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EDL-Modul

Effizient Marktpotenziale rund um
Energiedienstleistungen heben

Trotz Energiekrise bieten Energiedienstleistungen den Versorgern gewaltige Marktpotenziale. Um die
zu heben, bedarf es allerdings einer cleveren Software. Ein Beispiel dafur ist das Energiedienstleis-
tungsmodul fur die CRM-Branchenlésungen EVI und TINA der Cursor Software AG.

Energieversorger sehen sich gegen-
wartig im Rahmen der Energiekrise
und dem Voranschreiten der Ener-
giewende mit einer Vielzahl von He-
rausforderungen konfrontiert. Die
zunehmende Dezentralisierung und
Digitalisierung in der Branche sowie
ein gestiegener Kosten- und Wettbe-
werbsdruck zwingen die EVU, von den
gewohnten Pfaden des Commodity-
Geschafts abzuweichen und neue
Produkte und Dienstleistungen zu
entwickeln. Ergo: Die Kunden riicken
mit ihren zunehmend individualisier-
ten und komplexen Bedirfnissen in
den Mittelpunkt des Interesses. Um
langfristig erfolgreich am Markt —der
laut Bundesstelle fiir Energieeffizienz
(BfEE) im Jahr 2020 einen Gesamtvo-
lumen von rund 11,6 Mrd. € umfass-
te — agieren zu kénnen, sind Versor-
ger und Stadtwerke gefordert, sich
weiterzuentwickeln: vom klassischen
Energieversorger als Anbieter ihrer
traditionellen Produkte hin zu inno-
vativen, kundenzentrierten Energie-
dienstleistern. Ein Schlussel daftr ist
die Entwicklung von Energiedienst-
leistungen.
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Doch die Zeit drangt. So haben sich
in den vergangenen Jahren auf dem
Markt eine Vielzahl an Anbietern eta-
bliert, darunter klassische Dienstleis-
ter wie Stadtwerke und neue Anbieter
mit digitalen Geschaftsmodellen. Die-
se Entwicklung bestatigen auch Bran-
chenexperten wie Ralf Thiemann, Ge-

Andreas Lange:

»Im Rahmen der
Cursor Development
Community haben
wir gemeinsam mit
Anwendern ein
Energiedienst-
leistungsmodul fur
unsere Branchen-
l6sung EVI
entwickelt«.

Ralf Thiemann:

»Es lauft auf eine
Neugestaltung des
Produktportfolios
aus miteinander
kombinierbaren
Bausteinen fir
Commodity,
Hardware und
Service aus Sicht des
Kunden hinaus«.

schaftsfithrer des Kélner Beratungs-
spezialisten Pro Energy Consult: »Es
lauft auf eine Neugestaltung des Pro-
duktportfolios aus miteinander kom-
binierbaren Bausteinen fiir Commo-
dity, Hardware und Service aus Sicht
des Kunden hinaus. Dieses Angebot
muss einen klaren Vorteil gegentiber
den Einzelleistungen bieten. Hierbei
spielen Expertise, Komfort und Service
haufig eine deutlich wichtigere Rolle
als der Preis.«

Cursor Development Community
entwickelt praktisches EDL-Modul

»Diese Gemengelage haben wir zum
Anlass genommen, im Rahmen der
Cursor Development Community ge-
meinsam mit Anwendern ein Energie-
dienstleistungsmodul fir EVI, unse-
re CRM-Branchenlésung speziell fir
Unternehmen aus der Energiewirt-
schaft, zu entwickeln. Das erhalten
Interessenten selbstverstandlich, wie
alle anderen CRM-Lésungen auch,
aus der Cursor-Cloud. Damit konnen
Unternehmen samtliche Prozesse
ihrer EDL-Projekte abbilden, neue Ge-
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schaftsfelder erschlieBen und Biindel-
angebote, in denen der Strom eher die
Rolle des Erganzungsprodukts mit ge-
ringerem Stellenwert hat, schniiren,
berichtet Andreas Lange, Vorstands-
mitglied beim CRM-Experten Cursor.

Ideen und eine leistungsfahige IT
machen den Unterschied

Zu diesen neuen EDL-Dienstleistun-
gen zdhlen zum Beispiel die Ver-
marktung von Wallboxen — auch in
Zusammenarbeit mit Autohdusern
oder Handwerksbetrieben — oder die
Installation von PV- oder BHKW-An-
lagen. Ein wesentlicher Faktor bei der
Implementierung neuer Geschaftsfel-
derist allerdings eine leistungsfahige
IT. »Und da gibt es bei den EVU zum
Teil deutlichen Nachholbedarf. Nicht
selten finden wir Eigenlosungen auf
der Basis von Excel oder Access mit
geringer Prozessfiihrung. Daraus re-
sultieren ein hoher Schulungs- res-
pektive Anpassungsaufwand. AuRer-
dem verhindern Insellésungen hau-
fig die Automatisierung der Prozesse,
macht Lange deutlich. Daneben gibt
es weitere operative Herausforderun-
gen, deren Bewaltigung bei einer er-
folgreichen Markteinfiihrung von EDL
ganz oben auf der Agenda stehen.

Operative Herausforderungen
bewidltigen

So fehlt zum Beispiel bei vielen Unter-
nehmen eine 360-Grad-Sicht auf den
Kunden. Auch wurden bisher Cross-
und Up-Selling-Potenziale aufgrund
fehlender Diversifizierung nur selten
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Uber das EDL-Cockpit haben Verantwortliche alle aktuellen Projekte im Blick

genutzt. »Dazu kommt, dass haufig
kein vollstandiges Kundenmonitoring
aufgrund fehlender KPI maglich ist.
Zudem sollte nach Einfithrung von
EDL-Produkten kiinftig die Einbettung
in ein ganzheitliches Marketing erfol-
gen sowie unternehmensweite Ge-
schaftsprozesse implementiert wer-
den«, erganzt Thiemann.

Auf dem Weg vom Versorger zum
Energiedienstleister mit Kundenfokus

Cursor wird mit dem neuen Modul
Energiedienstleistungen die EVU und
Stadtwerke auf dem Weg vom Ver-
sorger zum Energiedienstleister mit
Kundenfokus begleiten. In der ersten
Ausbaustufe umfasst es drei Aspek-
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te. Das Herzstiick der Losung bildet
das Projektmanagement. Dort kom-
men viele Informationen zusammen,
die aufgenommen, gespeichert und
im Unternehmen verteilt werden.
Dies schafft vor allem Transparenz
bei der Informationsbewadltigung.
Darauf aufbauend kommt das Ange-
botsmanagement, mit integriertem,
einheitlichen Produktstamm von EVI
und TINA zum Tragen. Dies garantiert
eine einfache, schnelle und standar-
disierte Angebotserstellung. Am Ende
darf die 360-Grad-Sicht nicht fehlen.

Relevante Fragestellungen wie: Welche
EDL-Projekte sind derzeit in welcher
Sparte aktiv? Welche Volumina liegen
vor? kénnen so beantwortet werden.

EDL-Dashboard
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EDL-Angebot

Uber die Ansicht Geschaftspartnerver-
trage ist auch zu sehen, ob Interes-
senten an einer EDL-LOsung, beispiels-
weise an einer Photovoltaikanlage in-
klusive einer Speicherlésung, bereits
als Kunden im System vorhanden
sind und wie hoch der Kundenwert
ist. Fordert dieser — in diesem Fall —
Kunde jetzt ein Angebot an, kénnen
Mitarbeitende liber einen gefiihrten
Prozess ein EDL-Projekt erstellen. Letz-
teres dient als Ankerpunkt fiir alle In-
formationen, die fiir diesen Vorgang
vorliegen. Dort werden alle Dokumen-
te, der komplette Schriftverkehr, Mails,
etc. als Projektakte abgelegt.

Beispiel PV-Anlagen: EDL-Templates
sparen Zeit

Fir ein komfortables Handling sorgen
dabei die EDL-Templates. In diesem
Fall kommt die Vorlage Photovoltaik
zum Tragen. Dort mussen nur noch
wenige zusatzliche Angaben hinzu-
gefligt werden, zum Beispiel, auf wel-
chem Gebaude die Anlage installiert
werden soll. Dabei kann der Bearbei-
tende im Datenbestand vorselektie-
ren. Da der EDL-Interessent bereits
Energiekunde ist, zeigt die Maske di-
rekt detaillierte Objektdaten an, die
fur die Installation einer Photovolta-
ikanlage interessant sein konnen —in
diesem Fall beispielsweise, mit wel-
cher Dachflache zu rechnen ist. Weite-
re Aspekte aus dem Bereich Anlagen-
Informationen, zum Beispiel die Dach-
neigung oder welche Belege sich auf
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dem Dach befinden, miissen erganzt
werden. Wer flir die Beschaffung die-
ser Informationen zustandig ist, kann
der Bearbeitende auf der Basis defi-
nierter Aufgabenlisten innerhalb der
Vorlage festlegen und in das Projekt
integrieren. Diese Daten bilden letzt-
lich die Grundlage fur die Kalkulation
des Angebots.

Auch hinsichtlich dieses Prozesses
stehen dem Anwendenden Vorlagen
zur Verfligung. Dabei werden Grund-
daten, wie Bindefristen, automatisch
hinzugefiigt und die Unterzeichner
fur das Angebot Ubertragen. Dane-
ben werden auch die Produkte be-
ziehungsweise Angebotspositionen
ubernommen. Der Angebotswert wird
automatisch ermittelt. Hinterlegt sind
ebenfalls entsprechende Produkt-Flyer
oder technische Datenblatter, die das
Angebot, dessen ClI individuell an-
passbar ist, erganzen kénnen. Die An-
gebotszeichnung kann herkdmmlich
oder digital erfolgen. Ist das Angebot
unterschrieben zurtick, werden um-
gehend weitere Prozesse ausgelost,
zum Beispiel die Datentibermittlung
an Dritt- oder Abrechnungssysteme.

360-Grad-Sicht ist unerlasslich

Uber die 360-Grad-Sicht erhalten die
Verantwortlichen jederzeit Einblick
hinsichtlich des Status quo des Pro-
jekts, offene Aktivitaten oder das An-
lagenkonzept. Das EDL-Cockpit ermég-
licht die Ubersicht tiber alle laufenden
Projekte, welche Angebote gelegt wur-

den, welche in den nachsten Tagen
auslaufen und welche Up- und Cross-
Selling-Potenziale naheliegen. Mit nur
wenigen Klicks sind User in der Lage,
dort eigene Projekt-Templates zu er-
stellen. »So besteht die Moglichkeit,
sich von einem reinen Commodity-
Vertrieb hin zu einem Lésungsanbie-
ter mit diversifiziertem Portfolio zu
entwickeln. Die Datenqualitat und das
Wissen uber die Kunden steigt. Dies
ist unter anderem Basis fur zielgrup-
pengerechte Marketingkampagnen
der Zukunft«, erganzt Lange.

Noch mehr Nutzen durch
Modulkombinationen

Wer noch mehr Potenziale heben
mochte, kann das EDL-Modul mit wei-
teren Funktionen und Modulen kom-
binieren. Moglich ist schon heute die
standardisierte Integration des Kun-
denportal powered by ITC, mit dem
Ziel, den Self-Service auszubauen.
Auch die Nutzung von Evalanche, die
Marketing-Automation-Lésung von
SC-Networks flir Online-Kampagnen
oder die Integration der Cursor-Geo-
Analyse, zum Beispiel zur optimierten
Routenplanung, steht CRM-Anwen-
dern zur Verfiigung.

>> Jorn Kranich,
Journalist, Minchen

>> info@cursor.de

>> www.cursor.de
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