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Durch Automatisierung Faire Wasserpreise
IT-Effizienz steigern trotz steigender Kosten
Benchmarkstudie Die GEFA macht’s moglich: In der Wasserwirtschaft sind
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_Weichen stellen flir die Zukunft”

Diskutieren Sie mit uns auf Vorstands- und Geschéftsflihrungsebene nachhaltige Wachstumsstrategien und
neue Kooperationsmodelle. Welche Fokusthemen pragen unsere gemeinsame Entwicklungsplanung und
strategische Geschéftsfeldentwicklung? Von welchen konkreten Mehrwerten und Win-Win-Szenarien kon-
nen dabei die Kunden der SIV.AG profitieren?

Agenda

10.00 Uhr BegriiBung und PLENUM | - Strategische Ausrichtung der SIV.AG

13.00 Uhr Gemeinsames Mittagessen

14.30 Uhr PLENUM Il - Die UTIPS GmbH - lhr Prozess- und Dienstleistungsoptimierer
15.45 Uhr Weichen stellen fiir die Zukunft - Resiimee

16.00 Uhr AbschlieBende Gesprache bei Kaffee und Tee

Ab 16.30 Uhr  UTIPS Lounge
Méglichkeit zum vertiefenden Fachdialog

19.30 Uhr Gemeinsames Abendessen im historischen Kaisersaal mit anschlieBendem
Treff an Harry’s New-York Bar

Mit einer Key Note von Lars Thomsen
+~Warum Innovationen im Bereich Energie, kommunale Daseinsvorsorge, Mobilitdt und neue
Dienstleistungen die besten Wege aus der Krise sind”

520 Wochen Zukunft — 10 Jahre, in denen das Thema Versorgungssicher-
heit zu einer der grolRen Schicksalsfragen ganzer Nationen wird. Welche
Entwicklungen, Trends und Innovationen erwarten uns?

Lars Thomsen gilt als einer der einflussreichsten Trend- und Zukunfts-
forscher in Europa. 2001 griindete er die Denkfabrik future matters®in
MUnchen und Zurich, die zahlreiche Unternehmen und Institutionen bei
der strategischen, chancenorientierten Zukunftsplanung unterstitzt.

Am 1. Oktober 2009 im Grand Hotel Esplanade in Berlin.




Jorg Sinnig,Vorstandsvorsitzender der SIV.AG, und die Vorstande Andreas Lehmann und Arno Weichbrodt (v.l.n.r.)
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Editorial

Liebe Leserinnen und Leser,

im Jahr 2000 erschien ein Buch, das seinen Autor Malcolm
Gladwell iiber Nacht zu einem gefragten Bestsellerautor
machte. , The Tipping Point” beschrieb jenen magischen
Moment, in dem eine Idee, ein Trend, eine Stromung eine be-
stimmte Schwelle iiberschreitet und sich wie eine gigantische
Welle flichendeckend ausbreitet. Oft sind es dabei gar nicht
so sehr die lang geplanten Umwaélzungen, die tief greifende
Veridnderungen nach sich ziehen. Die gréSte Wirkung geht
nur allzu oft von vielen kleinen, in ihrer Gesamtheit aber
unumkehrbaren, erstaunlich prézisen und nachhaltigen
Mafinahmen aus. Eine Erkenntnis, die sich auf allen sozialen,
politischen und wirtschaftlichen Ebenen nachweisen lésst.

Auch die IT-Branche steht vor der Herausforderung, sich
immer wieder auf neue Entwicklungen des Marktes einzu-
stellen und genau diesen Tipping Point nicht zu verpassen.
Angesichts stetig komplexer werdender gesetzlicher Vorga-
ben und der hohen Wettbewerbsintensitit auf den Versor-
gungsmarkten ist das keine einfache Aufgabe, erwarten doch
unsere Kunden der Energie- und Wasserwirtschaft innovative
und langfristig wirksame Lésungsmodelle zur nachhaltigen
Optimierung bereichsiibergreifender Geschéftsprozesse.

Mit unserer neuen Produktgeneration kVASy® 5 beschreiten
wir gemeinsam mit unseren Kunden den langjihrig be-
wihrten Weg einer evolutioniren Vervollkommnung unseres
Leistungsportfolios. Im planvollen Wechselspiel aus Erneue-
rung und Kontinuitdt. Ohne einen abrupten Systemwechsel,
wohl aber im Wege der sukzessiven Weiterentwicklung
unserer Softwarearchitektur. Auf einer homogenen Tech-
nologiebasis und im Rahmen einer systemiibergreifenden
Prozessintegration.

kVASy® — nicht nur serviceorientiert oder service-enabled,
sondern als echter ,Service Provider” — das ist unsere Vision
einer ganzheitlichen IT-Losung der Zukunft. Das erreichen
wir nur im engen Dialog mit unseren Anwendern und mit
dem noétigen Augenmaf fiir die Verdnderungen der Markte
und das gemeinsam Machbare.

Vor dem Hintergrund immer vielschichtiger Softwareanfor-
derungen gilt es fiir die Energie- und Wasserwirtschaft mehr
denn je, sorgsam mit ihren nur allzu knapp bemessenen EDV-
Budgets umzugehen. Eine kostenbewusste Alternative stellt
dabei die Softwaremiete dar. In der GEFA-Gruppe haben wir
einen leistungsstarken Partner fiir intelligente Finanzierungs-
modelle gefunden.Eine andere (und wohl d i e) Alternative
zur Senkung der IT-Ausgaben liegt in der konsequenten
Automatisierung der Kernprozesse.

Doch dies sind nur einige der in den aktuellen SIV.NEWS be-
handelten Themen. Lesen Sie in unserer Ausgabe 3 /2009 zu
weiteren praxisbewéhrten Lésungskonzepten und informie-
ren Sie sich iiber spannende Trends in den Bereichen Smart
Metering, CRM und Prozessoptimierung, die perspektivisch
mit groflen Umbriichen einhergehen werden.

Wir wiinschen Thnen viel Spaf bei der Lektiire unseres Ma-
gazins und freuen uns auf eine angeregte Diskussion beim

Strategiedialog 2009!
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Kundenportal fur Nuon Deutschland GmbH

LTl S L e by

Abb.: Das neue Online-Kundenportal der Nuon Deutschland GmbH

In enger Zusammenarbeit mit der SIV.AG und der ITC In-
ternet-Trade-Center AG hat die Nuon Deutschland GmbH -
eine Tochtergesellschaft der n.v. Nuon — eine integrierte Self-
Service-Plattform zur Kundengewinnung und -betreuung
in Deutschland eingefiihrt. Der wettbewerbsstarke Energie-
dienstleistungskonzern Nuon versorgt mehr als drei Millio-
nen Kunden in den Niederlanden, Belgien und Deutschland
mit Strom, Gas und Warme sowie energienahen Dienstlei-
stungen. Nuon steht europaweit fiir Innovationskraft und
maBgeschneiderte Produktangebote fiir mehr Energieeffizi-
enz und Kostentransparenz.

Das Online-Kundenportal wurde auf Basis der Branchenlo-
sung ITC PowerCommerce implementiert und ist direkt mit
dem integrierten Softwarestandard kVASy® der SIV.AG ver-
kniipft. Die Kunden der Nuon kénnen bequem via Internet
ihre individuellen Kundendaten einsehen, eingeben und bear-
beiten. Dabei wird durch SSL-Verbindungen und regelmégige
Sicherheitsanalysen eine umfassende Datensicherheit gewéhr-
leistet. Die Endverbraucher profitieren von umfangreichen,
iibersichtlich strukturierten und intuitiv bedienbaren Self-
Service-Prozessen. Durch die Portalnutzer vorgenommene
Datenidnderungen werden im Portal plausibilisiert und direkt
in die Applikation kVASy® ibernommen. Auf Basis der durch
die Kunden selbst initiierten Aktionen werden die Mitarbeiter
im Kundencenter optimal entlastet.

> Das bislang anspruchsvollste Self-Service-Projekt
der SIVAG zur Automatisierung aller kundenrele-
vanten Geschaftsprozesse.

,Unser Online-Kundenportal bietet benutzerfreundliche und
vollstandig integrierte Self Services tiber alle Kommunikati-
onskanile — auf einer einheitlichen, standardisierten Plattform
und bei einer durchgéngigen Automatisierung kundenspezi-
fischer Routineprozesse. So ermdglicht unsere gemeinsame
interaktive Losung mit der SIV.AG und ITC echte Real-Time
Data Services und eine schnelle, unkomplizierte Umsetzung
aller Kundenwiinsche”, erklidrt Dr. Thomas Mecke, Vorsitzen-
der der Geschéftsfiihrung der Nuon Deutschland GmbH. (as)

Vorreiter in der Region — Albstadtwerke

Mit ihrer iiber 100-jahrigen Erfahrung
als Strom-, Gas- und Wasserlieferant
haben sich die Albstadtwerke als lei-
stungsstarker Partner fiir ihre rund
70.000 Industrie- und Privatkunden auf
der Stidwestalb etabliert.

Das mittelstindische Dienstleistungs-
und Versorgungsunternehmen ist tief
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in seiner schwibischen Heimat verwur-
zelt und sieht sich in einer besonderen
regionalen Verantwortung - nicht zu-
letzt auch im intensiven Fachaustausch
mit anderen baden-wiirttembergischen
Stadtwerken. Hier sind die Albstadtwer-
ke kontinuierlich zu einem wichtigen
Meinungsbilder und technologischen
Vorreiter avanciert.

Regional beispielgebend sind die Alb-
stadtwerke bei der erfolgreichen Ent-
flechtung von Netz und Vertrieb. Das
Unternehmen hat sich Anfang 2009 fiir
die Einfithrung des 2-Mandanten-Mo-
dells entschieden. Diese Variante des
Unbundlings wird von der Bundesnetz-
agentur als ,zukunftsweisend” einge-
stuft, da sie bereits in der EDV-tech-




nischen Abwicklung die erforderliche
Prozessidentitdt und Diskriminierungs-
freiheit bietet.

Als Projektpartner stand den Alb-
stadtwerken die SIV.AG zur Seite. Der
norddeutsche ganzheitliche Losungs-
anbieter hat seit 2006 bei einer Vielzahl
seiner Kunden aus der Energiewirt-
schaft das 2-Mandanten-Modell umge-
setzt — auf Basis eines praxisbewihrten
Einfithrungsszenarios und vollstindig
BNetzA-konform. Dass die Umstel-
lung aus der aktuellen IT-Landschaft
einfacher ist als gedacht (auch die Alb-
stadtwerke hatten sich parallel zur Um-
setzung des 2-Mandanten-Modells fiir

ALBSTADTI/VERKE

STROM - ERDGAS - WASSER - WARME - BADER

einen Anbieterwechsel zur SIV.AG ent-
schieden), konnten 23 Teilnehmer aus 11
Stadtwerken der Region am 6. Juli 2009
personlich erfahren.

In einem von allen Beteiligten als sehr
informativ beurteilten Workshop mach-
ten sich die Entscheider ein eigenes Bild
von den ihnen noch bevorstehenden
und von den Albstadtwerken bereits
erfolgreich gemeisterten Herausforde-
rungen. Gemeinsam mit Referenten der
SIV.AG und der infra fiirth erdrterten
Frank Schoéller, Geschiftsfithrer der
Albstadtwerke GmbH, und Rainer Frey,
Leiter Verbrauchsabrechnung, Themen

wie Projektstatus, Datenmigration,

S~

Umsetzungsszenario sowie Livebetrieb
im 2-Mandanten-Modell. Besonders be-
eindruckt zeigten sich die Gaste dabei
vom hohen Automatisierungsgrad der
Losung, der nicht zuletzt auch mit einer
deutlichen Steigerung der Geschifts-
prozesseffizienz einhergeht — bei tiber-
schaubaren Implementierungszeiten,
kalkulierbaren Kosten und konsistenten

Rahmenbedingungen.

,Eine rundum gelungene Veranstaltung,
bei der wir unsere Kollegen aus den
anderen Stadtwerken gern an unseren
durchweg positiven Erfahrungen bei
der Entflechtung von Netz und Vertrieb
teilhaben lieflen”, so Frank Schéller. (as)
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IT-Effizienz systema-
tisch steigern: Heute
wichtiger denn je

Eine moglichst fehlerfreie und automatisierte Abwick-
lung der Marktkommunikation gehort heute neben
EDM und Billing zu den ureigensten Aufgaben der IT
in Versorgungsunternehmen.Vielfach herrscht jedoch
Unklarheit dariiber, wie gut dies im Alltag nach GPKE
und GelLi Gas tatsachlich funktioniert. In einer kiirz-
lich abgeschlossenen IT-Benchmarking-Studie unter
den Bestandskunden der SIVAG wurde deshalb der
aktuelle Stand der Dinge in Sachen I|T-Effizienz er-
hoben. Die daraus resultierenden Erkenntnisse sind
nicht nur fiir die Anwenderseite wertvoll — denn bei
der SIV.AG flieBen sie ein in die Weiterentwicklung
eines neuen Werkzeuges, dessen Bedeutung mittel-
und langfristig weiter zunehmen wird: IT-Prozessmo-
nitoring.

Das Spektrum strategischer Herausforderungen, denen die
Versorgungsunternehmen gegeniiber stehen, wird immer
breiter. Dabei gibt es kaum einen Bereich, in dem der Erfolg
nicht in entscheidendem Mafe von einer leistungsfahigen IT
abhingt. Ganz gleich, ob von Smart Metering und der Bewil-
tigung von Verbrauchsdaten in neuen Dimensionen die Rede
ist, von CRM-Systemen, die eine adédquate Erfiillung individu-
eller Kundenbediirfnisse erméglichen oder von einem Asset
Management, mit dem sich Effizienzgrade steigern lassen —
immer ist es die IT, die die Bewéltigung der geforderten neuen
Prozesse iiberhaupt erst méglich macht.

Der Ausblick auf die Vielzahl von kiinftigen Leistungsanfor-
derungen an die IT 16st bei den Verantwortlichen zunehmend
den Impuls aus, mehr dariiber wissen zu wollen, wie gut ihre
IT eigentlich tatséchlich heute bereits funktioniert. Hier stehen
vor allem drei Fragen im Mittelpunkt:

1. Mit welchem Grad an Automatisierung — also Minimierung

des manuellen Aufwands — werden die aktuellen spezifischen
IT-Aufgaben durch die eingesetzten Losungen bearbeitet?
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2. Wo liegen die Fehlerquellen, die den manuellen Aufwand
verursachen?

3. Wie lésst sich die Optimierung der IT-Effizienz systematisch
betreiben?

Auch fiir die Bestandskunden der SIV.AG sind diese Fragen
von grofem Interesse. Ein vor kurzem zum Abschluss ge-
brachtes IT-Benchmarking, an dem sich 40 von 65 eingela-
denen Unternehmen beteiligt haben, hat mit einem hohen De-




Sebastian Weil3e
Produktmanager Marktliberalisierung der SIV.AG
Telefon +49 381 25 24 433
Telefax +49 381 25 24 299

sebastian.weisse@siv.de

taillierungsgrad Antworten geliefert.

Mehr Klarheit iiber den Status Quo:
Die IT-Benchmarking-Studie der
SIV.AG

Das Vorhaben der SIV.AG, fiir ihre Kun-
den ein kostenfreies IT-Benchmarking
durchzufiihren, hat direkt auf Anhieb
grofien Anklang gefunden — die Beteili-
gungsquote von iiber 60 % belegt es. Als
Grundlage der vergleichenden Analyse
dienten die Marktkommunikationspro-
zesse nach GPKE und GeLi Gas. Dies hat
gute Griinde: Zum einen war es fiir eine
trennscharfe Vergleichbarkeit der Daten
notwendig, standardisierte Prozesse zu
betrachten, die bei allen teilnehmenden
Unternehmen analog ablaufen. CRM-
Prozesse etwa, Materialwirtschafts-
oder Asset-Management-Prozesse sind
im Gegensatz zur Marktkommunika-
tion je nach Unternehmensgréfe und
-struktur stark individuell ausgeprégt.
Zum anderen ist durch die grundsitz-
lich angestrebte ,, Vollautomatisierung”
der Nachrichtenprozesse nach GPKE
und GeLi Gas ein klarer Mafsstab als Be-
messungsgrundlage gegeben.

Die Ergebnisse der Analyse von ins-
gesamt 12,4 Millionen Produktivdaten
wurden den Kunden der SIV.AG auf der
SIV.Anwenderkonferenz im Juni dieses
Jahres in anonymisierter Form prasen-
tiert. Dartiber hinaus erhielt jedes teil-
nehmende Unternehmen im Nachgang
der Tagung eine ausfiihrliche Doku-
mentation und Bewertung der eigenen
Daten. Zentrales Kriterium des GPKE-
und GeLi Gas-Benchmarking war die
so genannte ,Durchlaufquote”, die sich
auf die Anzahl der vollautomatisch be-
arbeiteten Nachrichtensitze bezieht.
Dabei flossen all jene Vorginge in die
Durchlaufquote ein, die ohne manuellen
Eingriff komplett abgeschlossen wur-
den - und zwar inklusive Abschlags-

—
l ‘: ,.

anlage, -stornierung und -léschung,
Vertragsanlage und -beendigung sowie
Abrechnungsanlage und -beendigung.
Die Quote wurde fiir jeden einzelnen
Monat des Betrachtungszeitraumes von
Januar 2007 bis April 2009 errechnet
und basierte dabei auf einer Grundlage
von durchschnittlich 11.000 Nachrich-
ten pro Monat.

Die Teilnehmer konnten der detail-
lierten Analyse nicht nur entnehmen,
wie sich automatisch ablaufende und
fehlerhafte Prozesse auf die interne und
externe Kommunikation verteilten, son-
dern zugleich auch genau ablesen, wel-
che einzelnen Nachrichtenparameter
wie etwa Adresse, Kundenname und
Zihlernummer in welchem Umfang
Ursache von Fehlern waren.

Eines der wichtigsten generellen Ergeb-
nisse der Studie ist sicherlich, dass ein
deutliches Abrutschen der Durchlauf-
quote jeweils zu den Einfithrungstermi-
nen neuer Nachrichtenformatstandards
seitens der BNetzA immer in relativ
kurzer Frist wieder kompensiert wer-
den konnte. Dies darf unter anderem als
deutlicher Beleg dafiir gewertet werden,
dass die produktive Zusammenarbeit
zwischen der SIV.AG und ihren Kunden
auf der Ebene der Systemeinrichtung
und -pflege gut funktioniert. Die Stu-
die hat aber vor allem gezeigt, dass eine
prazise Analyse und Bewertung der IT-
Performance ein hervorragend geeig-
netes Werkzeug ist, um die Transparenz
und Steuerung der unternehmenseige-
nen Prozesse auf ein Niveau zu bringen,
das den heutigen und kiinftigen Anfor-
derungen gewachsen ist.

IT-Effizienz sicher im Griff: Mit IT-
Prozessmonitoring

Ganz gleich, ob es um die Umsetzung
des informatorischen Unbundling ©
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geht, um die standardisierte Markt-

kommunikation oder um zukiinftige
Anforderungen wie die Integration von
Smart-Meter-Daten oder den effizienten
Einsatz von CRM-Daten bei der indivi-
duellen Betreuung von Kunden - die
entscheidenden bzw. eigentlich die be-
grenzenden Faktoren beim Einsatz der
IT sind nahezu immer diese zweti:

> Faktor |:Die Bewadltigung der
wachsenden Komplexitdt von
Daten und Informationen

> Faktor 2: Die schnelle An-
passung der Strukturen an neue
Anforderungen und Aufgaben

Um diese beiden Faktoren in den Griff
zu bekommen, sind leistungsfihige und
prozessorientierte  IT-Lésungsmodule
natiirlich die grundlegende Vorausset-
zung. Ebenso notwendig ist jedoch die
Moglichkeit, jederzeit und ,aus eigener
Kraft und Kompetenz” die IT-Prozesse
kontrollieren, analysieren und verstehen
zu kénnen (Faktor 1), um sie in der Kon-
sequenz kontinuierlich fortschreitend
optimieren zu kénnen (Faktor 2).

Genau diese Moglichkeiten bietet das
von der SIV.AG entwickelte Modul
kVASy® Prozessmonitor, das nun auch
mit dem Paket ,Marktkommunikation”
zur Verfligung gestellt wird. Das neue
Modul wurde nicht zufillig in zeitlicher
Nihe zum Abschluss der IT-Benchmar-
king-Studie ins Portfolio aufgenommen.
Erst in der intensiven Auseinanderset-
zung mit den konkreten Performance-
Kriterien echter Produktivprozesse und
erst in der engen Zusammenarbeit mit
den anwendenden Kunden konnte eine
Losung entwickelt werden, die originar
auf die Anforderungen bei der téglichen
Abwicklung der GPKE- und GeLi Gas-
Prozesse zugeschnitten ist.
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Mit dem Prozessmonitor Marktkommu-
nikation lassen sich kiinftig alle wich-
tigen Effizienz-Stellschrauben bedienen,
indem folgende Fragen beantwortet
werden:

¢ Welche Fehler in den Wechselprozes-
sen treten mit welcher Haufigkeit auf?

¢ Wie viele Wechselnachrichten liegen
in welchem Status des Wechsels vor?

* Von welchem Absender kamen wie
viele Nachrichten?

® Was muss noch alles aktuell bearbeitet
werden?

¢ Wie gut sind die Nachrichten
verschiedener Absender automatisch
durchgelaufen?

® Welchen Anteil an verbrauchter Ar-
beit bedeuten die Lieferantenwechsel?

* Wie fehlerfrei sind die Wechselnach-
richten?

* Wie schnell konnten auftretende
Fehler behoben werden?

¢ Von wem kamen wie viele Mails
welcher Kategorie?

¢ Wie hoch ist die Antwortquote im
Dateibereich?

¢ Welche syntaktischen Fehler traten
wie haufig auf?

Die hohe Anzahl der unterschiedlichen
Abfragemdglichkeiten ist nicht etwa
Ergebnis des Versuchs, den Kunden
jede nur erdenkliche analytische Per-
spektive zu er6ffnen. Im Gegenteil: Sie
ist einzig der Tatsache geschuldet, dass
die abzubildenden Prozesse eine erheb-
liche Komplexitit mit sich bringen. Ein
Beispiel macht dies deutlich: Ein Ergeb-
nis der IT-Benchmarking-Studie war,
dass die mittlere Durchlaufquote aller
Unternehmen 76 % Prozent betrug. Ein
Ergebnis der Analyse ist, dass in der

Kommunikation Héndler — Netzbetrei-
ber dies 79 %, in der Kommunikation
Hindler — Handler nur 50 % sind. Erst
diese und zahlreiche weitere Differen-
zierungsmoglichkeiten bei der Analyse
der Prozesse erméoglichen es, Fehlerquel-
len trennscharf zu identifizieren und di-
ese auch in Bezug auf die verschiedenen
Anwendergruppen zwecks Prozessopti-
mierung zu extrahieren. Hilfreich sind
dabei diverse grafische und tabellarische
Auswertungsoptionen sowie die Mog-
lichkeit, die Ergebnisse zur individu-
ellen Weiterverarbeitung in MS Excel zu
exportieren.

Mit dem Prozessmonitor wird dem An-
wender ein Instrument an die Hand ge-
geben, tiber das gesamte Anwendungs-
gebiet der Marktkommunikation hinweg
die tatsdchliche IT-Effizienz jederzeit
transparent zu machen. Auf dieser Basis
ist er in der Lage, in quasi chirurgisch
prézisen Eingriffen wirksame Anpas-
sungen vorzunehmen — und deren Ef-
fekte wiederum zeitnah iiberpriifen zu
konnen.

Das Paket Marktkommunikation wird
in enger Abstimmung mit den Anfor-
derungen und Anregungen der Kunden
der SIV.AG stetig um weitere Abfrage-
moglichkeiten ergidnzt werden. Selbst-
verstdndlich wird auch regelmégig eine
Anpassung an die kiinftigen Vorgaben
der BNetzA vorgenommen.

IT-Prozessmonitoring weitergedacht:
Fester Bestandteil einer serviceorien-
tierten Architektur

Das Paket GPKE / GeLi Gas ist der erste
Schritt einer ganzen Reihe von Erwei-
terungen des kVASy® Prozessmonitors,
die in naher Zukunft zur Verfiigung
gestellt werden. Die Weiterentwicklung
zielt strategisch darauf ab, ein umfas-
sendes IT-Effizienz-Management zu er-
moglichen. In Anbetracht der kiinftigen




hochdynamischen Verdnderungen der Anforderungen an die
IT-Prozesse von Versorgungsunternehmen werden sich die Sy-
stemlandschaften immer mehr in Richtung einer serviceorien-
tierten Architektur entwickeln (miissen). Erst dann, wenn nicht
mehr die IT die Ausgestaltung von Prozessen bedingt, sondern
wenn benétigte Services zeitnah in einer entsprechenden Aus-
gestaltung der IT umgesetzt werden koénnen, werden die Un-
ternehmen in der Lage sein, sich uneingeschrénkt flexibel ent-
sprechend ihrer strategischen Ziele anpassen und verdndern
zu konnen.

Auf dem Weg dahin muss die Automatisierung und Vereinfa-
chung von IT-Prozessen konsequent vorangetrieben werden.
Auch Anwendungsservice-Levels miissen immer weiterge-
hend durch ein wirksames IT-Management kontrolliert und
gesteuert werden kénnen. Dazu gehort im Kern aber zuerst

und vor allem, dass ein Administrator in die Lage versetzt
wird, Leistungsengpésse bei modularen Anwendungen zu di-
agnostizieren und zu beheben und auf der Basis einer durch-
gangigen Transparenz bzw. — anders gesagt — auf der Basis
eines vollstindigen Verstandnisses die souverane Kontrolle zu

iibernehmen.

IT-Prozessmonitoring ist mithin weit mehr als nur ein Werk-
zeug zur Abfrage der aktuellen IT-Effizienz. Es ist vielmehr
ein Instrument, mit dem die Leistungsfihigkeit der IT, die
Qualitdt und die Kosteneffizienz der Prozesse zu einem ho-
hen Anteil von den Anwendern bzw. Administratoren selbst
kontinuierlich optimiert werden kann. Angesichts wachsen-
der Prozesskomplexitit und dynamischer Verdnderungen der
Anforderungen wird die SIV.AG ihre Kunden umfassend und

intensiv dabei untersttitzen. (ar)

Der solide Handwerker

Name Kay Basler

Jahrgang 1968

Position Gruppenleiter User Interface /

Tools bei der Tochtergesellschaft A&T
GmbH

Personliches
Familienmensch, sportbegeistert, im Fufball-
verein aktiv, betdtigt sich in seiner Freizeit gern

handwerklich, vielseitig technisch interessiert.

e

Vorher 1990 bis 1996 Studium der Elektrotech-
nik (Schwerpunkt Nachrichtentechnik) an der
Universitdt Rostock, 1996 bis 1999 Spezialist in
der Abteilung Forschung und Vorausentwick-
lung der Robert Bosch GmbH.

Bei der SIV.AG Seit 1999. Einstieg in den
Technologiebereich im Jahr 2000. Seit 2006 beim
Tochterunternehmen A&T GmbH.

Aufgaben Federfithrend beim sukzessiven
Ubergang zu einer serviceorientierten
Architektur. Mitarbeit an der konzeptionell-
strategischen Entwicklung der neuen
Produktgeneration kVASy® 5 (Fokus Usability
Engineering). Hauptverantwortlich fiir die
Gestaltung einer benutzerfreundlichen,

leicht bedienbaren Softwareoberfléche.

Motivation Sich nie mit halben Sachen
zufrieden geben. Mit Bodenstandigkeit und
Realititssinn gemeinsam die Herausforderungen

der Zukunft meistern.
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Mit einem Klick alles im Blick

In der Versorgungswirtschaft ist Kundenzufriedenheit mittlerweile ein Top-Thema. Doch wie lasst sie sich
erzeugen? Durch guten Kundenservice.Was macht guten Kundenservice aus? Wissende und handlungsfahige
Mitarbeiter. Wie macht man Mitarbeiter wissend und handlungsfahig? Mit kVASy® - CRM!

Servicewtiste Deutschland? Das war einmal. Sogar Energie-
versorger strengen sich mittlerweile an, ihren Kundendienst
zu verbessern. Seit der Wettbewerb um Privatkunden an Fahrt
gewonnen hat, gibt es in der Branche keinen mehr, der an der
Bedeutung zufriedener Kunden zweifelt.

Kundenzufriedenheit ist das positive Ergebnis des Vergleichs
von erwartetem Wertgewinn vor einem Kauf und wahrgenom-
menem Wertgewinn danach. Natiirlich muss grundsitzlich
der Preis wettbewerbsfghig sein. Aber auch weiche Faktoren
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spielen bei der Wahrnehmung einer Geschiftsbeziehung eine
Rolle. Freundlicher, kompetenter und schneller Kundendienst
macht bei vergleichbarem Preisniveau der Anbieter den Un-

terschied.

Doch nicht nur deshalb ist Kundenzufriedenheit etwas Kost-
bares. Zufriedene Kunden wirken als Multiplikatoren, indem
sie positive Erfahrungen kommunizieren. Fiir unzufriedene
Kunden gilt das mit negativer Wirkung sogar noch in viel
starkerem Mafe. In Zeiten von Chats, Blogs und Social Net-




works ein immer wichtiger werdender Faktor. Daneben haben
zufriedene Kunden die angenehme Eigenschaft, mehrheitlich
treu zu sein. Was das wert ist, verdeutlicht ein alter Marke-
tinglehrsatz: Es ist fiinfmal aufwéndiger, einen verlorenen
Kunden zuriick zu gewinnen, als einen Kunden zu binden.
Kundenzufriedenheit ist deshalb in der Energiebranche zum
Leitstern des Handelns geworden.

Die Schlacht um die Kundenzufriedenheit wird vor allem in
Service- und Call-Centern geschlagen, wo Kunden mit EVU-
Mitarbeitern kommunizieren, wo Fragen beantwortet und
Probleme gelost werden miissen. Hier kommt es entscheidend
darauf an, dass Mitarbeiter iiber Kunden und die Kontakthi-
storie schnell im Bilde sind und auf alle Informationen, die
zur Problemldsung beitragen koénnen, unmittelbar Zugriff
haben. Wer am Telefon sagen muss, , wei§ ich nicht”, ,finde
ich nicht”, , kann ich nicht” oder ,rufen Sie spéter noch mal
an”, hat die Sympathie des Anrufers schon zum groBen Teil
verspielt.

Zentrale Informations- und Kommunikationsdrehscheibe

Energie- und Wasserversorger (ja, auch die sind ange-
sprochen!), die beim Kundenkontaktmanagement auf
kVASy® - CRM bauen, miissen solche Pannen nicht fiirchten.
Die integrierte CRM-Applikation ist die zentrale Informa-
tions- und Kommunikationsdrehscheibe fiir alle kundenrele-
vanten Prozesse, und in dieser Funktion bietet sie umfassende
Unterstiitzung. Uber die Einstiegsmaske erhilt die Service-
kraft im Kundencenter auf kiirzestem Wege Zugriff auf alle
relevanten Kundeninformationen. Das sind zunéchst nattir-
lich alle hinterlegten Stammdaten. Ein Klick auf ein Feld in
einer iibersichtlichen Baumstruktur geniigt, und Dokumente
wie Vertrdge, Mahnschreiben, Jahresrechnung oder Schluss-
rechnung kénnen direkt als PDF aus dem Archivsystem auf-
gerufen werden. Und es gibt eine Kontakthistorie mit offenen
und erledigten Aktivitidten. Interessant dabei ist, dass Doku-
mente nicht nur beim Kunden hinterlegt, sondern auch mit
Aktivitdten verkniipft werden koénnen. So lassen sich aktuell
bedeutsame Informationen noch schneller finden.

Das Ergebnis iiberzeugt: Egal bei welchem Servicemitarbeiter
der Kunde anruft, immer trifft er jemand an, der auf Basis der
am Bildschirm unmittelbar verfiigbaren Informationen kom-
petent Rede und Antwort stehen kann. So entsteht auf der an-
deren Seite der Leitung ein positives Gefiihl, der Kunde fiihlt
sich gut betreut und empfindet dies als Wertschétzung. Er ist
zufrieden.

Martin Vo3

Management Consultant
Fachbereichsleiter Service der SIV.AG
Telefon +49 381 2524-243

Telefax +49 3812524-399

martin.voss@siv.de

Prozesseffizienz und hoher Kundenertragswert

,Das Ziel von CRM ist letzten Endes, den Ertragswert des
Kunden zu erhéhen”, sagt Martin Vo8, Fachbereichsleiter Ser-
vice bei der SIV.AG. Das wird einerseits durch eine optimal
unterstiitzte Kundenorientierung erreicht. Anderseits entsteht
Mehrwert auch durch interne Prozesseffizienz. Erreicht wird
dieses Ziel durch ein Héchstmafl an Automatisierung. Hierbei
setzt kVASy® - CRM ebenfalls Mafistibe.

In diesem Zusammenhang muss zundchst iiber den Process
Builder gesprochen werden. Er unterstiitzt die Automati-
sierung von Geschéftsprozessen in kVASy® und ist in dieser
Funktion insbesondere fiir die CRM-Applikation ein kongeni-
ales Werkzeug. Beispielsweise sorgt der Process Builder dafiir,
dass in Word erzeugte Kundenanschreiben direkt im CRM-
System an der richtigen Stelle hinterlegt und im Archiv mit
direkter Verlinkung abgelegt werden. Er bewirkt auch, dass
alle Anderungen automatisch dokumentiert und historisiert
werden, so dass immer transparent ist, wer was in der (>}

Anzeige

Professioneller Kunden-Service

im Internet mit ¢ kFASyF

eBilling
¢ Steigerung der Servicequalitat
* Fostensenkung durch Automatisierung
® Effektive Meukundengewinnung

Online - Rechnung
Online-Lihlerstand
Online -Yerbrauch

Online - Tarifberatung
Online -Yertrieb
.
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Kundenakte verdndert hat. Ein weiteres
Beispiel: Im Kampagnenmanagement
ist es mdglich, Kundenantworten auf
eine Mailing-Aktion elektronisch auszu-
werten. Im Prinzip kénnen mit dem Pro-
cess Builder auf einfache Weise beliebige
Prozesse definiert und automatisiert
werden. Eine Schulung geniigt, dann
kann der Systemverantwortliche im Un-
ternehmen solche Workflows selbst er-
stellen und administrieren.

Eine wichtige Rolle spielt der Process
Builder auch bei der Energiemarkt-
kommunikation, die - ein weiteres
Alleinstellungsmerkmal von kVASy® -
CRM - in der Applikation integriert ist.
Einztige, Ausziige, Umziige und Liefe-
rantenwechsel werden im CRM-System
bearbeitet. Die notwendigen UTILMD-
Dateien lassen sich unmittelbar erzeu-
gen und versenden. Das geschieht in-
nerhalb des 2-Mandanten-Modells in
kVASy® automatisiert durch Batch-Jobs
auf Héndlerseite und auf Netzbetrei-
berseite. Mit Hilfe des Process Builders
werden auch diese Aktionen im CRM-
System historisiert dokumentiert und
beim Kunden hinterlegt.

Die Bezeichnung ,Zentrale Informati-
onsdrehscheibe” trigt kVASy® - CRM

also vollig zu Recht. Alle kundenre-

levanten Daten, Informationen und
Arbeitsablidufe sind unter einem Dach
vereint. Die CRM-Oberfliche ist das
zentrale Arbeitsinstrument fiir alle Kun-
denprozesse. Und es ist schnittstellenfrei
in die Gesamtlgsung kVASy® integriert,
das heif$t, alle Module greifen auf eine
gemeinsame Datenbank zu. ,Dadurch
erreichen wir einen hohen Automatisie-
rungsgrad der Geschiftsprozesse”, resii-
miert Martin Vof. ,,Das bedeutet unter
dem Strich mehr Tempo und weniger
Fehler — und damit einen héheren spezi-
fischen Kundenertragswert.”

Mehrwerte fiir Wasserversorger

Diese Vorteile kénnen und sollten sich
Wasserversorger ebenfalls zunutze ma-
chen. Die EU hat bekanntlich ein Auge
auf die Branche geworfen und strebt,
dhnlich wie im Energiebereich, eine
Marktoffnung an. Wie immer die Zu-
kunft der Branche aussehen mag — die
Erfahrungen bei Strom und Gas zeigen,
dass der Druck auf die Unternehmen
wachsen wird. Prozess- und Kosteneffizi-
enz riicken neben den alten Kerngrofien
Versorgungssicherheit und Produktqua-
litat verstarkt ins Blickfeld. ,, Mit unserer
CRM-Losung konnen Wasserversorger

ihre Geschiftsprozesse automatisieren
und spiirbar schlanker gestalten”, so
Martin Vof3. ,Auch die Kundenzufrie-
denheit sollte den Wasserunternehmen
nicht egal sein. Wenn Anfragen oder
Beschwerden von Kunden schnell und
kompetent beantwortet bzw. bearbeitet
werden konnen, ist das sicherlich auch
in der Aufienwirkung fiir die Wasser-
versorger positiv. Das klappt aber nur,
wenn alle betroffenen Mitarbeiter, sei es
in Empfang, Stérungshotline oder Tech-
nik, Zugang zu allen Kundendaten und
zur Kontakthistorie haben.”

Weiteres Plus an Kundenorientierung
mit kKVASy® 5

Mit der neuen Java-basierten Version
kVASy® 5 wird auch das Leistungsspek-
trum der CRM-Applikation nochmals
auf ein neues Niveau gehoben. Die neue
Technologie wird die Performance der
Losung in Bezug auf Integrationsfahig-
keit, Prozessgestaltung, Informationsan-
gebot und Handling weiter steigern. In
Zeiten zunehmender Kundenorientie-
rung ist dies sicherlich eine frohe Bot-
schaft. Man darf auf die bevorstehende
Premiere gespannt sein. Deutschland
eine Servicewiiste? Mit kVASy® - CRM
ist das wirklich Geschichte. (gg)

Das I x| der Marktkommunikation

Sind Thnen die Grundlagen der GPKE, GeLi und GABi Gas
auch manchmal ein Buch mit sieben Siegeln? Fiihlen sich Thre
Mitarbeiter ausreichend informiert tiber die gesetzlichen Hin-
tergriinde der Entflechtung von Netz und Vertrieb? Beftirch-
ten Sie Informationsverluste und organisatorischen Mehrauf-
wand? Welche praktischen Auswirkungen hat die Umsetzung
des 2-Mandanten-Modells auf Thr Tagesgeschift? Kennen Sie
den Unterschied zwischen den Nachrichtentypen CONTRL
und APERAK? Wozu dient das Bilanzkreismanagement und
was gilt es beim Lieferantenwechsel zu beachten?
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In unserem 1- bis 2-t4gigen Workshop machen wir Sie fit fiir die
Anforderungen der Bundesnetzagentur — aus ganzheitlicher
Sicht, bildhaft dargestellt und in aufgelockerter Atmosphire.
Unabhingig davon, ob Sie kVASy® oder eine andere IT-Lésung
im Einsatz haben.

Neugierig geworden auf unser einzigartiges Schulungskonzept?
Dann informieren Sie sich gleich heute und buchen Sie Thre Teil-
nahme (Tel.: 0381 / 25 24 - 330 oder akademie@siv.de).Der nich-
ste Termin: 03.-04.12.2009, Roggentin, Referent: Lars Koster. (as)




Mathias BuBler
EASY Project Consultant
Telefon +49 381 25 24 422
Telefax +49 381 25 24 599

mathias.bussler@siv.de oder easy@siv.de

Neuer Workshop: Compliance-Seminar

Schaden bleibt in vielen Féllen ein betrichtlicher Imagescha-
den zurtick.

Standards
1SO 9000 ff. Was versteht man unter Compliance?

Compliance ist eine Managementaufgabe, deren Ziel die Ein-
Regulatorien: haltung sémtlicher Verhaltensmafregeln, Gesetze (z.B. Basel
Basel I, II), Vorschriften (z.B. Sarbanes-Oxley Act) und Richtlinien ist.
KonTraG, Compliance verpflichtet, Richtlinien, Prozeduren und Kontroll-
SOX u.s.w. mafinahmen zu definieren, zu iiberwachen und zu validieren,
schnell Korrekturmafinahmen zu treffen und kontinuierliche

Audits durchzufiihren. Hiermit wird sichergestellt, dass Ihre
Compliance-Mafinahmen wirksam funktionieren und die Auf-
lagen an das Berichtswesen erfiillt werden. In Zusammenarbeit
mit unserem strategischen Partner im kVASy® -DMS-Umfeld —
der HENRICHSEN AG - bieten wir seit neuestem in unserer
SIV.AG | AKADEMIE ein Compliance-Seminar an. (mb)

Compliance als Managementaufgabe O Ihr Nutzen:

e Sie verschaffen sich Klarheit iiber die wichtigsten
Unternehmen, Behérden und Organisationen agieren in einem Compliance-Anforderungen aus den Beraidhen

immer dichter werdenden Geflecht nationaler und internatio- Archivierung und Dokumentenmanagement.

naler Gesetze und Vorschriften und laufen zunehmend Gefahr, " S T A
den hohen internationalen Anforderungen in punkto Regel- @ i leammea vielRsiiye sy dilletion dler elie ditvaian

konformitét nicht mehr gerecht zu werden. Regelverstofe wer- Bk alee (el e Lmilor Crtaam,

den von der Justiz geahndet und neben dem wirtschaftlichen

SIV AG AKADEMIE

Buchen Sie bereits heute Ihre Teilnahme am nachsten Compliance-Seminar der SIV.AG|AKADEMIE
am 24.und 25.11.2009 in unserer Firmenzentrale in Roggentin. Trainer und Ansprechpartner vor Ort:
Petra Schubert, HENRICHSEN AG, und Mathias Bul3ler, SIV.AG.

Anmeldung und weitere Informationen:

www.siv.de/akademie
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Starke Perspektiven
fur die Zukunft

Mit der neuen Generation der ganzheitlichen Losung
kVASy® setzt die SIV.AG neue Mafstibe in Sachen Perfor-
mance, Usability, Prozesseffizienz und Individualisierbarkeit.
Ohne die langjédhrige strategische Partnerschaft mit dem Welt-
marktfiihrer Oracle, dessen Innovationsstarke und technolo-
gisches Know-how wire kVASy® 5 allerdings undenkbar —
basiert die IT-Strategie des Unternehmens doch seit 1992 kon-
sequent auf den Analyse- und Entwicklungsumgebungen
und natiirlich auf der Datenbank des erfolgreichen Global
Players. Als Certified Advantage Partner gibt die SIV.AG die
Vorteile dieses engen Schulterschlusses direkt an ihre Anwen-
der weiter — durch die Mehrwerte einer homogenen Technolo-
giebasis und systemiibergreifenden Prozessintegration.

Technologievorsprung mit der Oracle SOA Suite

»Mit unserer Oracle SOA Suite bieten wir alle Serviceinfra-
strukturkomponenten, die fiir Aufbau, Bereitstellung und
Management serviceorientierter Architekturen erforderlich
sind”, so Reinhard Popp, Leitender Systemberater der ORA-
CLE Deutschland GmbH. , Der unmittelbare Nutzen: mehr
Produktivitit durch eine benutzerfreundliche, integrierte
SOA-Entwicklungs- und Managementumgebung sowie eine
hohere Serviceverfiigbarkeit und -zuverlédssigkeit. Der damit
verbundene Qualititsvorsprung basiert auf unserer einzig-
artigen Grid-Architektur mit hoch entwickelten Skalierungs-
und Leistungsfunktionen.” Sehr zielorientiert und konstruktiv
gestaltet sich dabei der Know-how-Transfer zwischen Oracle,
der SIV.AG und deren Tochtergesellschaft A&T GmbH - sei es
nun beim engen fachlichen Austausch, im Rahmen intensiver
Schulungen, der Nutzung der Oracle Product Technology Ser-
vices oder als Betatester neuer Datenbankversionen. Stets flie-
Ben die gewonnenen Erkenntnisse in die Vervollkommung der
Analyse- und Entwicklungsumgebung ein.

Prozesse im Blick mit kVASy®5

Mit kVASy® 5 riicken die individuellen Prozessabldufe und
spezifischen Anforderungskriterien der einzelnen Softwarean-
wender in den Vordergrund. Damit kann effizienter gearbeitet
und noch weitgehender automatisiert werden. Das senkt Pro-
zesskosten und macht den Blick frei fiir eine optimale Betreu-
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ung des Endkunden — durch eine hohere Servicequalitidt und
mafigeschneiderte Leistungsangebote.

Arno Weichbrodt, Vorstand der SIV.AG, erldutert die kVASy®
5 zugrunde liegende Produktphilosophie: , Mit unserer neuen
Produktgeneration fokussieren wir uns noch stirker auf die
engen Wechselwirkungen zwischen den einzelnen Modulen
unserer Applikation. Dabei verstehen wir sie nicht mehr als
separate Einheiten, sondern als interagierende Funktionskom-
plexe innerhalb konkreter Geschiftsprozesse. Gemeinsam




ORACLE

mit unserer Tochtergesellschaft A&T
Softwarearchitektur und Technologie
GmbH betrachten wir es daher als un-
sere Kernkompetenz, fiir ausgewéghlte
Prozesszusammenhidnge  hochperfor-
mante ergonomische Services zu entwi-

ckeln und funktional zu orchestrieren.”

kVASy® 5 stellt im Rahmen der lang-
fristigen Unternehmens- und Entwick-
lungsstrategie einen wichtigen Mei-
lenstein zum kontinuierlichen Umbau
der Softwarearchitektur dar. , Unsere
Applikation wird dann nicht nur ser-
viceorientiert bzw. service-enabled sein,
sondern kann als echter ,,Service Provi-
der” verstanden werden”, konkretisiert
Arno Weichbrodt. ,,All das unter der
klaren Pramisse langfristiger Planungs-
und Investitionssicherheit.”

Zugleich erméglicht der SOA-Stack ein
umfassendes Prozessmonitoring. Dank
der Konformitit zwischen den Einga-
ben des jeweiligen Anwenders und den
Prozessabldufen erhoht sich zudem die
Produktivitdt der kVASy® - Nutzer. Da-
riiber hinaus kann durch die Implemen-
tierung der Prozessabldufe auflerhalb
der Anwendungslogik in der Standard-
Middleware eine scheinbar globale Ap-
plikation eingerichtet werden, in der die
Geschéftsprozesse als Ganzes und ohne
Wechsel der Anwendung effizient und
bereichsiibergreifend abzuarbeiten sind.
Parallel dazu bewirkt die Entwicklung
von kVASy® 5 auch ein Mehr an Soft-
warequalitit sowie einfachere Wartungs-
prozesse bei Installationen und Patches.

,Den Kunden der SIV.AG bietet die Um-
stellung auf SOA insofern mehr Bedie-
nungskomfort, mehr Prozesseffizienz
und damit ein deutliches Plus an Zu-
kunftssicherheit”, fasst es Arno Weich-
brodt zusammen. ,, Der Einsatz unserer
Technologie bringt eine Reihe von Vor-
teilen mit sich”, so auch Reinhard Popp:

CERTIFIED ADVANTAGE
PARTNER

,Eine hohere Softwarequalitit, Offen-
heit durch Standards, reduzierte Ent-
wicklungs- und Wartungszeiten sowie
eine optimierte Performance, um nur
einige davon beispielhaft zu nennen.
Gerade im Rahmen der Umstellung
auf eine serviceorientierte Architektur
bedeutet die Nutzung unserer homo-
genen Technologiebasis mehr Produkti-
vitdt und Benutzerfreundlichkeit. Unser
SOA-Stack erméglicht ein tibergreifen-
des Prozessmonitoring und eine be-
reichsiibergreifende Abarbeitung aller
Geschiftsprozesse. Die konsequente
Integration in einer scheinbar globalen
Applikation macht sich also direkt im
Arbeitsalltag der Kunden bemerkbar —
durch vereinfachte Routineabldufe und
einen deutlichen Gewinn an Usability.”

Partnerschaft zum beiderseitigen
Nutzen

»Oracle ist und bleibt unser wichtigster
strategischer Partner und bietet uns
ideale Voraussetzungen zur evoluti-
ondren Weiterentwicklung unseres
Produktspektrums. Wir setzen also un-
verdndert auf der leistungsstarken Ba-
sistechnologie des Marktfiihrers auf”,
lautet das klare Statement von Arno
Weichbrodt. Doch nicht nur die SIV.AG
und ihre Kunden profitieren vom engen
Schulterschluss mit ihrem starken Tech-
nologiepartner. Auch Oracle schitzt die
besondere Qualitit der Zusammenar-
beit. ,Seit nunmehr 17 Jahren gelingt
es unseren beiden Unternehmen, ste-
tig neue gemeinsame Geschiftsfelder
zu erschlieBen und systematisch aus-
zubauen”, betont Reinhard Popp.
,Hier haben wir die SIV.AG als einen
soliden, verladsslichen Partner schit-
zen gelernt — sowohl bei der gezielten
Vermarktung unseres Utility-Produkt-
portfolios als auch bei der Umsetzung
einer durchgingig prozessorientierten
Entwicklungsmethodik.”(as)
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Softwaremiete schont IT-Budget

Die im Juli abgeschlossene Kooperation mit der Wuppertaler GEFA-Gruppe macht’s moglich. Kunden der
SIV.AG kénnen die Vorteile der Produktfamilie kVASy® ab sofort auch auf Mietbasis nutzen und ihr IT-Budget
schonen. Das groBe Plus: Bedarfsgerechte Mietlosungen, die sich in barem Geld auszahlen und erhebliche

steuerliche Vorteile mit sich bringen.

Da die Mietraten wihrend der gesamten vertraglich defi-
nierten Laufzeit konstant bleiben, entstehen langfristig kalku-
lierbare, transparente EDV-Kosten. Dies schiitzt vor gefdhr-
lichen Kostenfallen, schont die Finanzmittel und erméglicht
es Unternehmen der Versorgungswirtschaft, ihre IT-Systeme
flexibel, effizient und kundenorientiert auf dem jeweils aktu-
ellen Technologiestand zu halten.

Als Erster hat sich bereits ein langjéhriger kVASy® - Anwender
zur Implementierung eines neuen Moduls fiir eine Mietlosung
mit der SIV.AG entschieden - bei voller steuerlicher Absetz-
barkeit, Customizing und Schulung inklusive.

Die SIVNEWS im Gespriach mit Dirk Wehrenberg, Account
Manager der GEFA Gesellschaft fiir Absatzfinanzierung mbH,
und Thomas Heuer, Mitglied der Geschiftsfithrung und Leiter
Finanz- und Personalmanagement der SIV.AG:
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SIV.NEWS: Herr Wehrenberg, welche Griinde sprechen Ihrerseits
fiir eine Zusammenarbeit mit der SIV.AG?

Dirk Wehrenberg: Wir haben die SIV.AG als dynamischen, kun-
denorientierten Dienstleister kennengelernt, mit dem wir ge-
meinschaftlich viel erreichen kénnen. Als einer der fithrenden
Anbieter im Markt der Wasser- und Energiewirtschaft verfiigt
das Unternehmen tiber die fiir uns entscheidende Bonitit, End-
kundenstruktur und erforderliche Konzerngrée. In einer ex-
klusiven Partnerschaft geben uns vor allem diese Faktoren die
notige Investitionssicherheit. Um es bildhaft auszudriicken: Wir
suchen uns in unseren Zielmérkten stets die Perlen aus, die tiber
eine entsprechende Leistungsfahigkeit und Finanzstirke verfii-
gen. Die SIV.AG war hierbei eindeutig unser Wunschpartner.

SIV.NEWS: Wodurch unterscheidet sich die GEFA vom Wettbe-
werb?




Dirk Wehrenberg: Die GEFA gehort eu-
ropaweit zu den fithrenden Spezialisten
fiir die Absatz- und Investitionsfinan-
zierung. Als langjédhriger Anbieter von
Refinanzierungsmodellen bieten wir un-
seren Kunden neben den klassischen Fi-
nanzierungsformen auch die Refinanzie-
rung von Mietmodellen an. Dies versetzt
unsere Kunden in die Lage, ihr Geschéft
auf der Basis ,,one face to the customer”
vollstindig allein und ohne Einbindung
einer Bank oder Leasinggesellschaft in
den Kundenprozess darzustellen.

SIV.NEWS: Warum ausgerechnet Miete?

Dirk Wehrenberg: Hauptursache dafiir
ist das sich verdndernde Kundenprofil.
Es gibt im Markt eine klare Tendenz zu
bedarfsgerechten Mietvarianten, auf die
wir uns langfristig eingestellt haben.
Dies hat nicht zuletzt auch mit dem er-
heblichen Kosten- und Budgetdruck zu
tun, der sich im Zuge der Finanzkrise
noch einmal dramatisch verschirft hat.

Thomas Heuer: Um im Bild zu bleiben:
Kapital ist ein teures Gut geworden
und es wird gerade auch fiir den Mit-
telstand immer schwieriger, Kredite
zu bekommen. Zugleich geht vor dem
Hintergrund der immer schneller wer-
denden technologischen Entwicklung
die Tendenz deutlich weg vom Kauf
und hin zur Miete. Diese erméglicht
dem Kunden die erforderliche Flexibili-
tdt um sich dndernde Geschéftsprozesse
optimal auf dem aktuellen Technologie-
stand abzubilden und dadurch entspre-
chende Kosten- und Wettbewerbsvor-
teile zu generieren.

SIV.NEWS: Welche Vorteile bringt eine
Entscheidung fiir das Mietmodell mit sich,
Herr Heuer?

Thomas Heuer: Fiir unsere Kunden hat
die Zusammenarbeit mit der GEFA er-

hebliche Vorteile: Zum einen schonen
Mietmodelle dasIT-Budget, bieten durch
periodisch eindeutig zuzuordnende Po-
sten ein Hochstmaf an Kostentranspa-
renz und Planungssicherheit und sind
zudem voll steuerlich absetzbar. Zum
anderen profitieren unsere Kunden
davon, dass sie — ganz im Unterschied
zum Kauf — durch Mietlosungen immer
auf dem neuesten Entwicklungsstand
bleiben kénnen. Ganz bedarfsorientiert
und flexibel.

Und nicht zu vergessen ist die einfache
und kundenfreundliche Abwicklung.

SG

~1 Equipment Finance

Das bei einer Investitionsfinanzierung
iber Kredit oder Leasing erforderliche
Drittgesprdch mit einem Kreditinstitut
entfallt fiir den Kunden. Durch die Koo-
peration mit der GEFA ist die SIV.AG in
der Lage, alles aus einer Hand anzubie-
ten — schnell und unkompliziert.

Dirk Wehrenberg: Und all das im Rah-
men eines Rundum-sorglos-Paketes,
in das neben der Bereitstellung der
Software auch die mit der Betriebsbe-
stellung im Zusammenhang stehen-
den Dienst- und Implementierungslei-

stungen einfliefsen. (as)

© Unternehmensprofil GEFA-Gruppe

Die Wuppertaler GEFA-Gruppe ist seit
60 Jahren in der Absatz- und Investi-
tionsfinanzierung fiir mobile Wirt-
schaftsgiiter titig. Die 100%-ige Toch-
ter des franzgsischen Bankenkonzerns
Société Générale reprasentiert die Mar-
ke SG Equipment Finance in Deutsch-
land und z&hlt dort zu den fithrenden
unabhingigen Finanzdienstleistern.

Partner fiir Objektfinanzierung

und LKW-Vermietung

Die GEFA-Gruppe (GEFA Gesellschaft
fiir Absatzfinanzierung mbH und
GEFA-Leasing GmbH)
Hersteller und Héandler mit verkaufs-

unterstiitzt
férdernden Absatzfinanzierungs-
losungen sowie mit Produkten der
Einkaufs- und Mietparkfinanzierung.
Investoren erhalten moderne Finanzie-
rungsdienstleistungen  {iberwiegend

auf Kredit- und Leasingbasis.

Dariiber hinaus bietet die GEFA iiber
die 100%-ige  Tochtergesellschaft
PEMA GmbH Truck- und Trailerver-
mietungen an.

Umfangreiche Branchen-

und Objektkenntnisse

Die GEFA-Berater sind nicht nur Fi-
nanzexperten, sondern verfiigen auch
tiber umfangreiche Branchen- und Ob-
jektkenntnisse in den folgenden drei
Geschiftsbereichen: Transport, Indus-
triegiiter und High Tech (Hardware,
Software, Peripherie, Office Equipment,
Telekommunikation, Medizintechnik).

Mit SG Equipment Finance

weltweit prasent

Aufgrund ihrer Zugehorigkeit zum Ge-
schiftsbereich SG Equipment Finance
der Société Générale ist die GEFA in der
Lage,
ins Ausland, insbesondere innerhalb

Absatzfinanzierungsgeschéfte

Europas, zu begleiten. SG Equipment
Finance ist in 25 Landern weltweit ak-
tiv. International agierende Hersteller
und Héndler erhalten dadurch eine
professionelle,  landeriibergreifende
Betreuung im Bereich der Absatzfinan-
zierung. SG Equipment Finance ist der
fithrende Anbieter fiir Absatz- und In-

vestitionsfinanzierung in Europa.
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Nahezu 100%-ige Zuordnungssicherheit

Seit 2009 profitieren auch die Kunden der SIV.AG exklusiv von der Expertise der Aareal Bank im Massenzah-
lungsverkehr. Durch die Integration der Best-practise-Losung BKO1® mit kVASy® entfillt der manuelle Zu-

ordnungsaufwand offener Posten. Ermoglicht wird dies durch virtuelle Kontonummern. Ein ebenso einfaches

wie geniales Prinzip zur Vollautomatisierung der Zahlungsverkehrs- und Buchungsprozesse, das sich bereits

erfolgreich in der Wohnungswirtschaft bewahrt hat.

Uberweisungen kosten Zeit und nicht selten auch Nerven. Es
kann schon einmal vorkommen, dass dem Kunden beim On-
line-Banking ein Zahlendreher im Verwendungszweck unter-
lduft, weil dringliche andere Aufgaben seine ganze Konzentra-
tion erfordern. Da klingelt der Postbote an der Ttir, ein Freund
ruft an oder die Steuererkldrung muss an diesem Wochenende
endlich fertig gemacht werden. Kleine Unaufmerksamkeiten
mit einer grofen Wirkung, da nunmehr EVU-seitig zeit- und
kostenintensiv recherchiert werden muss, wie die Zahlung
korrekt zu buchen ist — mit einem erheblichen manuellen
Nachbearbeitungsaufwand fiir die jeweiligen Sachbearbeiter.
Durchschnittlich lassen sich im herkémmlichen debitorischen
Zahlungsverkehr nur etwa 60 bis 80 % der Uberweisungen au-
tomatisch richtig zuordnen.

Mit dem Zahlungsverkehrs- und Kontofiihrungssystem

20 SIV.NEWS 3/2009

BKO01® hat die Aareal Bank AG ein ebenso einfaches wie ge-
niales Prinzip entwickelt, das diese Fehlerquelle nicht nur
elegant umgeht, sondern zugleich auch eine nahezu 100%-ige
Zuordnungssicherheit bietet und die Prozesskosten um 30 bis
50 % senkt. Das Wiesbadener Bankhaus, dessen Wurzeln in
der Zahlungsverkehrsunterstiitzung auf die traditionsreiche
Deutsche Bau- und Bodenbank zuriickgehen, steht seit tiber 50
Jahren fiir eine solide Branchenexpertise und innovative Kon-
zepte zur Abwicklung des Massenzahlungsverkehrs und zur
Optimierung angegliederter Softwareprozesse. Als Marktfiih-
rer in der gewerblichen Wohnungs- und Immobilienwirtschaft
zdhlt die Aareal Bank iiber 2.200 Kunden. Zwei Millionen
Haushalte im Bereich Utilities und sieben Millionen Mieter
in der Wohnungswirtschaft — also ca. 22 % aller Haushalte
bundesweit — werden iiber ihr Kontosystem abgerechnet. Das
urspriinglich fiir den Immobiliensektor entwickelte Verfah-




ren BK01® - eine Abkiirzung fiir ,,Bank
01” — kommt {iber die Exklusivpartner
SAP und SIV.AG auch Unternehmen
der Versorgungswirtschaft zugute — mit
erheblichen Steigerungen der Prozessef-
fizienz und Kundenzufriedenheit.

Fiir Thomas Bunge, Leiter Produktma-
nagement der SIV.AG, fiigt sich das
Verfahren BK01® mit kVASy® nahtlos
in die Applikationsroadmap seines Un-
ternehmens ein: ,Unsere ganzheitliche
eBilling- und Smart-Metering-Strategie
umfasst den gesamten Wertschop-
fungsbogen eines durchgingig indi-
vidualisierten und webbasierten Kun-
denbeziehungsmanagements.  Hierzu
gehoren die Zihlerstandserfassung und
-ermittlung, das Ablesemanagement,
der automatisch durch den Zzhlerstand
initiierte Abrechnungsprozess, ein ef-
fizientes Output Management und alle
verbraucherbezogenen Aktivititen via
Internet-Portal und Customer Relati-
onship Management. Die Integration
und Vollautomatisierung der Geschifts-
prozesse reicht dabei von intelligenten
Meteringlosungen bis hin zur gezielten
Steuerung des Konsumverhaltens iiber
Markttransparenz, zeitflexible Tarife
und eine monatliche Rechnungserstel-
lung. Das Verfahren BK01® mit kVASy®
rundet unser gesamthaftes Vorgehens-
modell im Forderungsmanagement und
debitorischen Zahlungsverkehr opti-
mal ab und wird unserem Anspruch
,Prozesseffizienz ist Kosteneffizienz’

nahezu idealtypisch gerecht.” (Abb. 1)

Das Verfahrensmodell der
Aareal Bank

Was unterscheidet nun BK01® von den
herkémmlichen Zuordnungsverfahren?
Am besten ldsst sich das Prinzip der
Aareal Bank im Spannungsdreieck aus
Prozessoptimierung, Kundenbindung

und IT-Infrastruktur darstellen — den

== | Aareal Bank

Internet-
Kundenportal

Forderungs-

management
(Zahlungsverkehr)

Abb. I: Automatisierung der Geschaftsprozesse

Kundenbindung
Durch BKO1® immoconnect binden Sie
lhre immobilienwirtschaftlichen Kunden
und gewinnen neue dazu.

Prozessoptimierung
BKO1® mit kVASy® ordnet bis zu 100% der Zahlungsverkehrstransaktionen automa-
tisch zu und bucht erfahrungsgemaf zwischen 95% bis 99% automatisch.

IT-Infrastruktur
Entwicklung in kVASy®,

Standard-Produkt, modifikationsfrei,
releasesicher

Abb. 2: Das Verfahrensmodell der Aareal Bank

zentralen Determinanten integrierter
und vollautomatisierter Organisations-
abldufe und Interaktionsmechanismen.
(Abb. 2)

1. Prozessoptimierung durch virtuelle

Kontonummern

Wie seit Jahren erfolgreich bei Tausen-
den Mietern bewéhrt, erlaubt die syste-
matische Verkniipfung des Verfahrens
BKO01® mit kVASy® Unternehmen der
Ver- und Entsorgungswirtschaft eine

eindeutige Zuordnung der Zahlungen
fiir den individuellen Strom-, Gas- oder
Wasserverbrauch. Dies ist mdglich, in-
dem es zu jeder realen Kontonummer,
auf die Zahlungen laufen (z. B. die der
Stadtwerke), unbegrenzt viele virtuelle
Kontonummern (fiir jeden einzelnen
Kunden der Stadtwerke) gibt. Alle Zah-
lungen, die tiber die virtuellen Konto-
nummern beim Unternehmen ein- bzw.
ausgehen, werden stets auf dem realen
Konto gebucht und zu einem Saldo ver-
arbeitet. Die eindeutig zugeordneten ©
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Debitor
Sommer

Debitor
Miiller

Aareal Bank-Konto 100

Zahlungen mit virtuellen Kontonummern

Debitor
Schneider

Debitor
Schmitz

Abb. 3: Prozessoptimierung durch virtuelle Kontonummern

BKO1°®
immoconnect

Datenaustausch

BK01° Kontonummer

Immobilien-
wirtschaft-
liche Kunden

BKO1®
Betriebskosten-
management

Abb. 4: Transparente Nebenkostenabrechnung mit BKO1®

virtuellen Kontonummern ersetzen
die Kundennummern und teilweise
umfangreichen Eintrdge im Verwen-
dungszweck der Rechnungstriger. So
kann jeder beliebige Endkunde, jede
Verbrauchsstelle, jeder Zahler und jeder
Vertrag zweifelsfrei und automatisch

identifiziert werden. (Abb. 3)

In seiner Klarheit der Zuordnung steht
BKO01® mit kVASy® wie kein zweites
Massenzahlungsverfahren fiir eine kon-
sequente Vollautomatisierung der Zah-
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lungsverkehrs- und Buchungsprozesse —
mit erheblichen Kostensenkungen und
einer nachweislich héheren Kundenzu-
friedenheit, entfallt doch beim Uberwei-
sen der Aufwand zum exakten Vermer-
ken des Verwendungszweckes. Ferner
sind ungerechtfertigte Mahnschreiben
nahezu ausgeschlossen.

Wihrend andere Verfahren den Ver-
Zah-
lungen ausschlieflich interpretieren,
bietet BK01® mit kVASy® im Bearbei-

wendungszweck eingehender

tungsprozess erhebliche Effizienzvor-
teile. Herkémmliche Vorgehensmodelle
versuchen, die Angaben im IT-System
auszulesen, was eine hohe Fehleranfil-
ligkeit nach sich zieht und die stdndige
Kontrolle und Neujustierung von Fil-
tern verlangt. Erfahrungsgemas enthal-
ten jedoch — wie bereits dargestellt — 20
bis 30 % aller Zahlungen Unplausibili-
tidten im Verwendungszweck, die nicht
umgehend geklédrt werden kénnen und
einer manuellen Nachbearbeitung be-
diirfen.

Fiir ein Versorgungsunternehmen mit
beispielsweise ca. 100.000 Endkunden
und einer angenommenen Lastschrift-
quote von 80 % diirften sich die zu
korrigierenden Zahlungsvorginge auf
ca. 8.000 im Monat belaufen. BK01® mit
kVASy® bietet demgegeniiber bereits
per se eine Zuordnungsquote von na-
hezu 100 %. Einer der Griinde dafiir ist,
dass Haushaltskunden erfahrungsge-
maf3 bei der Angabe der Kontonummer
wesentlich akkurater als beim Ausfiillen
des Verwendungszwecks sind. Ein Ein-
sparpotenzial, das es zu heben gilt.

2. Kundenbindung durch transparente
Nebenkosten

Die ztigige Erstellung der Nebenkosten-
abrechnung stellt immer wieder eine
besondere Herausforderung fiir Im-
mobilienunternehmen und -verwalter
dar. BK01® immoconnect bietet bereits
seit Jahren die Moglichkeit, die meisten
Nebenkosten tiber den Einsatz virtu-
eller Kontonummern automatisch zu
buchen. Der positive Nebeneffekt — eine
deutlich stirkere Kundenzufriedenheit
durch eine hohe Servicequalitit und
vereinfachte Arbeitsabldufe. (Abb. 4)

Eben dieses Prinzip einer nachhaltigen
Kundenbindung und -gewinnung kann
nunmehr auch der Versorgungsbranche




nutzbar gemacht werden. In Anbetracht der von EVU verwen-
deten Multi-Utility-Rechnungen war bislang die Erstellung
von Abschlagszahlungen zu den einzelnen Strom-, Gas- und
Wasserzihlern mit grofen Schwierigkeiten behaftet. Die zii-
gige und transparente Detaillierung ist aber die Vorausset-
zung dafiir, dass beim Wohnungsunternehmen die Kosten au-
tomatisch gebucht und der Kostenstelle zugeordnet werden
koénnen. Durch die Nutzung virtueller Kontonummern ist es
EVU méglich, ihren Immobilienpartnern einen deutlichen Pro-
zessvorteil zu liefern. Die daraus erwachsende enge Bindung
zwischen Multi-Utility und Wohnungsunternehmen diirfte so
nicht nur bei weiteren Ausschreibungen fiir Energielieferver-
trage ins Gewicht fallen, sondern sich auch nachhaltig auf die
internen Geschéftsabldufe der Inmobilienbranche auswirken —
zumal sich das Wohnungsunternehmen in seinen gesamten
Prozessen auf das neue optimierte Verfahren einstellt und eine
Riickkehr zu den eher ineffizienten manuellen Verfahren mit
fortschreitender Vertragsbindung immer unwahrscheinlicher
wird. Die automatische Buchung der Nebenkosten tiber virtu-
elle Kontonummern stellt insofern ein wirksames Instrument
zur Kundenbindung und damit einen nicht zu unterschit-
zenden Vertriebsvorteil dar.

BKO1® bietet hiermit die Moglichkeit, auf Vertrags- (Zdhler-)
ebene Bankverbindungen und Einzugserméchtigungen zu
hinterlegen. Die Abschlagszahlungen erfolgen nicht mehr in
einer Summe, sondern pro Zghler und kénnen so vom Rech-
nungswesen des Wohnungsunternehmens, das auch BK01®
nutzt, automatisiert und betriebskostenkonform verarbeitet
werden.

Ferner erhilt jeder neue Haushaltskunde eine ausschliefSlich
ihm zugeordnete virtuelle Kontonummer, die ihm als Konto-
verbindung des Unternehmens bekannt gegeben wird. Auf
diese Nummer zahlt er fortan all seine Abschlidge und Rech-
nungen. In kVASy® wird dem Kunden dann der Zahlungsein-
gang automatisch zugeordnet und gebucht.

3. Mehrwerte auf Seiten der IT-Infrastruktur

BKO1® eroffnet dartiber hinaus entscheidende Vorteile auf der
reinen Technologieebene. Das System wird direkt in der Ap-
plikation der Exklusivpartner entwickelt. Die daraus erwach-
sende 1:1-Zuordnung schafft einen hohen Integrationsgrad,
der mit einer nachhaltigen Investitions- und Releasesicherheit
sowie einer grofen Modifikationsfreiheit einhergeht. BK01®
mit kVASy® ist ein Softwarestandard mit dem Anspruch ei-
ner Komplettlgsung. Daher setzt die Aareal Bank auch ganz

Andreas Beckmann
Director Aareal Bank
Integrated Payment Solutions
Telefon +49 611 348-2985

andreas.beckmann@aareal-bank.com

bewusst auf die Zusammenarbeit mit ausschliellich zwei ex-
klusiven Partnern in der Versorgungswirtschaft. ,,Die SIV.AG
haben wir dabei als dynamischen, bestens vernetzten Dienst-
leister kennengelernt”, so Andreas Beckmann, Director Inte-
grated Payment Solutions der Aareal Bank AG.

Integration und Vollautomatisierung

BKO1® ist ein Verfahren, das seit seiner Entstehung tiber die
reine Abwicklung des Zahlungsverkehrs weit hinausgewach-
sen ist. , Wir reden heute zwar immer noch tiber die Unterstiit-
zung des Zahlungsverkehrs”, erldutert Andreas Beckmann,
»aber im Grunde ist das nur der notwendige Herzschlag der
Anwendung. Der Organismus, der davon angetrieben wird,
ist sehr viel gréBer.” ©

Anzeige

Abrechnungsbelege aus
KkVASy/s
\

s i eigener Hand

Eigentlich nur eine
Softwareldsung, aber...

&) keine Abhingigkeit

von externen Dienstleistern
&) intuitive Handhabung
fir das Belegdesign
eigene Pflegemdglichkeit
der Abrechnungsbelege
flexible Anbindung
an Archivsysteme
automatische Ansteuerung
beliebiger Kuvertieranlagen
elektronische Verteilung der
Geschaftsdokumente maglich
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Andreas Beckmann spielt damit auf die weitreichenden Pro-
zessoptimierungen an, die BK01® nach der gelungenen Inte-
gration in kVASy® tiberall dort hervorrufen wird, wo Zah-
lungsauftrdge und Buchungen (sowohl buchhalterisch als
auch kontenseitig) einen Teil der Arbeitsschritte ausmachen.
Natiirlich bietet BK01® als Leistungsangebot einer Geschifts-
bank primir die Moglichkeit zu Verbesserungen im reinen
Bankingbereich, z. B. durch individuell zugeschnittene Konto-
systeme und spezialisierte Electronic-Banking-Werkzeuge.

Der eigentliche Mehrwert erschlieBt sich jedoch erst im Rah-
men der vollstdndigen Integration des Verfahrens BK01® mit
kVASy®. Je nachdem, wie tiefgreifend die Systematiken und
Funktionalititen in die Applikation eingebettet und mit dor-
tigen Strukturen verkniipft werden, gelingt eine groStmogliche
Automatisierung aller Zuordnungs-, Kontroll- und Reporting-
aufgaben. Diesen Kundennutzen gilt es optimal auszudehnen.
Mafstab dafiir ist ein aktuell laufendes gemeinsames Pilotpro-
jekt mit einem international agierenden Energiehéndler, der
fiir ein tiberdurchschnittlich erfolgreiches und innovatives
Vertriebskonzept zur ErschlieBung neuer Marktanteile steht
und in Deutschland bereits einige 100.000 Kunden gewinnen
konnte.

Thomas Bunge erhofft sich von der Kooperation mit der Aare-
al Bank einen zweifachen Kundennutzen: ,Erstens bei der
Optimierung von Arbeitsabldufen mit dem iibergeordneten
Ziel der Kostenminimierung, zweitens bei der Steigerung der
Kundenzufriedenheit und damit einer langfristig verbesserten
Kundenbindung.”

Zwar kénne auch der Haushaltskunde Vorteile ziehen, weil
BKO01® dafiir sorgen werde, dass ungerechtfertigte Mahnungen
nicht mehr vorkommen. ,,Wir denken jedoch in erster Linie
an den Firmenkundenbereich und dort an die Wohnungsun-
ternehmen”, prézisiert Andreas Beckmann die Zielrichtung
dieses zweiten Aspekts. Das erste erfolgreiche Projektbeispiel
dafiir war 2005 die ENTEGA Vertrieb GmbH & Co. KG, die
in BK01® mit SAP for Utilities® ,ein optimales Werkzeug zur
automatisierten Verarbeitung des elektronischen Massenzah-
lungsverkehrs” gefunden hat, so deren Geschéftsfiithrer Karl-
Heinz Koch: , Die hohe Zuordnungsquote von iiber 99% ver-
deutlicht die Zuverldssigkeit und Effizienz der Anwendung.”

Die BKO01® - Buchungslogiken sind tief in der Applikation
kVASy® implementiert. Sie gehen iiber die reine Zahlungs-
identifikation hinaus und werden automatisch ausgeldst.
BKO01® wird aus der kVASy® - Oberflédche bedient. Beim Start
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des Verfahrens erhilt der kVASy® - Anwender einen Pool
virtueller Kontonummern, die im System abgelegt, verwal-

tet und zugeordnet werden. Die virtuellen Kontonummern
werden bei Neuanlage eines Kunden automatisch aus dem
Billingsystem generiert und miissen nicht extra von der Bank
angefordert werden. ,Sie wandern mit dem jeweiligen zu
bearbeitenden Posten wie eine unverédnderliche DNA immer
mit”, beschreibt Andreas Beckmann es bildlich. ,,So kann sie
jederzeit genutzt werden, um Folgeprozesse anzustofien. Fiir
das Forderungsmanagement ist das sehr interessant. Denken
Sie beispielsweise an Mahnverfahren, die automatisiert zum
richtigen Zeitpunkt anlaufen, ohne dass vorher die Zahlungs-
eingdnge kontrolliert werden mussten. Von Beginn an sind
fehlerhafte Zuordnungen so gut wie ausgeschlossen.” So wird
durch BK01® nicht nur die technische Schnittstelle zwischen
der Bankkontofithrung und dem Buchhaltungssystem erheb-
lich verbessert. In der weiteren internen Bearbeitung werden
ebenfalls zahlreiche Arbeitsschritte eingespart.

(jm/as — erschienen in der e|m|w, Heft 4 / 2009)

© Der Hauptnutzen von BKO1® und kVASy®

+ Erhebliche Verbesserung der automatischen
Zuordnung von Zahlungseingéngen gegeniiber
herkémmlichen Zahlungsverkehrsverfahren auf
nahezu 100 %

+ Hochste Integration in die Applikation des
Exklusivpartners SIV.AG

+ Entlastung der Sachbearbeiter von zeit- und
kostenintensiven Arbeitsroutinen

* Deutliche Reduzierung kundenseitiger Reklamationen
(auch von Haushaltskunden)

+ Augerst geringer Nachbearbeitungsaufwand

+ Investitions- und Revisionssicherheit




Gerhard Leineke

Projektmanagement der DATEC Netzwerke &

Druckerlosungen GmbH, Niederlassung Hannover

Telefon +49 511-552610
Telefax +49 511-557749
g.leineke@datec-gmbh.de

Der Dokumentenflut Herr werden —
Flexible Formulargestaltung

Der Vision vom papierlosen Biro zum Trotz wird heute mehr Papier bedruckt denn je. Als Drehscheibe
zwischen Programmen und Spooling-Systemen automatisiert das Output Management die elektronische
Verteilung und Aufbereitung von Druckdaten, bevor sie zu Papier gebracht oder an die Adressaten verschickt

werden.
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Abb. :Transform™ - die neue Produktsuite von Bottomline Technologies

Die effiziente Erstellung, Verarbeitung
und Verteilung geschiftsrelevanter Do-
kumente tragt wesentlich zum Erfolg
Thres Unternehmens bei.

Leistungsfihige Output-Management-
Systeme verbinden ganz flexibel im Cor-
porate Design Thres Unternehmens Do-
kumente aus Nettodaten, vordefinierten
Formular-Layouts und fertigen PDFs zu

kompletten Dokumenten und verteilen
sie an die definierten Ausgabekaniile.

Bleiben Sie fit fiir die Zukunft — nutzen
Sie Standardformate wie PDF/A und
XML. Sparen Sie Zeit und Geld — mit ein-
facher Implementierung, transparenter
Prozesskontrolle, DV-Freimachung,
Portooptimierung und qualifizierter

elektronischer Signatur.

Auszug aus der Kundenliste

der DATEC:
Energieversorgung Apolda, -Halle,
-Ilmenau, -Nordhausen, -Rudolstadyt,

-Sonneberg, ewag Kamenz, LAS +
Perdata Unternehmen der Stadtwerke
Leipzig, Stadtwerke
-Chemnitz, -Weimar, TW Naumburg,
OOWYV Oldenburg Ostfriesischer Was-
serverband und Wasserverband Straus-
berg-Erkner

Sondershausen,

Die DATEC Netzwerke & Druckerls-
sungen GmbH entwickelte sich seit der
Firmengriindung 1994 zu einem Spezi-
alisten rund um das Thema Drucken,
Kopieren, Output Management und
Kuvertieren. Mit derzeit 42 Mitarbei-
tern und 6 Standorten in Netzschkau,
Leipzig, Erfurt, Dresden, Hamburg und
Hannover z#hlt sie zu den tiberregional
erfolgreichen Unternehmen mit Schwer-

punkt Druckerlésungen.

Als Technologie-Partner arbeitet die
DATEC Netzwerke & Druckerlésungen
GmbH seit 2003 erfolgreich mit der

SIV AG zusammen. (gl)

Weitere Informationen unter:
www.datec-gmbh.de
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Integrierte Kundenkommunikation
mit dem UTIPS-Web-Portal

Mit ihrem neuen Web-Portal bietet die UTIPS GmbH ein komplettes Spektrum an Kundenkommunikations-
prozessen via Internet — einfach bedienbar, hochsten Sicherheitsstandards entsprechend und durchgangig
automatisiert. Die Applikation wird im UTIPS-eigenen Rechenzentrum gehostet und erlaubt eine schnelle

und kostengiinstige Implementierung.

Abb. |: Kundenkommunikation via Internet

Das leistungsstarke Web-Portal ldsst sich problemlos in das
CD/CI Thres Versorgungsunternehmens integrieren und um-
fasst alle fiir eine erfolgreiche Kundenbindung erforderlichen
Funktionalitdten — von der Kundenregistrierung tiber umfang-
reiche Méglichkeiten zum Einsehen, Andern und Auswerten
Threr Kundendaten bis hin zur transparenten Darstellung
des Verbrauchsverhaltens. Aufsetzend auf das ERP-System
kVASy®, wird das UTIPS-Web-Portal als ASP-Losung angebo-
ten und ist als ein Frame konzipiert, der sich unkompliziert
in Thren Internetauftritt einfiigt. Ersetzen Sie einfach Unter-
nehmenslogo und -farben. Kurz: Ein umfassendes Customer-
Self-Services-Angebot, das auch fiir kleine Versorgungsunter-
nehmen erschwinglich ist und in grundsitzlich nur einem Tag

implementiert werden kann.
Die Funktionalititen im Uberblick

Als Standard-Applikation bietet das UTIPS-Web-Portal ein
breites Funktionsspektrum:
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* Kundenregistrierung
Eine schnelle und einfache Authentifizierungsprozedur er-
moglicht es den Endkunden, sich im Portal registrieren zu
lassen. Hierbei konnen sie unter einem Portal-Account
mehrere Kundennummern verwalten.

+ Darstellung und Anderungsméglichkeit der Kundendaten
- Name
- Rechnungsaktive Adresse
- Bankverbindung
- Kommunikationsdaten (Telefon, E-Malil etc.)

* Einsehen von Vertrags- und Verbrauchsstellendaten

+ Einsehen und Andern (nur Erhohen) von Abschligen

* Einsehen von Zzhlerdaten und Eintragen neuer Zzhlerstdnde

* Visualisierung der Verbrauchshistorie

+ Einsehen von Rechnungen

* Eingabe von Anfragen als kVASy® - CRM-Aktivitat und
Anzeige von allgemeinen Kontaktdaten

Die Datendnderung und Neueintrdge durch den Kunden kon-
nen mittels kVASy® - CRM-Aktivitidten dokumentiert werden.
Fiir die Auswertungen gibt es ein umfangreiches Reporting,
in dem alle lesenden und schreibenden Zugriffe sowie Logins
und Registrierungen als Statistik eingesehen werden kénnen.

IT-Architektur

Die Kommunikation mit dem ERP-System kVASy® erfolgt auf
Basis von Web-Services via VPN-Tunnel. (sieche Abb. 2)

Voraussetzungen

* Backend-System: kVASy® ab Version 4.11.1

+ Konnektivitdt: VPN-Zugang zum System kVASy®

+ Rechnungsansicht im Original-Layout: Dokumenten-
Management-System mit Zugangsméglichkeit iiber VPN




Utility Process Services

Das strategische und individuell erweiterbare Leistungsspek-
trum der UTIPS GmbH fiir den liberalisierten Energiemarkt
umfasst:

* Energiewirtschaftliche Dienstleistungen fiir den tiberregio-
nalen Energievertrieb und zum Betrieb des Netzmandanten
(dediziert bzw. vollstindig)

* Rechenzentrumsdienstleistungen

* Application Service Providing und Hosting

* Betrieb von Online-Portalen fiir Endkunden

* Modelle zum Customer Care Management

* Modelle zum Smart Metering und Messdienstleistungen/
Messstellenbetrieb.

1. Application Service Providing

Mit dem Application Service Providing steht Thnen stets die
,Best-in-Class”-Lésung zur Unterstiitzung Ihrer Prozessab-
ldufe zur Verfiigung — ohne die Notwendigkeit zu stindigen
Investitionen und laufenden IT-Personalkosten.

2. Business Service Providing

Business Service Providing ist ein Dienstleistungskonzept fiir
die vollstdndige bzw. teilweise Ubernahme von Prozessablau-
fen sowie zur strategisch- operativen Unterstiitzung der wei-
teren Geschéftsfeldentwicklung, z. B.:

Fiir Netzbetreiber (Strom und Gas):

* Wechselmanagement nach GPKE und GeLi Gas

* Erstellung der Netznutzungsrechnung inklusive des elek-
tronischen Rechnungsaustauschs nach GPKE und GeLi Gas
sowie des Forderungsmanagements

* Vergiitung von Einspeisungen nach dem EEG

* Unterstiitzung des Ablesemanagements

UTIPS

Rechenzentrum

Internet

J
= |
ssL I

Portal

Manfred Geuting
Leiter Vertrieb UTIPS GmbH
Telefon +49 38204 74916
Telefax +49 38204 74917
manfred.geuting@utips.de

» Umfangreiches Reporting inklusive Unterstiitzung des
Regulierungsmanagements

Fiir den regionalen und iiberregionalen Vertrieb (Strom und Gas):

+ Wechselmanagement nach GPKE und GeLi Gas

* Erstellung der Verbrauchsabrechnung inklusive Anbindung
an die ene’t-Datenbank zur Kalkulation der Netzentgelte

+ Elektronischer Rechnungsdatenaustausch nach GPKE und
GeLi Gas inklusive Rechnungspriifung

+ Unterstiitzung beim Jahresabschluss

+ Umfangreiches Reporting

3. Business Process Optimizing

Diese Leistungskomponente umfasst ein komplettes Service-
angebot zur IT- und Prozessbearbeitung und -optimierung
sowie die Integration und Weiterentwicklung der tibernom-
menen Prozessablaufe beim Auftraggeber — vom ersten Audit
bis zur professionellen Begleitung des Tagesgeschifts.

Profitieren Sie von den kundenspezifischen Mehrwerten:

+ Konzentration auf das Kerngeschift

+ Kostentransparenz zur Vollkostenrechnung

* Kostenstabilitét

* Reduktion der Investitions- und Betriebskosten

+ Hohes Qualitdtsniveau durch Service Level Agreements
* Detaillierte Beschreibung der Serviceleistungen

* Umfassendes Reporting der Leistungsparameter

* Permanente Integration der gesetzlichen Anforderungen
* Ganzheitliches Prozess- und Schnittstellenmanagement
* Flexible Ubernahme auch von Teilprozessen

* Spezifische Konzepte zur Personalkostenentlastung

* Individuelle Mietmodelle fiir Gesamtprojekte (as)

Abb. 2: IT-Architektur des UTIPS-Web-Portals

Kundensystem

VPN Y

Aoy S

kVASy* kVASy*
iAS DB

l

Web-Services
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Smart Meter —
Smart Grid —
Smart Customer?!?

Vernetzte Komponenten und integrierte Informa-
tions- und Kommunikationstechnologien im Ener-
giebereich sind eine logische Weiterentwicklung der
Einfiihrung intelligenter Smart-Metering-Systeme als
zentrale Bausteine fir ein Internet der Energie.

Die zukiinftig verstiarkte Nutzung regenerativer Energiequel-
len erfordert eine virtuelle Vernetzung zwischen Erzeuger und
Verbraucher, um eine zeithahe Kommunikation und damit
effiziente Koordination im Spannungsfeld dynamischer Ver-
braucher und fluktuierender Erzeuger zu erreichen.

Ein solches , Internet der Energie” (oder aber auch intelligentes
Stromnetz) stellt eine virtuelle Ebene dar, deren Infrastruktur
auf Basistechnologien aufbaut, die noch nicht flichendeckend
eingesetzt sind. Das bis in den heutigen Tag hinein geltende
Paradigma ,Die Energieerzeugung folgt der Verwendung.”
wird sich durch neue Kommunikationsstrome entlang der
Wertschopfungskette grundlegend dndern. Zentrale Bestand-
teile dieses Wandels sind Technologien zur Hausautomatisie-
rung und dezentralen Energieerzeugung, intelligente Netzma-
nagementsysteme, die Nutzung der Smart-Meter-Technologie
sowie IKT als Bindeglied (Middleware) innerhalb der Kom-
munikationsinfrastruktur. Demnach ist es von wesentlicher
Bedeutung, Anwendungen und Services zur Koordination der
Netze auf betriebswirtschaftlicher Ebene frithzeitig zu entwi-
ckeln und einzusetzen.

Im Rahmen der vorwiegend technischen Diskussion tiber die
Voraussetzungen fiir sogenannte Smart Grids wird héufig der
Energieverwender aufien vor gelassen. Dabei sind gerade sei-
ne Bediirfnisse und Wiinsche als kritischer Erfolgsfaktor zu
betrachten — insbesondere die kundenseitige Technologie- und
Nutzungsakzeptanz, datenschutzrechtliche Bedenken, 6kolo-
gisch verankerte Aspekte, Bedienbarkeit und Service sowie
eine moglicherweise zu erwartende Anderung des Verbrauchs-
verhaltens. Im Rahmen einer von der SIV.AG unterstiitzten
Studie am Institut fiir Marketing und Management der Leibniz
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Universitdit Hannover wurde neben der Kundenzufriedenheit

mit dem EVU auch die Akzeptanz intelligenter Zdhlersysteme
mittels einer Szenarioanalyse untersucht. Insgesamt konnten
140 Datensétze generiert werden, wobei das Durchschnittsal-
ter der Probanden bei 35,9 Jahren liegt. Innerhalb dieser Stich-
probe lisst sich eine positive Grundhaltung gegeniiber einer
Anschaffung intelligenter Zihltechnik beobachten (Mittelwert
4,05), wobei ein Wechsel des Energieversorgers bereits von
fast einem Drittel der Stichprobe (32,62%) forciert wurde.

In Kombination mit einer positiven Einstellung gegentiber
neuer Energietechnik stellt Service rund um das Gerét — insbe-




bol 2

Dipl.-Oek. Dieter Varelmann
Institut fiir Marketing und Management
Leibniz Universitit Hannover

Telefon +49 511 762-19405

Telefax +49 511 762-3142

varelmann@ma?2.uni-hannover.de

sondere in Handhabung und Beratung
(Mittelwert 4,21) — einen wichtigen
Faktor dar. Im Zuge weitere Untersu-
chungen muss daher insbesondere die
Akzeptanz energienaher und -ferner
Zusatzdienstleistungen empirisch tiber-
priift werden — beginnend bei Energie-
beratungen iiber dynamische Tarife bis
hin zu anderen innovativen Dienstlei-
stungen.

sierter ,smart customer” erfordert ein
Umdenken im sonst trotz Liberalisie-
rung eher statischen Energiemarkt.
Automatisierte Geschiftsprozesse und
verbesserte Prozesseffizienz sind erst
der Anfang. Eine (Weiter-) Entwicklung
energiekontextabhingiger  Informati-
onssysteme im Rahmen innovativer
EVU-seitiger stellt

neue Anforderungen — sowohl an die

Dienstleistungen

© Determinanten der Studie © Mittelwerte

Ich ware bereit, mir einen intelligenten Zahler anzuschaffen,

wenn ich damit meinen Energieverbrauch senken kann. 4,05
Zusitzlich zum Energiezdhler muss es Beratungen zur

Handhabung geben. 4,21
Ich bin bereit, meine Energieverbrauchsdaten fir den

Datenaustausch Uber das Internet freizugeben. 3,55
Alter 35,9 Jahre
Haushaltsgrofie 2,7
Wechsel des Energieversorgers in der Vergangenheit? Ja:32,62%

Nein: 66,67%

Ubersicht wichtiger Studiendeterminanten: Die Probanden konnten die Fragen mit einer
Skala von [-5 bewerten, wobei | = ,,Stimme ganz und gar nicht zu* und 5 = ,,Stimme voll

und ganz zu* entspricht.

Weiterhin sind geringere, aber immer
noch iiberdurchschnittlich hohe Wer-
te bei Fragen einer Datenfreigabe zu
beobachten (Mittelwert 3,55). Eine Sen-
sibilisierung des Endkunden beziig-
lich der Bedeutung seiner Energiever-
brauchsdaten ist demnach noch nicht
weit ausgepragt.

EVU und deren Partner — insbesondere
die IT-Dienstleister — stellen die Ent-
wicklungen auf den Energiemérkten
vor nur gemeinsam zu bewdltigende
Nicht nur die
Wandlung der Energienetze von einem

Herausforderungen.

reinen Transport- und Verteilnetz zu
einem dynamischen Kommunikations-
netz, sondern auch die zu erwartende
Datenflut und ein nicht zuletzt durch
erhohte

Preistransparenz  sensibili-

Leistungsfihigkeit und Flexibilitit der
IT-Partner als auch die betriebenen IT-
Systeme. Sicherlich ist es bis dahin noch
ein weiter Weg. Allerdings werden zu-
kiinftige Energiekunden smarter und
damit auch kritischer sein, wodurch
die Anforderungen zur Erreichung von
Kundenzufriedenheit und damit -bin-
dung hoher anzusiedeln sind. Wenn-
gleich noch viele Einzelschritte vor uns
liegen, gilt es die ersten Manahmen zu
ergreifen, um die Chancen der neuen
Technologien zu nutzen und nicht dem
Wettbewerber den Vortritt zu lassen.

Die detaillierten Ergebnisse der Studie
konnen beim Institut fiir Marketing
& Management der Leibniz Univer-
sitit Hannover angefordert werden
(wwwteam@m?2.uni-hannover.de). (dv)
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Energieeffizienz im Smart Home

Bevor Oliver Miiller die Kaffeemaschine anschaltet, schaut er
sich seinen Energieverbrauch an. Wie viel Strom, Gas, Was-
ser oder Warme konnen er und seine Familie heute noch ver-
brauchen? Den Energieverbrauch hat Oliver Miiller vertrag-
lich festgelegt, der Energieversorger bestimmt damit seinen
Energiebezug. Ein Hologramm tiber dem Kiichentisch zeigt
die aktuelle Energiebilanz des Drei-Personen-Haushalts: bunt
colorierte Energieverlaufsdiagramme der einzelnen Verbrau-
chergruppen, Kuchendiagramme, Energieeinspartipps auf
Grundlage der ermittelten Daten. Und natiirlich Werbung fiir
einen neuen Tarif — genau abgestimmt auf das Verbrauchsver-
halten, gekoppelt mit einem Handy-Flatrate-Vertrag. Den so-
fortigen Wechsel machen ein Gewinnspiel und verschiedene
Klingelténe zum Download schmackhaft. So weit, so gut.

Jetzt jedoch liest man im Zusammenhang mit Smart Metering
ein anderes Szenario, ein erschreckendes: Oliver braucht jetzt
seinen Kaffee — doch die Kaffeemaschine lésst sich nicht ein-
schalten. Das Hologramm tiber dem Kiichentisch zeigt die
Losung: Zurzeit muss mehr Energie verbraucht werden, die
Waschmaschine wiirde den geforderten Verbrauch liefern.
Oliver aktiviert die Waschmaschine und versucht die Kaffee-
maschine zu starten. Stille. Die Kaffeemaschine verweigert den
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Dienst, beim Versorger ist auf Grund einer Flaute im Wind-
park eine Energieunterdeckung aufgetreten. Das Hologramm
hat auch hier die Lésung parat: Kaffee wie in der guten alten
Zeit auf dem Gasherd kochen, die vertraglich bestellte Be-
darfsmenge reicht dafiir noch aus. Ein Horrorszenario.

Wird der Kunde der Zukunft Smart Metering auf diese Wei-
se erleben? Wie sich Smart Metering, Smart Grid und ande-
re Zukunftstechnologien auf den Endverbraucher auswirken
werden, steht noch in den Sternen. Tatsache ist dagegen schon
heute: ,Wer als Energieversorger oder Netzbetreiber zum
jetzigen Zeitpunkt noch gegen den Einsatz von Smart Me-
tering argumentiert, der unterschitzt die Dimension dieser
Zukunftstechnologie eklatant”, betont Johannes Alte-Teigeler,
Vorstandsvorsitzender der EVB Energie AG.

Sein Unternehmen unterstiitzt Energieversorger beim Einsatz
der digitalen Zzhlertechnologie und hat schon verschiedene
Pilot- und Roll-out-Projekte betreut. Er ist sich sicher: ,Der
Einsatz von Smart Metering-Systemen wird sich in erster Linie
auf die Prozesse des Versorgers und Netzbetreibers auswir-
ken. Und erst spiter auf den Endkunden - technikbegeisterte
Trendsetter einmal ausgenommen.”




Kundenwiinsche erfordern optimale
Prozesse

Doch was will der Kunde tatsédchlich?
Die Mehrzahl der
interessiert sich nicht fiir technische

Endverbraucher

Spielereien, sondern mochte einen guten
und unkomplizierten Service — und dies
zu einem optimalen und individuellen
Preis. Doch dies geht nur mit Prozessen,
die von A wie Abrechnung bis Z wie (di-
gitaler) Zahler optimiert ablaufen. Fakt
ist: Zukiinftig sind einfache Vorginge
wie Versorgerwechsel, Umziige oder
Tarifinderungen mit herkémmlicher
Zihltechnik nicht mehr wirtschaftlich
darzustellen. Ein Beispiel: Ein Versor-
gerwechsel kostet den ,abgebenden”
Versorger derzeit noch zwischen 150
und 200 Euro. Bei den schwindenden
Margen sind das Dimensionen, die sich
kiinftig kein Versorger mehr leisten
kann. Diese und viele andere Prozesse,
die sich durch das komplette Versor-
gungsunternehmen  beziehungsweise
den Netzbetreiber ziehen, miissen au-
tomatisiert werden, sie miissen im Hin-
tergrund ohne héndische Aktivitit ab-
laufen. Die Wirtschaftlichkeit von Smart
Metering stellt sich dann zwangslaufig
fast von selbst ein — durch gesteigerte
Prozesseffizienz.

Energiebranche ist stark verunsichert

Die Frage, ob und wie Smart Metering
wirtschaftlich eingesetzt werden kann,
ist Branchenthema Nummer eins. Bis-
lang empfinden viele Energieversorger
die digitale Zghlertechnologie eher als
lastige Pflicht — die Chancen der Zu-
kunftstechnologie sehen sie nicht. ,Die
meisten Energieversorger respektive
Netzbetreiber reagieren zurzeit noch
unzureichend auf die gesetzlichen An-
forderungen beziehungsweise die Vor-
gaben der Regulierungsbehérde. Provo-
kant gesagt: sie stellen sich tot”, beklagt

Sina Luckhardt
Marketing EVB Energie AG
Telefon +49 2053 422-132
Telefax +49 2053 422-500

s.luckhardt@evb.net

Alte-Teigeler. Die Strategie, lediglich die
Mindestvoraussetzungen zu erfiillen,
also kein vermeintliches Risiko einzuge-
hen und auf Standards zu warten, zeige
die latente Unsicherheit des Marktes.

Welche Chancen haben kleine und mitt-
lere Energieversorger, die weder bei den
Prozessen skalieren kénnen noch den
finanziellen Background fiir Marktbe-
reinigungen haben? Reichen allein die
regionale Néhe und die alte Verbunden-
heit zum Endkunden aus? Ist die orga-
nisatorische Anbindung an Verbédnde
oder Zusammenschliisse in der Region
ausreichend? Die Verunsicherung in der
Branche ist grof.

Keine Vision: Wirtschaftlicher Mess-
stellenbetrieb

Eine aktuelle Studie zum wirtschaft-
lichen Messstellenbetrieb, die die EVB
und DIEHL Energy Solutions beauf-
tragt haben, zeigt Losungen auf. So
sollte der Messstellenbetrieb zum Bei-
spiel nicht durch den Netzbetreiber er-
folgen. Der Netzbetreiber, der in einem
regulierten Markt agiert, konne deshalb
nicht gleichzeitig sinnvoll Produkte in
einem Wettbewerbsumfeld anbieten.
Da sich der Leistungsverkauf (Wasser,
Gas, Strom) zunehmend vom Netz 16se,
sollten Messstellenbetrieb und die ent-
sprechenden Ablesungen von den Auf-
gaben Netzbetrieb und Leistungsver-
kauf getrennt erfolgen.

Um grofiere Prozesseffizienz-Vorteile
auszuschopfen, empfiehlt die Studie
vor allem kleineren EVU, einen Multi-
Utility-Ansatz zu praktizieren. Frank
Backowies, Geschiftsfithrer der EVO
Energieversorgung Oelde, sieht darin
sogar Chancen, dass kleinere und mitt-
lere EVU Neugeschift in einem anderen
Markt generieren konnen: , Stadtwerke
kénnen sich als Multi-Utility-Anbieter

auch auf dem Warmemarkt positionie-
ren und den Wiarme-Messdienstleistern
dort Konkurrenz machen. Viele Stadt-
werke und Regionalversorger rechnen
bereits die drei Leistungen Abwasser,
Gas und Strom ab. Es ist sehr viel leich-
ter, ein weiteres Produkt (Warme) dazu
zu nehmen, als dass ein Warmeabrech-
ner drei neue Sparten aufbauen muss.”

Individuelle Strategien helfen

Doch wie sollen EVU Smart Metering
umsetzen? Hier hilft ein klares Konzept,
das auf die Gegebenheiten beim EVU
abgestimmt ist: Der Energieversorger
der Zukunft muss unter anderem eine
klare Vertriebsstrategie haben. Und er
hat die Pflicht, alle damit zusammen-
héngenden Prozesse zu automatisieren.
~Wenn diese Strategie klar ist, wird
Smart Metering eine entscheidende
Rolle spielen. EVU, die ein Messstel-
lenkonzept auf Grundlage der Unter-
nehmensstrategie stringent, schnell und
wirtschaftlich umsetzen, werden Vor-
teile haben, die fiir das Uberleben im
Markt wichtig sind. Die Zeit des Abwar-
tens ist vorbei”, betont Alte-Teigeler.

Die Vorgaben fiir einen wirtschaftlichen
Messstellenbetrieb
heute schon fest: Ein wirtschaftlicher

stehen jedenfalls
Messstellenbetrieb ist nur mit dem fla-
chendeckenden Roll-Out eines Smart-
Metering-Systems zu bewerkstelligen.
Ansonsten sind Deckungsbeitridge durch
Automatisierung von Prozessen im
Netzbetrieb und Vertrieb, die Verbesse-
rung der Beschaffungsoptimierung und
die Definition neuer Vertriebsprodukte
nicht méglich. Zudem miissen Smart-
Meter-Systeme bidirektional kommuni-
zieren, und sie sind interoperabel aus-
zubauen. In einem Messstellenkonzept
ist die Rolle und Position des Messstel-
lenbetreibers festzulegen, die Pflicht-
prozesse fiir den Netzbetrieb miissen
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fixiert werden. Ferner sind die Moglich-

keiten zur Prozesseffizienzsteigerung im
Netz und im Vertrieb zu ermitteln. Die
Entwicklung moglicher neuer Produkte
und die Optimierungsméglichkeiten bei
der Beschaffung miissen eruiert werden.

Neuer Partner der EVU: Der Smart-Me-
ter-Operator

Mittelfristig, so prognostiziert die Studie
zur Marktentwicklung des Smart Me-
tering weiter, werde es sich besonders
fiir kleinere und mittlere EVU anbieten,
Messstellenbetrieb und Messung auszu-
gliedern. Dafiir werden sich zukiinftig
spezielle Dienstleister aufstellen, die
auch eine optimale Finanzierung sichern
und ,,Stranded Investment” vermeiden.
Sie {ibernehmen als ,Smart-Meter-Ope-
rator” (SMO) Risiken, indem sie einen
wichtigen Teil des Messstellenbetriebs
abbilden. In der Praxis tibernimmt die-
ser SMO die neuen Aufgaben, die bei
der Einfithrung eines Smart-Meter-Sy-
stems auflaufen. Gemeinsam mit dem
beim Energieversorger bestehenden
Bereich Zahlerwesen erfiillt er dann die
Aufgaben des zukiinftigen Messstellen-
betriebs. So verbleiben zum Beispiel Lo-
gistik, Zghlermontage und Fieldservice
bei den bestehenden Einheiten, wih-
rend die Investition und der gesamte
Aufbau der Kommunikation vom SMO
iibernommen werden. Eine schnelle,
innovative und risikoarme Umsetzung
ermdglicht somit die Einhaltung der ge-
setzlichen Fristen. Netzbetrieb und Ver-
trieb koénnen sofort sdmtliche Vorteile
eines Smart-Meter-Systems nutzen. Die
Einhaltung der Datenschutzvorgaben
wird zudem stark vereinfacht.

Fazit: Mit SMO sind im Rahmen eines
Messstellenkonzepts ein wirtschaftlicher
Messstellenbetrieb mit einer klaren Ko-
stenstruktur tiber Jahre hinaus, die Ent-
wicklung innovativer Kundenbindungs-
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produkte und die Automatisierung aller
relevanten Prozesse zu realisieren. Wie
hierbei mit Smart Metering Deckungs-
beitrdge erwirtschaftet werden kon-
nen, damit beschéftigt sich zurzeit eine
weitere Studie der EVB, die das Unter-
nehmen zusammen mit DIEHL Energy
Solutions im September dieses Jahres
vorgestellt hat.

Produkte mit Mehrwert gibt es schon
jetzt ,Da der Energieverbrauch zukiinf-
tig an den Borsenstrompreis gekoppelt
sein wird, erhilt das Thema Home Au-
tomation neuen Auftrieb. Gefragt sind
innovative Dienstleistungen und Pro-
dukte, die einen Zusatznutzen bieten,
aber auch Kunden binden”, erldutert
Ingo Tiede, der bei der EVB den Ge-
schiftsbereich Smart Metering leitet. Wie
solche Mehrwert-Produkte aussehen
konnen, zeigt sich schon heute in zahl-
reichen Projekten: ,Energieberatung ist
zum Beispiel ein sehr lohnender Weg fiir
EVU, Kunden zu binden. So haben wir
beispielsweise tiber ein Verbrauchsprofil
in einem Haushalt eine permanent lau-
fende FuBbodenheizung im Bad erken-
nen koénnen, die den Hauseigentiimer
pro Tag 2 Euro gekostet hat. Das waren
im Jahr allein 730 Euro Energiekosten
fiir’s Bad! Unser Partner-Stadtwerk hat
diesem Kunden seinen Verbrauch aufge-
zeigt und die Einsparmdoglichkeit, wenn
die FuBbodenheizung zeitlich richtig
eingestellt wird. So spart er jéhrlich tiber
700 Euro und ist ein sehr zufriedener
Kunde”, berichtet Tiede.

Zukunft des Smart Metering

Fiir Frank Backowies von der EVO
Oelde ergeben sich in der Zukunft mit
Smart Metering aber noch ganz andere
Moglichkeiten: Zum Beispiel kénnten
Verbrauchsanomalien den Hausnotruf
fiir dltere Menschen revolutionieren. Ge-
nauso koénnten die Daten aber auch an

Hausgeritehersteller vertrieben werden,
um friihzeitig defekte Gerite zu entde-
cken. Auch beim Einsatz erneuerbarer
Energien sieht Backowies nur Vorteile
durch das intelligente Zzhlermanage-
ment: ,Warum nicht in die dezentrale
Energieerzeugung mit erneuerbaren
Energien einsteigen, wenn ich das mit
Smart Metering effizient steuern kann?”

Fir Endkunden koénnte die Zukunft im
Smart Home demnach auch so ausse-
hen: Oliver Miiller rdumt morgens das
Geschirr in die Spiilmaschine, seine Frau
fiilllt schnell die Waschmaschine und
wihlt das Programm - dann geht's zur
Arbeit. Die Maschinen schalten sich im
Laufe des Tages von selbst ein — der giin-
stigste Stromtarif gibt den Start vor. Dank
variabel gesteuerter Tarife kénnen sich
die Elektrogerite mit einem intelligenten
Verbrauchsmanagement selbstandig
ein- und abschalten. Auch die Tiefkiihl-
truhe nutzt Schwachlastzeiten mit einem
glnstigen Stromtarif zum Halten des
Temperaturniveaus und schaltet sich bei
teureren Tarifzeiten ab. Das Gefriergut
bleibt dank der intelligenten Geratesteu-
erung auf dem vorgesehenen Tempera-
turniveau — nur der Energieverbrauch
ist im Vergleich zum alten Tiefkiihler
merklich gesunken. Gleiches gilt fiir die
Gasheizung: sie schaltet sich in der kal-
ten Jahreszeit zu einem giinstigen Tarif
am Nachmittag oder kurz vor Feierabend
ein. Wenn Familie Miiller nach Hause
kommt, ist die Wohnung bereits vorge-
wirmt. Das ganztagige Heizen auf Spar-
flamme oder das abendliche Hochheizen
auf ein angenehmes Temperaturniveau
sind Vergangenheit. Bis zum Schlafen-
gehen verbraucht Familie Miiller damit
nicht mehr so viel Wirme wie friiher.
Oliver Miiller kann jetzt trotz steigender
Heizenergiepreise wieder ruhig schlafen.
Ein Home Display zeigt den Miillers jetzt
jederzeit ihren Energieverbrauch und wie
sie ihn sinnvoll steuern kénnen. (slu)
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Universitat WWurzburg: Smart-Metering-Studie

Im Rahmen eines von der prevero AG unterstiitzten Forschungsprojektes hat der Lehrstuhl fir BWL und

Marketing der Bayerischen Julius-Maximilians-Universitat Wiirzburg in einer umfangreichen Benchmarkstudie

Erwartungen und Strategien zur Einfiihrung innovativer Smart-Metering-Technologien untersucht. Befragt

wurden hierzu im November und Dezember 2008 ausschlieBlich Fiihrungskrafte und Entscheider deutscher

Energieversorgungsunternehmen.

Die Marktstudie differenziert dabei nach den Perspektiven
,+Holding” (73 Antworten), , Netze” (67 Antworten) und ,, Ver-
trieb” (18 Antworten). Um eine moglichst hohe Riicklaufquote
zu erzielen, wurden mehrere Entscheider pro EVU angeschrie-
ben. Insgesamt beteiligten sich 161 Personen.

Ziel der Befragung war die Beantwortung der folgenden
Themenschwerpunkte:

¢ Sehen Sie hauptsichlich Gefahren oder Chancen bei der
Bewertung einer First-Mover- Strategie?

* Welche Einstellung haben Sie gegeniiber dieser Techno-
logie und welche Gedanken haben Sie sich schon tiber die
Einfithrung gemacht?

¢ Wissen Sie, wie Sie im Vergleich zu gleichrangigen Ener-
gieversorgern stehen und ob Sie sich méglicherweise bei
der Bewertung der Technologie von diesen unterscheiden?

¢ Wie gewichten Sie etwaige Verbesserungspotenziale bzw.
Zusatzfunktionalititen, die mit einer Einfithrung von
Smart Metering moglich werden?

Der Grofiteil der Entscheider begegnete der Herausforderung
Smart Metering im Befragungszeitraum noch mit aufmerk-
samer Zuriickhaltung, wobei die Chancen und Vorteile von
den Fiihrungskréften im Vertriebsbereich eindeutig am héch-
sten eingeschitzt wurden (Mittelwert 4,1 auf einer durchgin-
gig zugrunde gelegten Bewertungsskala von 1 bis 6). Mit der
Einfithrung intelligenter Zghler verbindet sich hier vor allem
die Hoffnung auf eine erhthte Kundenbindung und -zufrie-
denheit (4,6) sowie die Entwicklung gewinntrédchtiger Pro-
dukte und Dienstleistungen (4,4).

Alle Entscheidungstriager einten Bedenken hinsichtlich feh-
lender Schnittstellenstandards (z. B. 4,9 im Netz- und Hol-
dingbereich) und gegebenenfalls erheblicher finanzieller Bela-

stungen (z. B. 5,2 im Netzbereich).

Dennoch steht der iiberwiegende Teil aller Befragten den In-
novationspotenzialen des Smart Metering grundsétzlich offen
und positiv gegeniiber. Im Holdingbereich ergab sich sogar ein
Mittelwert von 5,2 bei der Frage, ob man sich im eigenen EVU
ein Pilotprojekt zum Test der neuen Technologien vorstellen
konne. Bereichstibergreifend pladdierten die Teilnehmer dabei
fiir eine moderate Timing-Strategie (z. B. 3,8 fiir die Perspek-
tive Holding).

Die detaillierten Ergebnisse der Studie kénnen bei Sabrina
Miiller, Marketing Consultant der prevero AG, kostenfrei an-
gefordert werden (as)

SMART
METERING
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Kompromisslos
effizient

In ihren Gemeinsamen Auslegungsgrundsatzen zu
den Entflechtungsbestimmungen in §§ 6-10 EnWG
haben die Regulierungsbehorden des Bundes und
der Lander bereits am |. Marz 2006 die Architek-
tur des 2-Mandanten-Modells als ,,zukunftsweisend*
beschrieben, ,,da Diskriminierungspotentiale in der
EDV-technischen Abwicklung ausgeschlossen wer-
den konnen. Eine Umsetzung in einem abweichenden
Modell (z. B. iiber ein sogenanntes Berechtigungs-
modell) wirft komplexere rechtliche und EDV-tech-
nische Fragen auf und muss im Einzelfall auf die Ent-
flechtungskonformitat uberpriift werden.*

Eine durchaus klare Positionierung, von der sich die SIV.AG
bei der Entwicklung ihres eigenen Umstellungsszenarios von
Anbeginn hatleiten lassen. Obwohl der ganzheitliche Lésungs-
anbieter auf Wunsch auch Vorgehensmodelle unterstiitzt, die
eine Ubertragung der Abrechnung auf eine Abrechnungsstelle
im integrierten EVU bzw. den externen Zugriff auf ein gemein-
sames Internetportal zulassen (Angebot an Drittlieferanten
nach Tenor 5 GPKE bzw. 3 GeLi Gas), setzt das Unternehmen
konsequent auf das von der Bundesnetzagentur préferierte
Modell der prozessualen Gleichbehandlung.

Keine Alternative zum 2-Mandanten-Modell

Fiir immer mehr Kunden der SIV.AG ist daher das 2-Man-
danten-Modell in den geschéftlichen Alltag iibergegangen —
von Anfang an 100%-ig BNetzA-konform und ohne letzt-
endlich ineffiziente, teure Provisorien. ,Zur Einfithrung des
2-Mandanten-Modells hat es fiir uns nie eine Alternative gege-
ben”, betont auch Marietta Germer, Kaufmannische Prokuri-
stin der Energieversorgung Nordhausen GmbH: ,,Im Interesse
vollstdndiger Prozessidentitit und Diskriminierungsfreiheit
hitten wir uns insofern auch nicht fiir die Einrichtung eines
Héndlerportals entschieden. Besser eine von vornherein
saubere Sichtentrennung als eine Zwischenlésung mit noch
nicht absehbaren Folgekosten und datenschutzrechtlichen
Risiken.”
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Die Energieversorgung Nordhausen GmbH steht stellver-
tretend fiir 11 Kunden der SIV.AG, die allein in den letzten
10 Monaten erfolgreich das 2-Mandanten-Modell eingefiihrt
haben. Sie reihen sich hiermit in eine lange Referenzliste
ein, zu der u. a. die SVO Energie GmbH, Celle, die Nuon
Deutschland GmbH, Heinsberg, die infra fiirth gmbh, die
Stadtwerke Cottbus GmbH, LSW Wolfsburg, die Stadtwerke
Emsdetten GmbH, die EVB Eisenacher Versorgungs-Betriebe
GmbH, Eisenach, die neu - itec GmbH Neubrandenburg, die
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Stadtwerke Ilmenau GmbH, die SWS
Stadtwerke Stralsund GmbH, die SVS-
Versorgungsbetriebe ~GmbH, Stadt-
lohn, die SWS Stadtwerke Schénebeck
GmbH, die Licht- und Kraftwerke Son-
neberg GmbH, die Stadtwerke Freiberg
AG, die Stadtwerke Velbert GmbH, die
Stadtwerke Sondershausen GmbH oder
auch die Albstadtwerke GmbH geho-
ren. Als Vorreiter hatten bereits 2007
die Stadtwerke Schwerte GmbH und
die Stadtwerke Volklingen GmbH die
Weichen gestellt — in dem einen Fall
durch Migration aus den Programmpa-
keten der SAP, im anderen auf Basis des
kVASy® - 2-Vertragsmodells, das schon
imJahr 2006 bei allen Energiekunden der
SIV.AG eingefiihrt wurde.

Die dargestellte Umsetzungsroutine
mag auf den ersten Blick fast schon
an FlieBbandarbeit erinnern. Dennoch
wird es gerade in diesem hochkom-
plexen Bereich nie Losungen von der
Stange geben. Immer wieder gilt es,
ganz unterschiedliche und oft auch un-
erwartete Projektspezifika, Markt- und
Kundenanforderungen zu berticksichti-
gen. Dies ist effektiv nur unter Zugrun-
delegung erprobter Standards méglich
(Abb. 1).

»Wir waren uns von Anfang an dessen
bewusst, dass sich komplexe Projekte
wie die Entflechtung von Netz und Ver-
trieb nicht ,nebenbei’ bewéltigen lassen.
Sie erfordern eine intensive Konzeption
und konnen alle Beteiligten trotz sorg-
féltigster Vorbereitung vor unvorher-
gesehene Herausforderungen stellen.
Jedes Unternehmen hat nun einmal sei-
ne eigenen versteckten Besonderheiten.
Entsprechend vielfiltig sind die indivi-
duellen Anforderungen an die IT-Infra-
struktur. All das haben wir erfolgreich
gemeinsam mit der SIV.AG gemeistert —
nicht zuletzt auch dank ihres praxis-

bewéihrten, kontinuierlich weiterent-

wickelten Umstellungsszenarios und
einer zielorientierten Kommunikation
zwischen unseren Projektverantwort-
lichen”, betont Marietta Germer.

Das Migrationskonzept basiert auf weit-
gehend automatisierten Szenarien, die
nach erfolgter Erhebung und parametri-
sierter Definition der Geschéftsmodelle
fiir den Vertriebs- und den Netzman-
danten eingesetzt werden. Pramisse
ist dabei, den Umstieg ohne Unterbre-
chung des Geschiiftsbetriebs sicher zu
stellen — bei vollstaindiger Norm- und
Marktkonformitét, kurzen Projektlauf-
zeiten und kalkulierbaren Kosten.

Standardroutinen und automatisch ge-
nerierte Codes

Die Umstellungsprojekte nutzen Stan-
dardroutinen, die im Wesentlichen
automatisch generierte und fiir ein
Hoéchstmaf an Sicherheit sorgende Pro-
grammcodes beinhalten. Die SIV.AG
setzt hier auf den durch ihre Tochter-
gesellschaft A&T GmbH entwickelten
Code-Generator. ,Das integrierte Moni-
toring beobachtet Erfolg sowie Laufzeit
der einzelnen Teilprozesse und schickt
daraufhin entsprechende Mail- und
SMS-Benachrichtigungen an die Projekt-
beteiligten. Die eingebauten Priifrouti-
nen und Saldenabstimmungen gewéhr-
leisten, dass das gesamte Projekt nach
den Grundsidtzen ordnungsgemafser
Speicherbuchfithrung ablduft”, so deren
Geschiftsfiihrer Thomas Donath.

In der Regel erfolgt die Umstellung im
Laufe eines Wochenendes, um méglichst
wenig Arbeitszeit zu versdumen. Nach
der Migration und anschlieBenden Kon-
trolle der Daten kénnen die Anwender
problemlos wieder ihre Tétigkeit in der
gewohnten IT-Umgebung aufnehmen.
Sie benutzen dieselben Masken und
Auswertungen wie vor der ©
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Sichtentrennung — ein zusitzlicher signifikanter Vorteil gegen-

iiber der Portallésung bzw. dem 2-Applikationsmodell.

Abb. |: Das kVASy® - Umstellungsszenario

kVASy® - Umstellungsszenario

Voraussetzung zur Umstellung

Analyse des vorhandenen Datenbestandes hinsichtlich Vermischung
von Forderungen der Netz- und Vertriebsseite

Aufisung und Trennung der offenen Posten nach Netz und Vertrieh
mittels Feature, Richtlinien fir Mandantenbuchungen”

Erstellen eines Fachkonzeptes und Anleftungen ilr aukinfiige
Yerfahrenswelse im Umgang mit offenen Posten

9 Definition des angestrebten Szenarios
Konzeption der abzublidenden Linternshmensstrukturen

Festlegung, welcher Mandant mit welchen Modulen arbeitet und auf
welchern Mandanten die nicht vom EnWG bertcksichtigten Sparnen
(28 Wsser, Warme) abgebildet werden

Definition der zu Gbemehmenden Daten

Eruserung individuelber Anpassungen

Klisung, welche Mitarbeiter auf der Vertriebs- und/oder
Metzsmite mit KVASy™® arbeiten

Analyse der Daten
Erkennung moglicher Protlemfalie

Q Testsystem-Implementierung
TestHmplementienung des 2-Mandanten-Systems auf einem Testsystem

©
6]

Unterstitzung der Implementierung mitels spezieller Umstellungss-
foutinen zu einem bestimmien Zeitpunkt

Konsistirrtest

Funktionstest auf dem Testsystem

Eirweisung der Mrwrbeinerhdieneugt;mmn
Prozesse des 2-Mandanten-Modells

Kundenbetreuung durch die Consubtants

Echtsystem-Implementierung

Konsistenriest

Produktivstart des 2-Mandanten-Modells
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Warum braucht man nun ein Projekt, wenn doch alles auto-
matisch ablauft?

Die Nutzung von Standards bei der technischen Umsetzung
schlieSt nicht aus, dass sich immer wieder auf die konkrete Da-
tensituation eines jeden Anwenders eingestellt werden muss.
Dabei geht es z. B. um solch grundsitzliche Entscheidungen,
ob Vertrieb oder Netz ausgelagert werden oder welche Sparten
in die Trennung einbezogen werden sollen.

Dariiber hinaus ist die saubere Separierung der historischen
Daten ein wesentlicher Bestandteil des Projektes, da sich
diese nicht immer per Knopfdruck in die Bereiche Vertrieb und
Netz teilen lassen. Hier gilt es, zusammen mit den Anwendern
anhand der gebuchten Geschiftsbereiche, Tarife etc. die Daten
zu trennen, , Ausreifier” zu ermitteln und richtig zuzuordnen.
Diese Arbeiten sind in jedem Falle erforderlich, unabhingig
davon, ob der Anwender sich fiir eine Portallgsung oder das
von der Bundesnetzagentur priferierte 2-Mandanten-Modell
entscheidet.

Zu jeder Mandantentrennung gehéren mehrere Testumstel-
lungen, die es den Anwendern ermdglichen, noch erforder-
liche , Feinjustierungen” vorzunehmen. Das betrifft z. B. den
Zeitraum der zu iibernehmenden historischen Daten. Die ein-
zelnen kVASy® - Funktionalititen werden in unterschiedlicher
Auspragung genutzt. Teilweise sind bestimmte Stammdaten
gar nicht mehr notwendig. Uber optionale Einstellungen kann
der Anwender steuern, welche Daten iibernommen werden
und welche nicht, um ggf. den operativen Datenbestand zu
reduzieren.

Partnerschaftlich Herausforderungen meistern

Angesichts ihrer hohen Komplexitit setzen Projekte zur Man-
dantentrennung ein enges Vertrauensverhiltnis sowie eine
partnerschaftliche, offene und zielorientierte Zusammenarbeit
aller Projektbeteiligten voraus.

SIV-seitig stehen so erfahrene Management Consultan-
ts wie Katja Krause (Projektleiterin u. a. im Projekt mit
Nuon, der Stadtwerke Voélklingen GmbH oder der En-
ergieversorgung  Nordhausen ~GmbH), Corina Dra-
bon (u. a. infra fiirth gmbh), David Borgwart oder
Andreas Bartels (u. a. SVO Energie GmbH in Celle) fiir lang-
jahrige, pragmatische Losungskompetenz und iiberdurch-
schnittliches Engagement — nicht selten auch an Wochenenden
und spét in der Nacht. Ein Garant dafiir, dass sich die Kunden




auch gerade in den nicht ausbleibenden
anspruchsvollen Projektphasen umfas-
send betreut und gut aufgehoben fiih-
len. Nur so kann die Entflechtung von
Netz und Vertrieb letztendlich zum Er-
folg gefiihrt werden. Dies betonte auch
Volker Harnau, Prokurist Informations-
management der SVO Energie GmbH in
Celle, auf einer gemeinsamen Projekt-
abschlussfeier. Das ca. 150.000 Privat-
kunden und 2.000 Firmen in Celle und
Umgebung mit mehreren Energiearten
versorgende Querverbundunternehmen
hatte — begleitet von der Wirtschaftsprii-
fungs- und Beratungsgesellschaft PwC —
die Mandantentrennung in einer extrem
kurzen Laufzeit von nur zwei Monaten
vollziehen kénnen.

Auch Martin Heuger, der bei der in-
fra firth gmbh fiir die Umsetzung des
2-Mandanten-Modells
zeichnete, bescheinigt dem Software-

verantwortlich

haus eine professionelle Projektarbeit.
,Beide Projekte wurden im Hause des
Anwenders auf eigener Technik durch-
gefithrt und durch ein sehr engagiertes
Hardware-Team begleitet, wofiir sich
die SIV.AG sehr herzlich bedankt”, er-
ganzt Corina Drabon.

Anwendern, die die eigenen Ressourcen
fiir den Umstellungsprozess nicht bela-
sten wollen, wird angeboten, das mit
modernster Rechen- und Kommunika-
tionstechnik ausgestattete Rechenzen-
trum der SIV.AG (Kooperationsprojekt
mit der Boreus Rechenzentrum GmbH)
zu nutzen.

Die Nuon Deutschland GmbH in Heins-
berg ist z. B. erfolgreich diesen Weg
gegangen. ,Auch ich kann nur aus-
driicklich das grofle Engagement aller
Beteiligten sowie die hohe Performance
der durch die SIV.AG bereitgestellten IT-
Systeme hervorheben”, so Heike Jaegers,
Projektleiterin der Nuon Deutschland

GmbH. ,Uns ist es dadurch gelungen,
das Projekt piinktlich und in hoher Qua-
litdt abzuschlieBen.”

,Durch die hohe Anzahl der in Time
und Budget erfolgreich abgeschlossenen
Trennungsprojekte sind wir momentan
in der Lage, alle kVASy® - Anwender in
der Energiewirtschaft, die das 2-Man-
danten-Modell einfithren wollen, frist-
gerecht zum Oktober 2010 umstellen zu
konnen”, so Corina Drabon.

Hohere Effizienz durch einen Automa-
tisierungsgrad von bis zu 96 %

Entscheidend fiir den erfolgreichen Be-
trieb des BNetzA-konformen 2-Man-
danten-Modells ist neben der filigranen
Geschiftsprozesstrennung und -mo-
dellierung zwischen Netz und Vertrieb
sowie der darauf aufsetzenden Daten-

trennung der Automatisierungsgrad der

Kommunikations- und Kundenprozesse
(Kunden- und Lieferantenwechsel, Um-
zug etc.).

ADbb. 2 verdeutlicht die aus einer durch-
gingigen Automatisierung erwachsen-
den Kostensenkungs- und Effizienzpo-
tenziale.

Insgesamt werden bis zum Ende des
Jahres 30 Energie- und Gasversorger
den Projektstart zur Trennung ihres
Netz- und Vertriebsbereiches vollziehen.
Angesichts der erreichten Prozessper-
formance und zugrundeliegenden Stan-
dardroutinen kénnen die Kunden der
SIV.AG in Bezug auf die vom Gesetz-
geber geforderte piinktliche Umstellung
auf die neuen Marktmodelle bis Herbst
2010 gelassen in die Zukunft schauen.

(ee/as — erschienen in der ew, Heft 17/18 /
2009)

Abb. 2: Prozessoptimierung am Beispiel der Neukundengewinnung

Prozessoptimierung in der Neukundengewinnung

Manueller / teilautomatisierter Prozess

5 min 13 min
Nachrichten
Interessenten- el d
daten erfassen erstefien un
versenden
5 min 5,5 min

18 min 30 min
Nachrichten Debitor
abrufen und und Vertrdge
verarbeiten aktivieren

6 min 6,5 min

Vollautomatisierter Prozess mit kVASy®
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EVN Nordhausen:
Souveran zum
2-Mandanten-Modell

,»Zur Einflihrung des 2-Mandanten-Modells hat es fiir
uns nie eine Alternative gegeben®, betont Marietta
Germer, Kaufmannische Prokuristin der Energiever-
sorgung Nordhausen GmbH, gleich zu Gesprachs-
beginn. ,,Besser eine von vornherein saubere Sich-
tentrennung als eine Zwischenlosung mit noch nicht
absehbaren Folgekosten und datenschutzrechtlichen
Risiken.*

Der regional fest verwurzelte thiiringische Energiedienstlei-
ster hatte sich bereits 2007 intensiv mit der Umstellung vom
2-Vertragssystem auf das 2-Mandanten-System auseinan-
dergesetzt. ,Die Geschéftsprozesse aller Sparten in zwei ge-
trennten Systembereichen Netz und Vertrieb abzubilden, ist
fiir uns die geeignete Losung der 2-Mandanten-Trennung”, so
Marietta Germer, die auch als Kommunikationsbeauftragte fiir
die aus ihrer Sicht sehr sachorientierte Zusammenarbeit mit
der Bundesnetzagentur verantwortlich zeichnet.

Die Energieversorgung Nordhausen GmbH beliefert seit 1992
die ca. 44.000 Einwohner der am Siidrand des Harzes gele-
genen Stadt Nordhausen mit Strom, Erdgas und Fernwérme.
Neben dem stddtischen Netzgebiet betreibt das Unternehmen
seit Oktober 2008 auch die Stromnetze aller eingemeindeten
Ortsteile. Mit seinen Gesellschaftern — der E.ON Thiiringer
Energie AG Erfurt (zu 40 %) und der Stadtwerke Nordhausen-
Holding fiir Versorgung und Verkehr GmbH (zu 60 %) — ver-
bindet den Energiedienstleister eine langjdhrige Partnerschaft,
von der nicht zuletzt auch die Einwohner Nordhausens pro-
fitieren.

Als Auftraggeber fiir die ansédssige Wirtschaft sieht sich der
Regionalversorger in einer besonderen kommunalen Verant-
wortung. Dariiber hinaus engagiert sich das Unternehmen
in zahlreichen Bereichen des 6ffentlichen Lebens, unterstiitzt
soziale Projekte und ist u. a. Titelsponsor des internationa-
len Nordhduser Energie-KugelstoB-Indoors, der mittlerweile
Weltruf geniefst.
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Partnerschaftlich mit der SIV.AG alle Herausforderungen
gemeistert

Seit Oktober 2003 arbeitet die Energieversorgung Nordhau-
sen mit der SIV.AG zusammen. Damals hatten sich die Nord-
hiuser gemeinsam mit vier anderen Thiiringer Werken fiir
die komplette Ablosung ihres Altsystems entschieden. Aus-
schlaggebend dafiir war insbesondere das sowohl funktional
als auch technologisch iiberzeugende Leistungsspektrum der
SIV.AG: ,Eine gute Verbrauchsabrechnung ist das Herz der
Energieversorgung. Und da muss einfach alles passen. Unser




bisheriger IT-Partner hatte uns leider
allzu lange ergebnislos hingehalten, so
dass ein Wechsel unumgénglich war.
Auch aus heutiger Sicht wiirden wir
uns immer wieder fiir kVASy® und
das ganzheitliche Lésungsportfolio der
SIV.AG entscheiden. Vor allem, weil
einfach auch die personliche Chemie
mit dem Team stimmt”, so Marietta

Germer.

Uber die Jahre hat sich auf beiden Sei-
ten ein enges Vertrauensverhiltnis zu
den Projekt- und Fachverantwortlichen
entwickelt. Stellvertretend hierfiir seien
SIV-seitig nur Katja Krause, Manage-
ment Consultant, und Dr. Elvira Ehle,
Produktmanagerin Finance, genannt:
,,Beide haben sich stets mit iiberdurch-
schnittlichem Engagement fiir uns ein-
gesetzt — auf eine sehr offene, herzliche
Art und nicht selten auch an Wochen-
enden und spit in der Nacht. So haben
wir uns gerade auch in den anspruchs-
vollen Projektphasen umfassend betreut
gefiihlt.”

Die partnerschaftliche Zusammenarbeit
mit der SIV.AG war ein wesentlicher
Faktor fiir das Gelingen der 2-Man-
danten-Umstellung, die im Februar
2008 mit der Erarbeitung der Fachkon-
zeption begann. Die erste Testumstel-
lung erfolgte im Mai 2008, wobei sich
- bedingt durch unternehmensinterne
Spezifika der Energieversorgung Nord-
hausen GmbH - noch weitere Testum-
stellungen in den Sommermonaten er-
forderlich machten.

Die eigentliche Produktivumstellung
wurde vom 12. bis 14. September 2008
an nur einem Wochenende vollzogen.
Hierzu wurden die Uhren im System an-
gehalten und die Datenbesténde in das
Netz- und Vertriebsschema iiberfiihrt.
Im Anschluss daran erfolgten die not-
wendigen Abstimmungen zwischen Vor-

|
ly

EVN®

Der Energiedienstleister

system und den zwei neuen Schemata.
Die nichsten Monate waren von der
Durchfithrung der Verbrauchsabrech-
nung aller Jahreskunden und flankie-
renden Softwareanforderungen ge-
prigt. Sie haben sich als erfolgreiche
Nagelprobe fiir die Arbeit im 2-Man-
danten-Modell erwiesen. Auftretende
organisatorische Engpésse seitens der
Nordhiuser wurden dabei unkompli-
ziert von der SIV.AG durch Personal-
beistellung geldst — nur ein Beispiel fiir
das pragmatische, partnerschaftliche
Vorgehen.

Ein aktueller Projektmeilenstein ist die
weitere Steigerung der Prozesseffizienz
in Netz und Vertrieb. Hier gilt es, die
Erfahrungswerte der letzten Monate
zu analysieren und individuelle Perfor-
manceindikatoren zu entwickeln.

(as — in verkiirzter Form erschienen in der
,Energie & Management*, Ausgabe 13-14 /
2009)

Versorgungsgebiet:
Strom und Fernwérme:
105 km? / 44.000 Einwohner

Erdgas:

127 km? / 43.000 Einwohner
Zihler:

Stromzihler: 25.176
Gaszihler: 8.297

Investitionen:
5,4 Mio. Euro

Bilanzsumme:
50,1 Mio. Euro

Umsatzerlose:
51 Mio. Euro
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Mit quasiDBA 2.0.0 in eine neue Dimension

Mit quasiDBA bietet die A&T GmbH - eine Tochtergesellschaft
der SIV.AG — das Werkzeug zur Administration der kVASy® -
Datenbank. Das Monitoringtool vereint in sich umfangreiche
Funktionalitéten fiir einen effizienten und zugleich héchsten
Qualitdtsstandards entsprechenden Datenbankservice. Regel-
maéflige Kontrollen der Datenbank-Sessions und die stiandige
Uberwachung aller Datenbanksysteme gewihrleisten eine
starke Performance — gerade auch bei grofien Datenmengen.
So finden insbesondere Einsteiger und Nicht-Profis in qua-
siDBA ein leistungsfihiges Werkzeug, das nicht zuletzt auch
durch seine anwenderfreundliche grafische Benutzeroberfli-
che Mafstébe setzt.

Mit Fertigstellung der aktuellen Version 2.0.0 kénnen die An-
wender der SIV.AG die Mehrwerte von quasiDBA noch um-
fassender nutzen. Dazu wurde die Applikation technisch voll-
stindig tiberarbeitet. Sie kommt fortan ganz ohne Installation
auf dem Datenbankserver aus. Der Vorteil: Kein Agent, kein
PLSQLPLUS sind mehr notwendig.

Hier nur einige der umfangreichen Neuerungen:

+ Darstellung der Sessions in einer tibersichtlichen
Baumstruktur mit ihren Abhéngigkeiten

+ Moglichkeit zur raschen Auflésung von Deadlocks

+ Schnelle und einfache Anzeige der wichtigsten
Alert-Log-Meldungen (Filterméglichkeit und Kopieren
der ausgewihlten Meldungen in die Zwischenablage):
all das ebenfalls ganz ohne Agent

+ Datapump mit Export und Import in einem Arbeitsschritt
* Attraktive Benutzeroberfliche und konsistente Bedienung

» Einfachste Programminstallation tiber Windows-Setup,
Webstart oder jar-Datei

Weiterfithrende Informationen zu quasiDBA und dem ge-
samten Produktportfolio der A&T GmbH finden Sie auf der
Homepage des Unternehmens (http://www.arch-tech.de).
Hier koénnen Sie auch die Software bequem downloaden
(http:/ /www.arch-tech.de/images /downloads/setup-win-
dows-quasidba-2.0.0.zip).

Fordern auch Sie noch heute eine kostenfreie Testlizenz an.
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Die A&T Softwarearchitektur und Technologie GmbH

Als 100%-ige Tochtergesellschaft der SIV.AG entwickelt A&T
leistungsfihige Softwareldsungen im Oracle-Umfeld, betreibt
Technologie-Services und berit in Fragen der Informations-
technologie. 15 Jahre als Technologiebereich der SIV.AG ge-
fithrt, wurde das Unternehmen 2006 als eigenstindige Gesell-
schaft gegriindet und zihlt heute unter der Geschéftsfithrung
von Thomas Donath 15 Mitarbeiter. (as)

Abb.: quasiDBA 2.0.0 in der Praxis
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Norman Pagel

Manager SIVAG|AKADEMIE
Telefon +49 381 2524-330
Telefax +49 381 2524-399

norman.pagel@siv.de

Erweiterung der kVASy® - Helpline

»+Mit einer derart positiven Resonanz auf unser kostenfreies Test-
angebot im Sommer hétten wir nicht gerechnet”, so Norman Pa-
gel, Manager der SIV.AG | AKADEMIE. ,Wir haben uns daher
entschieden, ab 01.10.2009 das Spektrum der kVASy® - Helpline
um die Bereiche Verbrauchsabrechnung und Finance zu erwei-
tern. So kénnen unsere Kunden aus der Wasser- und Abwasser-
wirtschaft von unseren Serviceleistungen profitieren.”

Die Idee fiir eine kVASy® - Helpline entstand im engen Dialog
mit den Kunden der SIV.AG. Manchmal haben Softwarean-
wender einfach nur ein, zwei Fragen, die schnell zu beantwor-
ten sind — sei es nun zur Nutzung / Bedienung von kVASy®,
zu bestimmten Funktionen und Prozessen, zu Stammdaten-
einstellungen / - einrichtungen oder zu neuen Release-Funk-
tionalitdten. Fiir diese alltdglichen Anfragen stehen den Kun-
den seit Sommer schnell und kompetent die Mitarbeiter der
Helpline zur Verfiigung — telefonisch (+49 381 2524-333), unter
helpline@siv.de oder per Online-Live-Konsultation. Im Wege
des Desktop Sharing kénnen ganz bequem und verstind-
lich Losungskonzepte visualisiert und erldutert werden. Auf
Wunsch direkt auf dem Kundensystem.

Die Vorteile der 333:

+ Telefonische Anwenderbetreuung und/oder
Online-Live-Konsultation

+ Schnelle Verfiigbarkeit zu festen Servicezeiten

* Personliche Beratung durch versierte SIV-Consultants mit
mehrjdhriger Modul-, Hotline- und Schulungserfahrung

* Modernes Fern-Consulting (z.B. Desktop-Sharing)

+ Keine Reise-, Fahrt-, Hotelkosten sowie Spesen

+ Moglichkeit einer bequemen monatlichen
Abrechnungspauschale

* Aufbau kundenindividueller FAQ
(per Web-Anwendung einsehbar)

Nach dem erfolgreichen Start der kVASy® - Helpline am
01.07.2009 mit Unterstiitzung der Bereiche Netznutzungs- und
Netzzugangsmanagement (NNM und NZM) sowie Zihlerda-
teniibermittlung (MSCONS) geht es ab 01.10.2009 nunmehr
in die zweite Ausbauphase. , Wir reagieren damit auf die
zahlreichen inhaltlichen Anregungen und Anfragen unserer

kVASy® - Anwender”, so Norman Pagel.

Das Spektrum umfasst jetzt die Themenkomplexe:

kVASy® - Marktkommunikation (unterstiitzt ab 01.07.2009)
*+ Netzzugangsmanagement (NZM)

+ Zihlerdateniibermittlung (MSCONS)

* Netznutzungsmanagement (NNM)

kVASy® - Billing (unterstiitzt ab 01.10.2009)

* Verbrauchsabrechnung

+ Tarifmodellierung fiir Klein- und Grofskunden
* Bilanzabgrenzung und Konzessionsabgabe

+ Zghlermanagement

+ Grofkundenabrechnung

kVASy® - Finance (unterstiitzt ab 01.10.2009)

+ Auftragsmanagement / Materialwirtschaft /
Anlagenbuchhaltung

+ Debitoren / Kreditoren / Rechnungseingang

* Hauptbuch / Jahreswechsel / Kostenrechnung

Nur eines gibt es, wo die kVASy® - Helpline nicht weiterhelfen
kann. Anfragen zur software- und systemseitigen Fehlerbehe-
bung sind bitte weiterhin an die kVASy® - Hotline zu richten
(Tel.: +49 381 2524-350 oder E-Mail: kVASy_hotline@siv.de).Eine
detaillierte Leistungsbeschreibung des umfangreichen Service-
spektrums kénnen die Kunden der SIV.AG direkt bei Norman
Pagel oder ihrem Key Account anfordern. Norman Pagel steht
unter +49 381 2524-330 oder helplinekonzept@siv.de auch fiir
alle vertraglichen Anfragen zur Verfiigung. (as)

en524-33
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Faire Wasserpreise und steigende Kosten —
ein unlosbarer Gegensatz?

Der Biirger wiinscht sich stabile Preise und das trotz steigender Kosten. Genau an diesem Punkt zeigt sich
das Dilemma der Wasserwirtschaft, denn sie steht vor neuen, sich zum Teil widerstreitenden Herausforde-
rungen: Ein sinkender Wasserverbrauch auf der einen, der Klimawandel auf der anderen Seite; der Wunsch
nach stabilen Preisen fiir die Biirger und gleichzeitig steigende Standards initiiert durch die Politik. Diese
gegenlaufigen Entwicklungen beeintrachtigen die Wirtschaftlichkeit der VWasserver- und -entsorger.

Ein kurzer Blick auf die Struktur der Preise bzw. Gebiihren auf
der einen und auf die der Kosten auf der anderen Seite, zeigt
das Missverhiltnis in aller Deutlichkeit: Sie sind entgegenge-
setzt proportional. Das heif8t, auf der Seite der Preise betrédgt
der fixe Anteil 20 Prozent und der mengenabhéngige, variable
80 Prozent. Auf der Seite der Kosten ist dieses Verhiltnis ge-
nau umgekehrt.

Fiir eine faire Preispolitik, in der sich die Preise in den tat-

sdchlichen Kosten widerspiegeln, miissen sich Grund- und
Mengenpreis stirker als bisher zu einer verursachergerechten

42 SIV.NEWS 3/2009

Preisstruktur verschieben. Dies gilt es, in der Diskussion mit
der verantwortlichen Kommunalpolitik und mit den Biirgern
selbst, zu vermitteln.

Trotz aller Herausforderungen, denen sich die Wasserunter-
nehmen stellen miissen, weist das wichtigste Lebensmittel
Wasser in Deutschland nach wie vor nicht nur weltweit die
hochste Qualitdt auf, sondern ist auch noch weitestgehend
mit hoher Sicherheit verfiigbar. Sicherheit und Qualitit sind
jedoch nicht zum Nulltarif zu haben. Hervorragende Stan-
dards bedeuten fiir die Unternehmen Investitionen, die sich in




den Preisen niederschlagen. Obendrein
miissen diese Kosten kiinftig infolge der
demografischen Entwicklung auf immer
weniger Kopfe umgelegt werden.

,,Wissen Sie, wie viel Sie fiir Thr Wasser
bezahlen?” Nur wenige Verbraucher
koénnen auf diese Frage konkrete Zah-
len nennen. Thr gefiihlter Preishorizont
ist immer zu hoch. Tatsichlich bezahlt
jeder Bundesbiirger durchschnittlich le-
diglich 23 Cent fiir Trinkwasser und 35
Cent fiir Abwasser am Tag! Das ist we-
niger, als er fiir die drztlich empfohlene
Handvoll Obst ausgeben muss.

Angeheizt wird die Preisdiskussion der-
zeit durch die Medienberichterstattung
anldsslich mehrerer Kartellverfahren.
Aufgrund methodisch kritischer Preis-
vergleiche stehen Wasserver- und -ent-
sorger am Pranger, da sie angeblich als
natiirliches Monopol die Preise nach Be-
lieben gestalten wiirden.

Die Unternehmen wehren sich zu Recht
gegen diese Vorwiirfe, da diese nicht
nur individuelle Randbedingungen au-
Ber Acht lassen, sondern vor allem auch
die dahinter stehende Leistung.

ZugegebenermaBien muss sich die deut-
sche Wasserwirtschaft in einem Punkt
Kritik gefallen lassen. Vielfach wurden
Leistungen und Preisbildung in den
vergangenen Jahren zu wenig kommu-
niziert und diskutiert, obgleich tiber die
Offentlichen Gremien die Fragen der
Wasser- und Abwasserpreise hiufig the-
matisiert worden sind.

Die Kunden haben bisher nicht nach-
vollzogen, warum sie welchen Preis
bezahlen miissen und warum die Preise
in den einzelnen Regionen des Landes
unterschiedlich sind. Dieses Problem
ist langst erkannt. Neben dem Bran-
chenbild und den zahlreichen Bench-

Gunda Rostel

Geschaftsfiihrerin der
Stadtentwisserung Dresden GmbH
Telefon +49 351 822-0

Telefax +49 351 822-1997

gunda.roestel@gelsenwasser.de

mark-Prozessen arbeiten Verbraucher-
zentrale, Politik und Wasserwirtschaft
gemeinsam an einer Kundenbilanz, die
es dem Biirger erméglichen soll, im Lei-
stungsvergleich seinen Wasserver- und
-entsorger einschédtzen zu kénnen.

Die prinzipielle Anwendung des Kar-
tellrechts ist ebenso per se nicht zu kri-
tisieren. Auch wenn in dem einen oder
anderen Bereich der Telekommunikati-
onsbranche damit gute Ergebnisse er-
reicht wurden, ist ein solches Vorgehen
jedoch nicht 1:1 auf die Wasserwirtschaft
tibertragbar. Grundsétzlich ist daher die
Frage zu stellen, ob dieses Recht in der
Wasserwirtschaft in gleicher Form inter-
pretiert werden kann und ein pauscha-
lierter Preisvergleich beim sensiblen
Lebensmittel Wasser das einzige Wer-

tungskriterium sein soll.

Fazit: Die Wasserwirtschaft hat keinen
Grund, den Kopf einzuziehen, da sie
auf eine sehr gute Leistung in den ver-
gangenen Jahren zuriickblicken kann.

Die Unternehmen sind gefragt, kluge
Optimierungsstrategien und Preis-
modelle zu entwickeln. Dabei sind

wirtschaftliche Kooperationen und
Biindnisse sehr sinnvoll, um Kosten zu

reduzieren.

Einige Beispiele aus der Praxis kénnen
schon seit vielen Jahren auf eine iiber-
aus positive Bilanz ihrer Partnerschaft
zwischen Kommune und Kooperations-
partner zuriickblicken, wie beispiels-
weise Gelsenwasser und die séchsische
Landeshauptstadt Dresden. Die Gelsen-
wasser-Unternehmensbeteiligung  an
der Stadtentwésserung Dresden GmbH
baut dort nicht nur auf eine sichere Ver-
sorgung bei stabiler Preisentwicklung,
sondern auch auf das Hinzugewinnen
weiterer kommunaler Partnerunterneh-
men.

Im Hinblick auf den aktuellen Trend der
Rekommunalisierung ist zu fragen, ob
jede Kommune die Herausforderungen
alleine meistern kann und sollte. Strate-
gische Partner sind eine gute Antwort
auf die Umstrukturierungen in der En-
ergie- ebenso wie in der Wasserwirt-
schaft.

Als Hausaufgabe miissen die Unterneh-
men der Wasserbranche kiinftig Lei-
stung und Preisbildung transparenter
und verstidndlicher diskutieren. Dabei
niitzen keine blinden Preisvergleiche!
Die Wasserwirtschaftsunternehmen
brauchen sichere Kalkulationsgrundla-
gen. Erst dann konnen wir uns den He-
rausforderungen in einem offenen und
fairen Dialog mit unseren Kunden und
der Politik stellen. (gr)

© Stadtentwasserung

Dresden

Wichtigste technische Anlagen:
Ca. 1.732 km Abwasserkanile,
Klaranlage Dresden-Kaditz mit
740.000 Einwohnern und 3 Orts-
klaranlagen

Personal:
375 Beschiiftigte und
34 Auszubildende

Jahrliche Abwassermenge:
Ca. 55 Mio. m?

Investitionen seit 1990:
Kanalnetz: 326 Mio. Euro

und Klaranlagen: 268 Mio. Euro,
insg. ca. 600 Mio. Euro

Jahresumsatz:
81 Mio. Euro

Anlagenwert:
584 Mio. Euro
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Mit Kunden und Partnern im Dialog

Die 13. SIV.Anwenderkonferenz am 18. und 19. Juni 2009
stand unter einem guten Stern: Die mehr als 190, aus ganz Eu-
ropa angereisten Géste erlebten nicht nur ein abwechslungs-
reiches Konferenzprogramm und interessante Workshops,
sondern auch eine rundum gelungene Abendveranstaltung in
,,Schusters Strandbar” in unmittelbarer Nihe des Warnemiin-
der Leuchtturms. An einem der schonsten und exklusivsten
Ostseestrdande sorgte die bekannte Rostocker Band ,FIVE
MEN ON THE ROCKS” mit Live-Musik fiir ausgelassene
Stimmung. Ein besonderes Highlight war das farbenpréchtige
Hohenfeuerwerk zu spéter Stunde.

Der Fokus der diesjghrigen SIV.Anwenderkonferenz lag auf
den Schwerpunkten Prozesseffizienz und Kundenorientie-
rung. In Fachvortrigen und Workshops wurden dabei sowohl
die Mehrwerte des Losungsportfolios der SIV.AG als auch die
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weitere Entwicklungsplanung und strategische Kooperati-
onsmodelle vorgestellt und diskutiert. Das Themenspektrum
reichte von einem Erfahrungsbericht der Stadtwerke Cottbus
GmbH zum Betrieb des 2-Mandanten-Modells iiber einen Vor-
trag zu den rechtlichen Rahmenbedingungen von Messstel-
lenbetrieb und Messdienstleistung bis hin zu einem Referat zu
Wasserpreisen im Spannungsfeld zwischen Kartellrecht und
Versorgungsqualitdt. Auf tiberaus positive Resonanz stiefd der
Workshop ,, Automatisierung der Geschiftsprozesse”, der ge-
meinsam mit der Aareal Bank durchgefiihrt wurde. Auf der
begleitenden Fachausstellung prisentierten 15 Technologie-
und Lésungspartner ihr Dienstleistungsangebot.

Die Vorbereitungen fiir die nichste Anwenderkonferenz am
17. und 18. Juni 2010 - diesmal im 20. Jahr des Bestehens der
SIV.AG - laufen bereits. (sl)




Mit Ruckenwind voraus

Im Frithsommer 2009 war die SIV.AG
Aussteller und Konferenzteilnehmer
auf den beiden grofsten Kongressen der
Branchenverbidnde der Versorgungs-
wirtschaft — der VKU-Verbandstagung
und dem BDEW-Kongress. Unabhéngig
voneinander ging von beiden Tagungen
das Signal aus, dass sich die Modernisie-

rungsstrategie fiir eine klimaschonende,

sichere und bezahlbare Energie- und
Wasserversorgung bewéhrt. Vor dem
Hintergrund dieses Spannungsfeldes
bekannte sich die Bundeskanzlerin Dr.
Angela Merkel auf dem BDEW-Kongress
im Juni 2009 zu einem breiten Energie-
mix unter Einschluss von Kohle, Kerne-
nergie, Erdgas sowie erneuerbaren Ener-
gien. Die Schliisselrolle der Stadtwerke

als starker regionaler Partner unterstrich
auf der VKU-Verbandstagung im April
2009 deren Président Stephan Weil.
,Kommunalwirtschaft hat Zukunft!”,
so sein Credo. ,Die Biirger in unserem
Land wollen die Kommunalwirtschaft.”
Sie habe einen erheblichen Vertrauens-
vorsprung und eine Renaissance der

Stadtwerke scheint sich anzubahnen. (sl)

Stadtwerke 2009 — Gestarkt in die Zukunft

Die Energiebranche kann durchaus optimistisch in die Zu-
kunft blicken — dieses Restimee zogen die iiber 500 Teilnehmer
und mehr als 40 Referenten der 13. EUROFORUM-Jahresta-
gung , Stadtwerke 2009” vom 12. bis 14. Mai 2009 in Berlin.

Das vielfach prognostizierte grofiflachige Stadtwerke-Sterben
hat sich nicht bewahrheitet und wird es aller Voraussicht nach
auch nicht geben. Weitaus realistischer erscheint es, dass im
Rahmen einer Rekommunalisierung von Versorgungsaufga-
ben auch Neugriindungen und Zusammenschliisse von Stadt-
werken nicht ausgeschlossen sind. Fiir die Herausforderungen
der Zukunft sei die kommunale Wirtschaft besser als interna-
tional agierende Groflkonzerne aufgestellt, so Hans Joachim
Reck, Geschiftsfithrendes Prisidialmitglied und Hauptge-
schiftsfiihrer des VKU. Mehr denn je ist es jedoch erforder-
lich, sich flexibel den wachsenden Aufgaben des Marktes zu
stellen. Die Ausweitung der dezentralen Energieversorgung,
E-Mobilitdt, die Nutzung von Kraft-Warme-Kopplung und
Abwirme, Contracting, Investitionen in erneuerbare Energien
und die flichendeckende Einfiihrung intelligenter Zghlertech-
nologien nehmen dabei eine Schliisselrolle ein. Die Taktrate
der Innovationen — sei es nun in den Bereichen Smart Grids,
Green IT oder Robotik — beschleunige sich dabei immens, so
der bekannte Zukunftsforscher Lars Thomsen (future matters®)
in seiner Key Note.

Vor dem Hintergrund der Anreizregulierung koénnen ge-
rade auch kleinere Versorgungsunternehmen hoch effi-
zient sein, betonte der Prasident der Bundesnetzagentur

Matthias Kurth. Zugleich begriiite er, dass es durch bun-
desweit einheitliche Vorschriften zum Versorgerwechsel zu
héheren Wechselraten und einer gréferen Durchdringung
des Marktes mit neuen Anbietern kommt.

Auch in diesem Jahr war die SIV.AG Hauptsponsor der zu
den renommiertesten Branchenveranstaltungen gehorenden
Tagung. Jorg Sinnig, Vorstandsvorsitzender der SIV.AG,
moderierte dariiber hinaus am 12. Mai 2009 die Vortrags-
reihe ,,Alles smart?! — Bahn frei im Messwesen”, in der u. a.
Sebastian Weifse, Produktmanager Marktliberalisierung der
SIV.AG, Chancen und Perspektiven eines intelligenten
Mess- und Zdhlwesens bei der Umsetzung des 2-Mandanten-
Modells erlduterte. (sl)

Matthias Kurth, Prasident der Bundesnetzagentur
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Die SIV.AG|AKADEMIE bietet ein Unseren tagesaktuellen Schulungsplan und weitere Infor-
breites, speziell auf die Bediirfnisse mationen zu Kursen und Rabattprogrammen finden Sie

der Energie- und Wasserwirtschaft unter:
zugeschniteenes Angebot an Seminaren www.siv.de/ akademiet\?
und Workshops. %

© Veranstaltungskalender 2009/2010

|Veranstaltungen |[Datum |Informationen
STRATEGIEDIALOG 2009 der SIV.AG 01.10. 2009 Grand Hotel Esplanade Berlin www.siv.de
Handelsblatt-Jahrestagung Energiewirtschaft 19. - 21.01.2010 Hotel Intercontinental Berlin www.euroforum.de
E-world energy & water 2010 09. - 11.02.2010 Messe Essen www.e-world-2010.com
20-jahriges Jubildum der SIV.AG 01.03.2010 Yachthafenresidenz Hohe Diine ~ www.siv.de

SIV.AG - Gewinnspiel

Gewinnen Sie ein Wellness-Wochenende an der Ostsee inklusive Ubernachtung in einem erstklassigen Hotel in Rostock.
Beantworten Sie dazu die folgende Frage:

Wie heiBt die attraktive Customer-Self-Service-Losung der UTIPS GmbH?

Schreiben Sie die richtige Antwort auf den Coupon (s. Beileger) und faxen Sie diesen bitte an +49 381 2524-288 oder schicken
Sie uns die Antwort per E-mail (sivnews@siv.de). Einsendeschluss ist der 31. Dezember 2009 (Auslosung unter Ausschluss des
Rechtsweges). Viel Gluck!

Der Gewinner des Gewinnspiels in der Ausgabe 2/2009: Matthias von Allworden (Stadtwerke Viernheim GmbH). Herzlichen Glickwunsch!
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Die SIV AG feiert ihren
20. Geburtstag!

1. Mdrz 2010 Yachthafenresidenz Hohe Diine




UTIPS

IHR PROZESS- UND DIENSTLEISTUNGSOPTIMIERER

Als unabhangige Servicegesellschaft bietet die UTIPS GmbH Unternehmen der
Versorgungswirtschaft ein komplettes strategisches Modell zur Prozessopti-

mierung — entlang der gesamten Wertschopfungskette und auf Basis einer
langjahrigen Branchenexpertise.

WWW.UTIPS.DE




