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Energievertrieb umschifft Klippen des Prozessmanagements

Dienstleister tibernimmt
Marktprozesse

PROZESS-OUTSOURCING | Der Sprung von
null auf 300 Kunden aus Industrie, Gewerbe
und Wohnungswirtschaft binnen eines Jahres
beweist, dass der 2011 in Bayreuth gegriin-
dete Erdgasversorger Energiehaus B2B GmbH
die Bedurfnisse seiner Zielgruppe erfiillt.

Das Erfolgsrezept besteht aus individueller
Betreuung, der Sicherstellung langfristiger
Preisstabilitat und nicht zuletzt der Koopera-
tion mit einem Dienstleister, der die Markt-
prozesse routiniert abwickelt und durch

Kundenorientierung iberzeugt.

as Ziel der Energiehaus B2B
DGmbH war von Anfang an ein-

deutig definiert: ,Mit dem Ange-
bot mafigeschneiderter Produkt- und
Dienstleistungslésungen fiir kleinere
und mittelstindische Unternehmen
wollten wir eine Marktlicke besetzen®,
berichtet Geschéaftsfihrer Hermann
Seyferth. ,Unser Alleinstellungsmerk-
mal sind Kundenbeziehungen, die nicht
mit dem Vertragsabschluss enden -
auch wenn wir uns vorrangig im Stan-
dardlastprofil-Bereich und damit dem
Massengeschéft bewegen.” Bei der Griin-
dung von Energiehaus B2B spielten die
Erfahrungen, die in den Jahren zuvor
unter dem Dach der Deutschen Marke-
ting 24 GmbH als Beratungs- und Um-
setzungspartner von Vertriebsgesell-
schaften gesammelt wurden, eine maf2-
gebliche Rolle. ,Aufgrund der umfang-
reichen vertrieblichen Beratungsaktivi-
tdten im deutschen Energiemarkt wuss-
ten wir genau, wo bei der Ausgriindung
eines eigenen Versorgers die Potenziale,
aber auch die Stolperfallen liegen®, so
Seyferth. Fur das Team von Energiehaus
B2B stand deshalb rasch fest, dass seine
neuartige Geschéftsidee nur mit kom-
petenter Unterstitzung realisierbar war.

Kapazitdten in Kundenbetreuung
statt Marktprozesse investieren

,Die Gestaltung marktfahiger Prozesse
bei Abrechnung, Lieferantenwechsel
usw. gleicht heutzutage einer Sisyphos-
arbeit, die bei uns enorme Kapazititen
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gebunden hétte", ist sich Seyferth sicher.
Kapazititen, die der Manager des neuen
Versorgers lieber in die Kundenbetreu-
ung investieren wollte. ,Bei den Service-
gesellschaften, die ihre Leistungen un-
abhéngig am Markt anbieten, zeigten
sich jedoch hinsichtlich der Prozessqua-
litdt und -automatisierung deutliche
Unterschiede. Wir sind daher ganz ge-
zielt auf einige Unternehmen zugegan-
gen, bel denen wir meinten, dass sie
uberhaupt fiir uns in Frage kommen",
schildert der Geschéftsfiihrer das Vor-
gehen. Im Auswahlprozess kristallisierte
sich schnell die LAS GmbH als Favorit
heraus. Das Leipziger Unternehmen be-
stand die Priifung nicht nur durch die
nachweisliche Einhaltung aller regulato-
rischen Vorgaben. Mit der funktionieren-
den Umsetzung von Stichtagsabrech-
nungen konnte LAS auch eine ganz spe-
zielle Anforderung erfiillen. Denn zu den
potenziellen Kunden von Energiehaus
B2B gehdren beispielsweise Immobilien-
gesellschaften mit deutschlandweit ver-
teilten Abnahmestellen, die nicht selten
von unterschiedlichsten Versorgern be-
dient werden. ,Indem wir alle bundes-
weit vorhandenen Abnahmestellen ei-
nes Unternehmens unter einen Vertrag
bringen, schaffen wir einen Mehrwert
flir unsere Kunden. Denn sie miissen
sich nicht mehr durch einen Dschungel
unterschiedlichster Liefervereinbarun-
gen kampfen. Grundvoraussetzung fiir
die Harmonisierung der Laufzeiten ist
dabei die Stichtagsabrechnung. Hier
iberzeugte in der praktischen Umset-

Hermann Seyferth, Geschiftsfiihrer der
Energiehaus B2B GmbH: erfolgreich im
Gasvertrieb dank externer Unterstiitzung
beim Prozessmanagement.

zung allein LAS. Das liegt wohl auch da-
ran, dass das Team der LAS langjahrige
Expertise in der Immobilienwirtschaft
mitbringt und die Anforderungen ent-
sprechend genau umzusetzen wusste",
berichtet Seyferth.

Aufteilung der Verantwortung
macht sich bezahlt

Sechs Monate nach der Entscheidung
konnte der Geschiftsbetrieb der Ener-
giehaus B2B im Juli 2012 bereits in die
Vollen gehen, wobei sich die Aufteilung
der Verantwortlichkeiten unmittelbar
bezahlt machte. Dank vorausschauen-
dem und systematischem Projektmana-
gement liefen alle Prozesse, die im Rah-
men der Full-Service-Unterstiitzung bei
LAS angesiedelt sind, ab dem ersten Tag
reibungslos: vom Auftrags- und Zihl-
wertmanagement Uber die Marktkom-
munikation bis hin zu Abrechnung, For-
derungsmanagement und den verein-
barten Kundenservice-Leistungen so-
wohl im SLP- als auch im RLM-Bereich.
Somit konnten sich die Mitarbeiter des
jungen Versorgers ganz auf ihre Kern-
aufgaben in der Beschaffung und Kun-
denberatung konzentrieren. ,Mit unse-
rem Angebot haben wir bei vielen KMU
genau ins Schwarze getroffen”, berichtet
Seyferth. Die individuelle Beratung und
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Betreuung durch unsere mittlerweile 50
Key Accounter ist so erfolgreich, dass
sich viele unserer Kunden von Anfang
an fir vier Jahre binden und zudem
schon jetzt Vertrdge mit Lieferbeginn
1. Januar 2015 geschlossen werden."

Alle Backoffice-Prozesse laufen
reibungslos

Um die Kundenzufriedenheit aufrecht
zu erhalten, missen alle Abldufe im
Hintergrund einwandfrei funktionieren
und dabei gleichzeitig den gesetzlichen
Vorgaben entsprechen. Hier steht LAS in
der Pflicht. Nachdem die Neuanmeldun-
gen von den Mitarbeitern im Backoffice
der Energiehaus B2B GmbH erfasst und
die entsprechenden Informationen in
wochentlicher Frequenz iiber ein Portal
im System des Dienstleisters eingepflegt
sind, laufen die erforderlichen Prozesse
automatisiert ab. ,Gerade Hausverwal-
tungen sind auf die ziigige, transparente
und korrekte Rechnungserstellung an-
gewiesen, um die weiteren Schritte fiir
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die Jahresabrechnungen der Eigentiimer
und Mieter einzuleiten®, weifs Seyferth.
Hier kann der Versorger dank der profes-
sionellen Abwicklung durch LAS gezielt
punkten. Auch Lieferantenwechsel wer-
den schnell bearbeitet. ,Selbst wenn es
einmal hakt, ist der Dienstleister um so-
fortige Klarung bemtiht, so dass Fristen
jederzeit eingehalten werden kénnen",
so Seyferth.

Zudem kann man sich bei Energie-
haus B2B stets sicher sein, dass Verande-
rungen der gesetzlichen Rahmenbedin-
gungen umgehend in die Prozessbear-
beitung einfliefSen. Von der Umsetzung
neuer Formatvorgaben oder beispiels-
weise der SEPA-Umstellung bleiben die
eigenen Mitarbeiter ginzlich unberiihrt,
was sich als splirbarer Vorteil im Tages-
geschift erweist. So klingt Seyferths Fa-
zit zur bisherigen Zusammenarbeit po-
sitiv: ,Mit LAS sind wir auch bei Ver-
anderungen perfekt aufgestellt. Die sau-
bere Verarbeitung von Standardprozes-
sen ist heutzutage keine Selbstverstand-
lichkeit, auch wenn man das glauben

Nachdem die Neuanmeldungen
iiber ein Portal im System des
Dienstleisters erfasst sind,
laufen die erforderlichen
Prozesse automatisiert ab.

sollte. Unser Partner hat entscheiden-
den Anteil daran, dass die Vertrdge auf
Papier korrekt und fristgerecht in Euro
umgewandelt werden. Von der kontinu-
lerlichen Optimierung der Ablaufe pro-
fitieren beide Seiten."

'Der Pflicht folgt nun die Kiir

Nach der erfolgreichen Startphase
sind weitere Verbesserungen geplant.
Aktuell steht vor allem das Reporting im
Fokus, das zuklnftig noch préazisere
Kennzahlen flir Entscheidungsprozesse
liefern soll. Eine Erweiterung des Versor-
gungsgeschiftes der Energiehaus B2B
GmbH auf die Sparte Strom ist grund-
sétzlich nicht ausgeschlossen. Ebenso
steht die Verbrauchsvisualisierung iber
entsprechende Portalldsungen als zu-
sdtzlicher Service fir die Kunden zur
Diskussion. ,Zum heutigen Zeitpunkt
haben sich alle unsere Erwartungen er-
fallt", bilanziert Seyferth. ,Mit der Gas-
versorgung sind wir nach nur einem
Jahr solide aufgestellt. Jetzt gilt es zu-
niachst einmal, in diesem Umfeld zu-
satzliche Menge zu generieren,*

www.las-online.de
i www.energiehaus-b2b.de
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