLO
wurde daraufhin eine Methode ent-
wickelt, die die Zeitspanne auf rd.
30 h reduzierte. Die Optimierung
basierte auf der Aufteilung von gro-
ien Tabellen in mehrere physische
Tabellen. Die Partitionierung und
Riickpartitionierung der SAP-Tabel-
len fand dabei auf Oracle-Ebene
statt. Die Produktivsetzung geschah
am 16. Juni 2009. Bei der Realisie-
rung wurden die Enmore-Berater
stark in die Verantwortung genom-
men. Neben der Steuerung von
SAP SLO galt es, die Erfiillung zeit-
licher Vorgaben sicherzustellen. An
dem gesamten vordefinierten Ter-
minplan hat auch die Fristverlinge-
rung seitens der BNetzA im Februar
nichts verdandert. Das Projekt wurde
konsequent durchgezogen. »Wir
haben die Dauer bewusst nicht
angepasst, um den Wettbewerbs-

vorteil nicht zu verschenken«, so
G. Schdifer.

Hundertprozentige Umsetzung
der Vorgaben mit dem Synergie-
plus

Hinsichtlich des jeweiligen Be-
reichs arbeiten die Mitarbeiter jetzt
in komplett getrennten Mandanten
fiir Vertrieb und Netz. Stammdaten-
dnderungen sind sowohl beim
Strom als auch beim Gas tiber elek-
tronische Datenaustauschformate
allen Hiandlern zugédnglich, und ent-
sprechend der gesetzlichen Vorga-
ben gibt es flir den eigenen Vertrieb
keine Exklusivrechte mehr, Der
Nachrichtenaustausch findet auch
hier tiber Edifact statt. Obwohl die
vertriebs- und netzspezifischen
Prozesse im Kundenservice weiter-
hin {iber ein Shared Service Center
abgewickelt werden und die Syner-
gien hinsichtlich des Personals und

der Ausstattung erhalten bleiben,
sind die Geschiftsprozesse nach
den Marktrollen klar abgegrenzt
und die jeweils zugrunde liegenden
Daten strikt getrennt.

Die Herausforderung besteht nun
in erster Linie darin, dass der Ser-
vicemitarbeiter beispielsweise eine
telefonische Anfrage der jeweiligen
Marktrolle zuordnen kann und
beim Vorgehen das richtige Werk-
zeug fiir den richtigen Mandanten
wiihlt. Dies wird {iber Schulungen
und entsprechende Compliance-
Vorgaben sichergestellt. Alle Pro-
zesse der GPKE und GeLi Gas wer-
den sowohl im Vertriebs- als auch
im Netzmandanten effizient durch
Workflows unterstiitzt. Der Sachbe-
arbeiter muss nur in Ausnahmefal-
len, z. B. bei einer Meldung iiber
Lieferantenkonkurrenz, eine ma-
nuelle Bearbeitung vornehmen.
Auch das ODR-Online-Portal unter-
scheidet inzwischen sauber nach
Vertriebskunden und Netzkunden
oder Riicklieferern, was die Wir-
kung des informatorischen Un-
bundlings auch nach auffen hin
verstirkt. Das Projektziel der un-
bundlingkonformen Umgestaltung
ist somit vollstindig erreicht.

Die Prozessidentitit geht dabei
sogar liber die Bereiche Netz und
Vertrieb hinaus. Das Zweiman-
dantenmodell ist ebenso fiir die
Sparten Wasser, Fernwidrme und
Telekommunikation iibernommen
worden. Auch wenn eine solche
»kiinstliche Datentrennung« von
der Marktseite dort nicht gefordert
ist, stellt die EnBW ODR sicher,
dass es unternehmensiibergreifend
keine abweichenden Prozesse
mehr gibt. »Da sich die Abwicklung
von beispielsweise wasser- oder
stromspezifischen Vorgidngen hin-
sichtlich technischer Gerdtedaten
oder graphischer Darstellungen
sehr dhnelt, lag die Entscheidung
nahe«, begriindet G. Schdfer das
Vorgehen und ergédnzt: »Die hun-
dertprozentige Umsetzung der
gesetzlichen Vorgaben ist nun die
ideale Grundlage flir Effizienz-
steigerungen. In Zukunft sollen die
Automatismen weiter ausgebaut
werden, was mittelfristig zu deut-
lichen Entlastungen fiihrt.« Der
durch die Marktrollentrennung
entstandene Mehraufwand in der
Bearbeitung von Geschiftsprozes-
sen wird seit Juni 2009 durch die
kontinuierliche Analyse und Um-
setzung von Verbesserungspoten-
zialen abgefangen.

Regional die Nase vorn

»Wir haben die Ziele und Vorgaben
in idealer Weise erfiillt, das Ergebnis
hitte besser nicht sein kbnnen. Das
neue System lauft optimal. Jetzt
kénnen wir es auch unseren IT-Be-
stands- oder Neukunden anbietens,
freut sich G. Schdfer. Er betont in
diesem Zusammenhang vor allem
die Leistung der Projektleitung auf
Seiten von Enmore Consulting. »Die
Erfahrung, Expertise und das Enga-
gement des Enmore-Projektleiters
waren fiir das Vorgehen sehr wert-
voll. Auch der Coaching-Ansatz hat-
te deutlichen Mehrwert: Wir haben
innerhalb der EnBW ODR viel vom
eingebrachten Know-how tibernom-
men und sind somit in der Lage, den
Erfolg auch in Zukunft sicherzustel-
len. Durch die immense Unterstiit-
zung der Berater konnten wir — trotz
der umfangreichen Entflechtungs-
abwicklung — alle anderen geplanten
Aufgaben und Projekte der EnBW
ODR wie vorgesehen abarbeiten.
Schwierigkeiten wurden jederzeit
gemeinsam gelost.« Inzwischen hat
sich auch der erste Erfolg im Wett-
bewerb eingestellt, wie G. Schiifer
verrit: »Die ersten beiden Stadtwer-
ke, die ihre Prozesse auf unserer
neuen Welt abbilden werden, sind
bereits gewonnen«. Er glaubt, dass
noch mehr folgen werden. »Bei vie-
len herrscht inzwischen ein groRer
Leidensdruck. Einige kénnen die
elektronische Marktkommunikation
derzeit noch gar nicht abwickeln.
Gerade hier besteht dringender
Handlungsbedarf.« Die EnBW ODR
konnte mit dem informatorischen
Unbundling beweisen, dass dem
Motto »Energie braucht Impulse«
auch Taten folgen. Die erfolgreiche
Zusammenarbeit mit Enmore soll
bereits im ndchsten konkreten Pro-
jekt zur Neueinflihrung eines Zwei-
mandantenmodells fortgefiihrt
werden.
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