Partnerschaft mit Spezialisten

Kernkompetenz bleibt im Unternehmen, aber die IT macht der Dienstleister

Derzeit gibt es zwei grundsitzlich unter-
schiedliche Strategien fiir den Energiever-
trieb in deutschen Stadtwerken. Die einen
konzentrieren sich auf ihre Stirken vor Ort
und agieren ausschlieflich regional. Die an-
deren kreieren eigene Marken und setzen
auf iiberregionale Prisenz. Ein Beispiel fiir
den zweiten Weg ist die neue Energiemarke
»Clevergy“. Im Februar gestartet, sieht sich
das Gemeinschaftsunternehmen der Stadt-
werke in Niirnberg (N-Ergie AG) und Han-
nover (enercity Stadtwerke Hannover AG)
auf dem besten Weg, das gesteckte Ziel von
15000 Neukunden im ersten Jahr zu errei-
chen. Clevergy setzt dabei konsequent auf
die Auslagerung aller Titigkeiten, die nicht
zu den Kernkompetenzen gehéren und ar-
beitet deswegen u.a. eng mit dem Schweri-
ner Dienstleister e.dat zusammen.

,Der Handler kiimmert sich um das Mar-
keting und die Vertriebsstrategie, und so-
bald ein Vertrag zustande kommt, iiberneh-
men wir”, bringt Torsten Brinker, Geschifts-
fiihrer der e.dat, das Outsourcing-Konzept
auf den Punkt. Die Grundidee dabei ist,
dass viele Kernprozesse in den Energiever-
triebsorganisationen dhnlich ablaufen. Die-
se Prozesse sind damit leicht zu implemen-
tieren und miissen anschliefend nur noch
individuell gestaltet werden. Ein Konzept,
das auch Clevergy am Ende tiberzeugte. ,Es
hat heute wenig Sinn, alles selbst und im ei-
genen Hause l8sen zu wollen. Gerade bei
der IT werden die Anforderungen immer
komplexer. Da ist es deutlich gunstiger,
wenn man sich mit den entsprechenden
Spezialisten zusammenschliefst®, begriin-
det Clevergy-Geschiftsfithrer Thorsien Han-

sen die Entscheiduﬂg zugunsten von e.dat.

Entscheidend sei dabei auch gewesen, dass
sich e.dat als unabhidngiger Dienstleister
flexibel und schnell auf die Anforderungen
von Clevergy eingestellt habe. Denn das
Zeitfenster war eng: So fiel die Entschei-
dung zugunsten von e.dat Ende 2007, der
Start von Clevergy war aber schon am
Schalttag, dem 29. Februar, vorgesehen. So
musste der Dienstleister in nur wenigen
Monaten sowohl das Call Center organisie-
ren als auch die Anwendungen fiir die Ab-
rechnung sowie die gesamte Abwicklung
der Marktprozesse vom Lieferantenwechsel
bis zum Rechnungseingang fiir die Netz-
nutzung einrichten.

sGleverClicker®

Es gelang, die besonderen Anforderun-
gen von Clevergy zu erfiillen, und man setz-
te dazu Schleupen.CS ein. Im Zentrum
steht der CleverClicker, ein Online-Werk-
zeug, mit dem sich der Kunde seinen Tarif
zusammenstellen kann. Dabei sind zahlrei-
che Parameter wie Vertragslaufzeit, Service-
Level, Zahlungsweise oder Konditionen ver-
dnderbar, ja selbst die Zusammensetzung
des Stroms nach Normalstrom (frei von
Kernenergie) oder Qkostrom aus 1009%
Wasserkraft. ,Diese Flexibilitit in der Soft-
ware abzubilden war nicht eintach, aber wir
haben es mit Schleupen.CS im vorgegebe-
nen Zeitrahmen geschafft®, so Brinker.

Fiir Clevergy war es entscheidend, dass
e.dat {iber die Einzelheiten des Geschifts-
modells und die individuellen Spezialititen
Stillschweigen bewahrt — auch wenn weitere
Hindler zum Kundenkreis gehoren. , Dis-
kretion ist das A& O in einer solchen Part-
nerschaft. Denn nur so lassen sich unsere
Wetthewerbgvorteile sichern“, beschreibt

te fiir Einsteiger

speziell kleinere und mittlere Versorger im Visier

tering jedoch vor allem die Moglichkeit, den
Kunden durch intelligente Tarifgestaltung
oder durch zusatzliche Angebote bei der En-
ergieeffizienzberatung zu binden. ,Der Zu-
grift auf das individuelle Verbrauchsverhal-
ten gehort zu den Schliisselfunktionen fiir
die Entwicklung von Mehrwertangeboten.
Hier kann das Stadtwerk vor Ort durch ent-
sprechende individuelle Beratungsangebote
seinem Kunden dabei helfen, seinen Energie-
verbrauch zu senken, und damit deutlich
mehr Kosten einzusparen als dies durch ei-
nen Wechsel zu einem billigeren Stroman-
bieter maoglich ware®, beschreibt Dr. Schaffer
einen wesentlichen Vorteil. Zudem sollten
sich gerade auch kleine und mittlere Strom-

forderungen an Smart Metering und Energie
Management innerhalb einer Systemldsung
abdeckt, nicht nur fiir Strom, sondern spar-
teniibergreifend auch fiir Gas, Wasser oder
Wirme. Damit eréffne man Multi-Utility-Un-
ternehmen und Netzbetreibern ein breites
Spektrum von Moglichkeiten fiir die Entwick-
lung neuer Dienstleistungen. Dariiber hin-
aus kdnnten mit den zentralen Steuerungs-
funktionen auch =zahlreiche Energie-Ein-
sparpotentiale erschlossen werden — etwa
durch das Vermeiden unndtiger Leistungs-
spitzen oder durch einen effizienteren Ener-
gieeinsatz, merkt der Hersteller an (www.
ubitronix.com). Georg Dutzi

Thorsten Hansen den Ansatz. Dabei setzt
clevergy nicht auf eine ,normale” Kunden-/
Lieferantenbeziehung, sondern auf eine en-
ge Partnerschaft, die auch regelmiRig iiber-
prift wird. So war ein Kommunikations-
konzept von vornherein Teil der Ausschrei-
bung. Darin wurden auch regelmiflige Be-
wertungen festgelegt, damit Probleme friih-
zeltig erkennbar werden. Clevergy plant, die
Partnerschaft beim Einstieg in den Gas-
markt entsprechend auszuweiten.

Nachdem die e.dat ihr Hindlerkonzept
jetzt im Markt etabliert hat, folgt nun der
Ausbau dieser Angebote durch eine Lésung
fiir Netzbetreiber. Denn der Bedarf an Out-
sourcing-Losungen steige nicht nur bei
Joint-Ventures grofler Versorgungsunter-
nehmen, wie das Beispiel Clevergy zeige.
Gerade auch die mittleren und
kleineren
Stadtwerke
werden
nach  Ein-
schatzung
von Torsten
Brinker in
Zukunft vor
groflen Her-
ausforderun-
gen  stehen,
wenn sie die
gestiegenen
Anforderungen
an die Informati-
onstechnologie
im  Alleingang
umsetzen wollen:
,Das beginnt bei
der Entflechtung,
die jetzt eine voll-
stindige Systemtrennung zwischen Netz
und Vertrieb vorsieht, geht weiter iiber die
Anforderungen von GPKE und Geli und
endet sicher noch nicht bei der Anreizregu-
lierung, die ohne eine Senkung der Prozes-
skosten auch in der IT nicht zu meistern
sein wird.”

Die Auslagerung des einen oder anderen
Teilprozesses, insbesondere dann, wenn es
sich um neu hinzukommende Prozesse
handelt, sei eine echte Alternative, denn da-
mit konne den Anforderungen z.B. an das
Unbundling auf eine sehr einfache und effi-
ziente Weise geniige Getan werden. ,Die
Unternehmen k&nnen sich so auf ihre
Kernkompetenzen und ihr Kerngeschift
konzentrieren. Die zunehmende Komple-
xitditder Anforderungen wird dann {iber den
externen Dienstleister abgewickelt. Auf die-
se Weise sparen die Unternehmen effektiv
an Aufwand und Kosten“, beschreibt er den
Ansatz. Seiner Ansicht nach wird dies zu ei-
nem weiteren Wachstum bei Dienstleistern
wie z. B. der e.dat fithren. Uwe Pagel




