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Das Tempo des Wandels hat sich
in allen Branchen beschleunigt,
aber nur wenige haben so grof3e
Veranderungen durchlebt wie die
Versorgungsbranche.
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Die Energieversorger stehen
heute an einem Wendepunkt, der
von starken Kraften gepragt ist:
niedrigen (und volatilen) Energie-
preisen, einer schleppenden
Nachfrage, dem beschleunigten
ZUbau von erneuerbaren Energien
und einem beispiellosen Druck von
Seiten der Regulierungsbehorden,
die Energiewende und die damit
verbundenen Null-Emissions-Ziele
voranzutreiben.

COVID-19 hat die Notwendigkeit der Energiewende
im Zusammenhang mit dem Klimawandel unter-
strichen und ruckt die Energieversorger weiter in
den Mittelpunkt - 60 % der Verbraucher haben seit
Beginn der Pandemie ein starkeres Bewusstsein fur
die Folgen des Klimawandels entwickelt, 55% zeigen
ein hdheres Interesse an zeitabhangigen Tarifen

und Demand Response.! Dadurch bieten sich einer-
seits neue Moglichkeiten, andererseits offenbart
sich eine Vielzahl von Herausforderungen - unab-
hangig von der Marktrolle. Der Einsatz und vor allem
die Verankerung von Technologien entwickeln sich
zu einem entscheidenden Faktor. Und obwohl aus-
gereifte Technologien zur Verfligung stehen, wenn
es darum geht, Energieversorger bei der Transfor-
mation und Anpassung ihrer Geschaftsprozesse zu
unterstutzen, haben bisher nur wenige ihr Potenzial
umfanglich genutzt. Traditionelle Fahigkeiten, die
fur den Betrieb des Commodity-Geschafts bendtigt
werden, mussen in digitale, intelligente und auto-
matisierte Fahigkeiten umgewandelt werden, damit
die Kernfunktionen optimiert und neue Geschafts-
modelle realisiert werden kdnnen.

Die Planung und Finanzierung dieser Transformation
in einem Umfeld, in dem IT-Budgets unter Druck
stehen und Altsysteme erhebliche Ressourcen
binden, sind keine leichten Aufgaben - aber sie
sind machbar. SAP und Accenture unterstitzen
Versorgungsunternehmen dabei, ihre Zukunft zu
sichern, indem sie die Total Cost of Ownership
(TCO) optimieren und Innovationen fordern. Ein
wichtiger Baustein dieser Strategie ist SAP Cloud
for Utilities: eine branchenspezifische Cloud-Ldsung,
die alle wichtigen Funktionen fur das Versorgungs-
geschaft der Zukunft bietet - fur alle Marktrollen.

Unter Berlcksichtigung ihrer strategischen Priori-
taten erarbeiten wir mit unseren Kunden mal3ge-
schneiderte Transformationspfade - beginnend
mit verbesserter Kundenbindung, effizienterem
Geschaftsbetrieb, Geschaftsdiversifizierung oder
Prozessinnovationen.

Wir sind vorbereitet.
Lassen Sie uns beginnen.



Starke Krafte
verandern die
Energiewirtschaft

Viele deutsche Energieversorger kampfen
mit denselben Herausforderungen.
Die Ausgangslage ist hinreichend bekannt:

Die Megatrends Dekarbonisierung, Dezentralisierung sowie
Digitalisierung verandern die energiewirtschaftlichen Wertschdpfungs-
ketten grundlegend - von der Einbindung erneuerbarer Energien

und sogenannter Microgrids in die Netze Uber Innovationen bei

der Energieeffizienz bis hin zu einem veranderten Kundenverhalten.
Eine grundlegende Neuausrichtung der traditionellen Geschafts-
modelle ist notwendig.
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Es gilt, entlang der gesamten Wertschopfungskette,
aber vor allem in Netz und Vertrieb mehr Flexibilitat
zu erreichen und hochautomatisierte End-to-End-
Prozesse zu etablieren. Ziel ist, eine zeitgemalle
Customer Experience und gleichzeitig eine Senkung
der Betriebskosten zu ermoglichen. Um mit der
Marktdynamik Schritt halten zu kbnnen, missen

Energieversorger ihre IT zielgerichtet und umfas-

send modernisieren. Es geht um nicht weniger als

den Aufbau neuer Fahigkeiten und das Verschieben i
‘ p.,'
des Fokus in Richtung Kundenerfahrung, Effizienz \ *Ilf

und Flexibilitat.
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Nach Accenture-Umfragen wird die IT-Architektur
dabei zukinftig noch entscheidender fur den
Erfolg eines Unternehmens sein.? Nur auf Basis
einer umfassenden Modernisierung kobnnen neue
Chancen ergriffen und gleichzeitig die Herausfor-
derungen der Energiewende gestemmt werden.




Sinkende Kosten verbessern das Kosten-Nutzen-Verhéltnis Exponentielle Elektrifizierung
von PV-Anlagen, Batteriespeichern sowie Microgrids und fuhren des Transports
zu einer Dezentralisierung der Energiewirtschaft.

Paradigmenwechsel: vom Besitz benzinbetriebener zu elektrischen
Erneuerbaren FB?I zu schonen und die Verbraucher zu begeistern.
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und potenziell autonomen Fahrzeugen im Carsharing. Chancen,
Wachstum der 5 den Nachfragertckgang auszugleichen, gleichzeitig die Umwelt
Die Notwendigkeit der Dekarboni-
sierung der Energiewelt treibt die ELEKTRISCHE =
speziell Wind- und Solarenergie - Q
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Neue Werte jenseits von Preisen - wie Nachhaltigkeit:
R Kunden nehmen eine aktivere Rolle ein, indem sie
BLOCKCHAIN =boo—= MANAGEMENT sich selbst versorgen und den Verbrauch optimieren

Unmittelbare Intelligenz wollen. Digitale Interaktionen sind die neue Norm.

Die Digitalisierung spielt eine zentrale Rolle bei der
Transformation des Energiesystems und der Versorger.
Sie ermoglicht neue Geschéfts- und Betriebsmodelle,
um zusatzliche Einnahmequellen zu generieren und die
Effizienz auf die nachste Stufe zu heben.

SMART CITIES Energieeffizienz-Innovationen
Energieverbrauch wird entkoppelt von 6konomischem
Wachstum - getrieben durch Energieeffizienz zur
Reduzierung des weltweiten Verbrauchsanstiegs.

Abb. 1: Sechs ,Megatrends”, die das traditionelle Geschiftsmodell verandern
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Vertrieb und

Netz haben
unterschiedliche
Prioritaten-im
Kern aber ahnliche
Herausforderungen

Die oben skizzierten Trends stellen
Vertriebe und Netzgesellschaften
schon seit Jahren vor immer neue
Moglichkeiten und Erwartungen.
Obwohl es dabei naturlich abhangig
von der Marktrolle Unterschiede hin-
sichtlich Prioritat und Auswirkungen
gibt, finden sich wesentliche
Gemeinsamkeiten:
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Kosten sind unnétig hoch

Insbesondere Cost to Acquire und Cost to Serve
sind im Vertrieb sowohl im B2C- als auch im B2B-
Bereich haufig unnétig hoch - begrindet in in-
effizienten und wenig automatisierten Prozessen
sowie einer oft veralteten Systemlandschaft. Auch
im Netz sind durch die Anreizregulierung die Kos-
ten ein Thema - und es sind noch lange nicht alle
Potenziale ausgeschopft. So erwartet z.B. EON im
Netz durch den Umstieg auf das neue S/4HANA
Utilities Kosteneinsparungen von mehr als 40%.3

Zahlungsstrome sicherstellen

Das Herzstlck des Cashflows von Unternehmen
sind die sichere und effiziente Erzeugung und der
Versand von Rechnungen sowie das zugehorige
Forderungsmanagement bis hin zur Verbuchung der
Zahlungseingange. Ohne eine hochskalierende und
sichere Bearbeitung von Forderungen und Zahlungs-
eingangen steht das Unternehmensherz schnell still
und der Cashflow ist in Gefahr. Somit kommmt diesem
Funktionsbereich sowohl auf der Netz- als auch auf
der Vertriebsseite gro3e Bedeutung zu.



Durch den Einsatz von SAP S/4HANA und SAP HANA Enterprise Cloud
ist es ENEL gelungen, einen durchgangigen und viel effizienteren
Abrechnungsprozess umzusetzen. Das Ergebnis:

50% weniger
Zeit fUr den
Abrechnungsprozess

Optimierung des
Cashflows, da
Rechnungen im

Abrechnungsmonat
gezahlt werden
konnen

Quelle: SAP-Referenzbericht; verwendet wurde eine Scale-out-Lésung

schnellere Rechnungs-
bearbeitung und in
der Folge ein effektives
Management-Dash-
board mit Echtzeit-
informationen zu
Kennzahlen

geringere Anzahl
an Ausnahmen, da
Probleme schneller
erkannt werden

hohere Genauigkeit
bei technischen und
kaufmannischen
Vorgangen mit dadurch
bedingter effizienterer
Buchhaltung



Regulierung bindet Ressourcen

Die Marktkommunikation ist weiterhin Taktgeber
fur viele Fach- und IT-Bereiche im Hinblick auf die
Formatanpassungen. Zu einem gewissen Grad
werden diese Projekte inzwischen routiniert abge-
wickelt, binden aber weiterhin Ressourcen, die fur
andere, neue Themen nicht zur Verfligung stehen.
Nach Schatzungen von SAP kénnen durch die
Verlagerung der regulatorischen Anpassungen in
die Cloud bis zu 40% der regelmaRig anfallenden
Umsetzungskosten eingespart werden.

Neue Produkte und Services sind komplex

Die neuen Geschaftsmodelle bestehen aus einer
Vielzahl von Produkten und Services, die kunden-
individuell sowie flexibel ausgepragt und abgewi-
ckelt werden mUssen. Diese neuen Produkte und
Services verlangen nach einer effizienten Prozess-
begleitung und Systemunterstiutzung. Dies gilt
beispielsweise sowohl! fUr neue Blndelprodukte im
Vertrieb als auch fur Installation und Betrieb von
Ladesaulen durch den Netzbetreiber.
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Auftragsabwicklung als entscheidender Faktor
Die Auftragsabwicklung ist keine Kernkompetenz
der Energieversorger, da im Kerngeschaft keine
Ware verkauft wird. Neue Geschaftsmodelle, neue
Produkte und neue Angebote werden jedoch im-
mer mehr physische Guter mit Dienstleistungen
verbinden. Manche davon werden durch Partner
bereitgestellt, manche werden selbst verantwortet.
Dies erfordert ein besonderes Augenmerk auf den
Fulfillment-Prozess, damit das Wertversprechen an
den Kunden erflllt sowie eine Integration in

die Kundenbetreuung sichergestellt wird. Um ihren
Kunden den bestmoglichen Service zu bieten, ent-
schied sich beispielsweise der italienische Netzbe-
treiber RetiPiu fur SAP S/4HANA und SAP Workforce
Management. Das neue, intelligente ERP-System
verbesserte unter anderem die Qualitat und den
mobilen Zugang zu Daten und Informationen. Dies
ist vor allem fur die Ingenieure im Aul3endienst rele-
vant, die nun in der Lage sind, Kundenmeldungen
schneller zu bearbeiten und Probleme zu beheben.
(Quelle: SAP-Referenzbericht)

Vereinfachung operativer
Business-to-Consumer-Prozesse
von 24 auf neun Schritte

fir 1.600 Benutzer durch SAP S/4AHANA im
Einsatz bei Engie, Lateinamerika, mit mehr als
500.000 Kunden.

Quelle: SAP-Referenzbericht




Transparenz und Steuerungsmaoglichkeiten fehlen

Jeder neue Planungszyklus eroffnet in vielen Unternehmen tiefgreifende
Einblicke in die bestehenden Defizite bei Reporting, Definition von KPIs und
Monitoring. Die schwerfallige Anbindung unterschiedlicher Komponenten in
der Anwendungslandschaft hat dazu gefuhrt, dass die notwendigen Daten
verteilt sind und deren Erhebung sowie Zusammenfuhrung hohen Aufwand
erzeugen. Damit befinden sich viele Unternehmen sprichwortlich ,im Blindflug”.
Neue Analytics-Werkzeuge bieten eine hohe Flexibilitat bei der Zusammen-
fuhrung von Daten aus unterschiedlichen Quellen. FARYS erreichte durch den
Einsatz von SAP S/4AHANA, der SAP Business Technology Platform und der
SAP Analytics Cloud ein bis zu zehn Mal schnelleres Reporting.

Friiher haben wir Reportings nachts durchgefiihrt. Mit SAP S/AHANA
geht alles schneller. Dadurch sehen wir sofort den richtigen Preis

fiir die Zuschlagsberechnung. Und auch das Lager-Reporting lauft
viel schneller.

Inge Opreel, CIO, FARYS, Quelle: SAP-Referenzbericht

FUr den Vertrieb ergeben sich anknUpfend an die oben genannten Punkte
weitere spezifische Herausforderungen.
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Der Vertrieb muss sich
auf ein schwindendes
Kerngeschaft
einstellen - und
gleichzeitig neue
Chancen ergreifen

Verstarkter Wettbewerb, hohe
Kundenerwartungen an persona-
lisierte Services und die Energie-
wende setzen Energievertriebe
aus unterschiedlichen Richtungen
unter Druck.

Durch die fortschreitende Verlagerung der Kunden-

schnittstelle in Richtung Online-Vergleichsportale
und Suchmaschinen geraten die Versorger in einen
extremen Preiswettbewerb mit sinkenden Margen
im Kerngeschaft. Gleichzeitig entstehen neue
Markte und Geschaftsmodelle, die zusatzliche
Erldsquellen versprechen und Teile der schrump-
fenden Margen im Kerngeschéaft auffangen konn-
ten - es bislang aber nur in seltenen Fallen tun.
Daruber hinaus gilt es, Kunden und Interessenten
besser zu verstehen und zu begeistern: Sie
erwarten heute auch von ihnrem Energieanbieter
eine personliche Ansprache und individuelle
Angebote, wie sie es von grof3en Retail-Anbietern
wie Zalando gewohnt sind.

Neben den bereits genannten Kosteneinsparungen
zur Sicherung der Wettbewerbsfahigkeit sowie der
Etablierung neuer Erldsstrome sind es vor allem
folgende Themen, die Vertriebsleiter und Fachbe-
reiche umtreiben:

Es muss schneller und kostengiinstiger gehen!
Vertriebe mussen Produktideen oder Preispositio-
nierungen schnell am Markt testen kdnnen. Dieses
LAusprobieren neuer Dinge” ist heute teuer und
dauert zu lange. Durch flexible digitale Losungen
konnen Kosten fur neue Angebote sowohl im
Bereich Commodity als auch im Bundel mit Non-
Commodity reduziert werden.

Automatisierung der
Kundeninteraktionen

im Self-Service-Portal

flihrt zu Kostensenkung und Steigerung
der Kundenzufriedenheit bei FARYS,
Belgien.

Quelle: SAP-Referenzbericht




Den Kunden ,,verstehen” und die Kundenerfahrung verbessern

Prozesse sind noch immer meist unternehmenszentriert und nicht ausreichend
aus Kundenperspektive gestaltet. Das Kundenerlebnis entlang der gesamten
Interaktion mit dem Unternehmen hat viel Potenzial nach oben. Viele Energie-
versorger ,verstehen” inre Kunden nicht - letztlich sind die Daten oft zu verteilt,
was eine 360°-Perspektive verhindert. Die ist wiederum Voraussetzung fur eine
Optimierung des Kundenwerts. Studien im Rahmen des SAP Benchmarking
haben ergeben, dass eine einheitliche Sicht auf den Kunden und die Transparenz
durch konsolidierte Informationen dazu fUhren, dass Energieversorger ihren
Umsatz durch Cross-Selling- und Upselling-Aktivitaten um 10-12 % steigern
konnen. (Quelle: SAP Benchmarking)

Anforderungen an Datenschutz und Privatsphiare decken
Schwachstellen auf

Mit der DSGVO wurde ein umfassendes Gesetz verabschiedet, das die
Verarbeitung personenbezogener Daten regelt. Darauf folgte eine Reihe von
Projekten auf Seiten der Vertriebe mit dem Ziel, die neuen Anforderungen aus
den Verbraucherrechten zu erfullen. Gleichzeitig offenbarten sich aber oftmals
grol3e Schwachen hinsichtlich der Konsistenz und Verfugbarmachung dieser
Daten. Moderne Systeme wie SAP Cloud for Utilities liefern entsprechende
Funktionen bereits als Teil der Losung.



Der entscheidende Faktor:
der Weg zum Ziel

Die Argumentation flir eine Transformation ist also vorbereitet.
Die Aspekte, die angegangen werden mussen, ebenso.

Nun ist es so, dass die Moglichkeiten, diese Erneue-

rung auf IT-Seite zu bewaltigen, vielfaltiger geworden

sind. Vermutlich gibt es keinen ,ultimativ richtigen”
Weg der Transformation, und vielleicht haben viele
Energieversorger aufgrund der Geschwindigkeit
der Veranderungen noch kein eindeutiges Ziel

vor Augen.

Wir beobachten, dass die GroBBe der Aufgaben
und Auswirkungen in Verbindung mit der Vielfalt
von Maoglichkeiten die Unternehmen darin hemmt,
klare Entscheidungen zu treffen. Manche Energie-
versorger verharren in ihrer ,Weiter-so"-Strategie
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und warten, bis sich ein eindeutiges Ziel offenbart.
Wir glauben nicht, dass die Geschwindigkeit der
Veranderungen abnimmt. Vielmehr tragt jeder Tag,
den ein Unternehmen fruher in die Mobilisierung
fur die Transformation startet, einen echten Wert
fur das Unternehmen bei.

Der Weg muss natUrlich individuell gestaltet
werden. Welche Schritte definiert werden und
wie das zugehorige Umsetzungsmodell fur das
Unternehmen aussieht, sind nach unserer Beob-
achtung sogar noch wichtiger als eine prazise
Vorabformulierung des Ziels.




Drei Bausteine fiir eine erfolgreiche

Transformation

Wir sehen drei Bausteine als Kernelemente der Transformationsplanung.
Diese sind eng miteinander verbunden und ohne die Zusammenarbeit von
IT und Fachbereichen nicht realisierbar.

Von Geschaftsanforderungen Die Roadmap

zur zukunftigen IT-Architektur Big Bangs sind out. Aufeinander
Welche Ambitionen und Ziele verfolgt das aufbauende Schritte sind in. Es gilt,
Unternehmen und welche IT-Architektur Mehrwerte schneller zu realisieren und
wird bendtigt? Welche Anforderungen gibt Risiken zu minimieren. Was méchte man
es jenseits der funktionalen Erwartungen? wann ,ausprobieren”? Was bedingt was?

Das Liefermodell

Unabhangig von den gewahlten Losungen
konnen Projekte lange dauern, komplex
sein und hohe Kosten verursachen.

Oder auch nicht. Das entscheidet sich

im Liefermodell.

Bei alldem gilt: Transformationen sind kein Selbstzweck. Accenture-Studien zeigen, dass eine moderne
IT-Infrastruktur ein Differenzierungsfaktor im Wettbewerb hinsichtlich Flexibilitat und Innovation ist
sowie Einsparungen von 20-40% bei den operativen Kosten ermoglicht - beispielsweise durch

die Nutzung von Cloud-Technologien.*




Die Geschaftsanforderungen sind Grundlage
der zukluinftigen IT-Architektur

Die Geschaftsanforderungen definieren die IT-Architektur und sind wiederum Das Ergebnis ist eine Referenzarchitektur mit grundsatzlichen Design-Prinzipien,

Grundlage fur deren Realisierung. Vier aufeinander bauende Schritte sind zu die als Basis fur die Transformation herangezogen wird. Bereits an dieser Stelle
gehen: Aus Ambition und Strategie entstehen gewlnschte Kundenerlebnisse ist eine enge Zusammenarbeit zwischen Fachbereichen und IT notwendig, um
und -verhaltensweisen. Die Kundenerlebnisse mussen durch das Unternehmen ein gemeinsames Bild der Fahigkeiten zu ermoglichen.

ermoglicht werden, was entsprechende Fahigkeiten in Fachbereichen und

IT erfordert.

Erfassung Ambition und
Strategie

Welche quantitativen und qualitativen
Ziele verfolgt das EVU? Welche Produkte
und Services werden heute und in Zukunft
angeboten? Wo liegen die grofiten
Schmerzpunkte?

Ergebnis: Leitplanken fur die
zukiinftig notwendigen Geschafts-
und IT-Fahigkeiten

Customer Journey
Design

Durchlaufen eines Kundenlebenszyklus
anhand spezifischer Personas: Beschrei-
bung der Kontaktpunkte inkl. Kanalen
sowie Chancen/Opportunitaten; Auf-
nahme von KundenbedUrfnissen und
-schmerzpunkten

Ergebnis: Zielbild fUr zukUnftige
Interaktionen und Basis fUr notwendige
Business Capabilities

Abb. 2: In vier Schritten von den Geschaftsanforderungen zu einer Ziel-1T-Architektur

Ableitung Geschafts- und
IT-Fahigkeiten

Konsolidierung der Geschaftsfahigkeiten
in einem gesamtheitlichen Business-

Capability-Modell unter Bertcksichtigung
der Ambition und der Customer Journeys,

Priorisierung der Fahigkeiten und Bestim-

mung des Reifegrads (Ist und Ziel)

Ergebnis: Kompilierung der Geschafts-
und IT-Fahigkeiten

Ziel-IT-Architektur

Definition von Design-Prinzipien, Darstel-
lung der Ist-Architektur, Ubertragung

der Geschaftsfahigkeiten auf das aktuelle
IT-Service-Portfolio, Erarbeitung der
IT-Architekturen

Ergebnis: zukunftsfahige, kunden-/
geschaftsorientierte Ziel-1T-Architektur



Die Roadmap:
Rahmen fir die
Umsetzung schaffen

Viele kleine Schritte statt eines einzigen grof3en -
das ist die Mal3gabe fur den Aufbau der Roadmap.
Hat man die drangendsten Probleme identifiziert,
konnen daraus schon erste MaBBnahmen abgeleitet
werden. Ziel: schnell Mehrwert schaffen. Damit
das keine einzelnen Leuchtfeuer werden, sind ein
,Big Picture” und das Denken in Fahigkeiten not-
wendig: Welche Fahigkeiten sind Grundlage und
mussen zuerst angegangen werden, welche ande-
ren bauen darauf auf? Bereits laufende und geplante
Initiativen werden dann den Fahigkeiten zugeord-
net, um Abhangigkeiten oder Konflikte aufzude-
cken. AnschlieBend geht es in die konkrete Planung,
in der mehrere Faktoren zu berutcksichtigen sind:

Ziele und
Herausforderungen

Was sind die groBten Schmerzpunkte,
sowohl Business- als auch IT-seitig?
Mit welcher Prioritat sollen diese ange-
gangen werden?

Organisation und
Fahigkeiten

Welche Fahigkeiten sind in der Organi-
sation vorhanden, welche mussen

ggf. aufgebaut werden? Welchen Einfluss
hat die Transformation auf bestehende
Prozesse?

Abb. 3: Faktoren fiir die Erstellung eines spezifischen Transformationspfads

Komplexitat

Wie hoch ist die Komplexitat (Implemen-
tierung, Migration) bei der Realisierung
des Szenarios? Wie kann diese Komplexitat
in sinnvolle Abschnitte unterteilt werden,
damit das Risiko minimiert wird?

IT-Strategie

Welche Vorgaben aus der IT mUssen
bertcksichtigt werden? Welche
IT-Betriebsmodelle sind moglich?



Exkurs
Vorteile einer gemeinsamen Plattform fur Netz,
Messstellenbetreiber und Vertrieb

Ubt ein Energieversorger mehrere Marktrollen aus, muss die Roadmap ausgehend von
den jeweiligen Fahigkeiten spezifisch aufgebaut werden. Vermutlich haben die Roadmaps
fur Netz und Vertrieb unterschiedliche Taktungen und auch Schritte. Doch es gibt Schnitt-
mengen bei Anforderungen und Zielen zwischen den Marktrollen, die eine Reihe von
Synergien ermoglichen.

Neben Vorteilen hinsichtlich der Gestaltung der Architektur kénnen durch eine gemeinsame
Plattform fur beide Marktrollen auch Synergieeffekte bei Prozessen und Fahigkeiten erzielt
sowie Kosten vermieden werden.
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- Definition einheitlicher ,Building Blocks” und Design-

Prinzipien
Architektur &  Einheitliche Vorgaben in Richtung Datenmodellierung und
Integration Data Governance
« Ganzheitliche Betrachtung der Integrationsanforderungen,
z.B.in das ERP
- Holistischer Automatisierungsansatz fUr die gesamte
Plattform
« Nutzung gemeinsamer Services fur Analytics
Prozesse & .
cp s . « Synchrone Umsetzung regulatorischer Anforderungen
Fahigkeiten ) . )
«  Marktrollentbergreifende Verflgbarmachung der
Fulfillment-L6sung
- Zentrale Non-Commodity Abrechnung
« Moglichkeit zum Abruf vorteilhafter Preismodelle bei
Nutzung mehrerer Marktrollen
+ Einheitliche BenutzerfUhrung und Prozesse im Shared
Service: Vermeidung von Schulungskosten
Aufwand & s dB gbk -Bgd Wahl e
Kosten + Support- und Betriebskosten: Bei der Wahl einer

Plattform fur unterschiedliche Marktrollen wird nur ein
Skillset benotigt

« Reduzierung des Integrations- und Migrationsaufwands
durch Nutzung einheitlicher Tools und Vorgehensmodelle

»Die SAP Business Technology Platform erlaubt uns das einheitliche
~Look and Feel” und die integrierte Architektur, die wir brauchen.
Wir unterstiitzen damit End-to-End-Prozesse - das bietet uns enorme Vorteile.”

Achim Lobke, Head of Architecture and Optimization, Uniper SE
Quelle: SAP-Referenzbericht

»~Mit der Umstellung auf SAP S/4HANA for Utilities verschlanken wir unser
Softwaresystem: Wir implementieren neue Funktionalitaten und bilden
Prozesse ab, die einen Mehrwert bieten. Und mit der Marktkommunikations-
Cloud kénnen wir unsere Prozesse deutlich effizienter gestalten.”

Astrid Ziegler, CIO der VSE AG und verantwortliche Projektleiterin
Quelle: SAP News Center

E.ON verfolgt das Ziel, die Kernprozesse rund um Abrechnung und Markt-
kommunikation mit SAP Cloud-Lésungen effizienter und konzerniibergreifend
einheitlich zu gestalten. Das heif3t: Die Energieversorger, Messstellen- und Netz-
betreiber des E.ON-Konzerns kénnen Informationen damit schneller, praziser

und einfacher austauschen. Die Prozesse werden standardisiert und bestehende
unterschiedliche Abrechnungs- und Marktkommunikationssysteme der regio-
nalen E.ON-Einheiten auf die neue Plattform gebracht. Dank konsistenter Daten
kénnen Standardlésungen und Best Practices genutzt werden und die Kosten flir
individuelle Eigenentwicklungen sinken. Die einheitlicheren, schlankeren Pro-
zesse sollen auch den Netzkunden von E.ON zugutekommen und beispielsweise
eine noch schnellere, effizientere Bearbeitung von Kundenanfragen ermadglichen.

Quelle: SAP News Center

Abb. 4: Mégliche Synergieeffekte bei der Nutzung einer gesamtheitlichen Architektur & Plattform

18 | Der Energieversorger der Zukunft - mit SAP Cloud for Utilities




SAP for Utilities als zukiinftige
Plattform

SAP entwickelt gemeinsam mit Accenture die SAP Cloud for Utilities als
Industrieplattform fur die Energiewirtschaft. Die Komponenten aus SAP Cloud
for Utilities decken alle Fahigkeiten der drei Marktrollen ab - vom Verkauf
innovativer Produkte und von deren Lieferung sowie der Abwicklung regulato-
rischer Prozesse Uber die Abrechnung bis hin zum Forderungsmanagement.
Die modulare Architektur ermdglicht auf Basis einer skalierbaren Integrations-
schicht sowohl eine flexible Anbindung weiterer SAP-Komponenten als auch
eine einfache Integration von Nicht-SAP-Losungen.

Das Bindeglied zwischen den verschiedenen Losungen stellt das gemeinsame
Datenmodell der SAP Cloud for Utilities Foundation dar. Mit Cloud for Utilities
investiert SAP massiv in die Weiterentwicklung des energiewirtschaftlichen
Losungsportfolios. Energieversorger konnen ihre Investitionen in SAP IS-U weiter
nutzen und haben gleichzeitig die Option, mit ihrem Commodity-Geschaft
sukzessive in die standardisierte Cloud-Losung umzuziehen bzw. neue
Geschaftsmodelle direkt dartber abzuwickeln. Damit haben die Kunden Investi-
tionssicherheit, um langfristig von den Neuerungen von SAP zu profitieren.

Kundenzentriertes

Frontoffice
« Marketing
« Produktkatalog und Webshop
- Sales

Intelligentes Netz
- Energiedatenmanagement

« Verbrauch
« (Predictive) Maintenance und Service
« Asset Management

Neues Backoffice
« Abrechnung

- Zahlungsverkehr und Forderungsmanagement
« Marktkommunikation

« Order Fulfillment

« Kundenkontakt

Plattform fiir Integration
und Orchestrierung « E2E-Prozessmonitoring

- Master Data Management
- Integration
« Analytics

Abb. 5: Gesamtsicht auf die Fiahigkeiten der SAP Cloud for Utilities



Hohe Relevanz haben auch App-basierte Erweiterungen Uber die Integrations-
schicht: Durch sie haben Energieversorger die Moglichkeit, SAP- und Partner-
|6sungen umgehend einzubinden, wie beispielsweise die Messkonzeptverwal-
tung, die SAP gemeinsam mit E.ON fur Netzbetreiber entwickelt.

Der Funktionsreichtum der verschiedenen SAP-Cloud-Komponenten ermog-
licht mal3geschneiderte Losungskombinationen fur jede Art von Versorgungs-
unternehmen und erfullt die funktionalen Anforderungen aller Marktrollen -
Verteilnetzbetreiber, Messstellenbetreiber und Lieferant. Basierend auf den
Herausforderungen und Prioritdten, denen Versorgungsunternehmen ausge-

setzt sind, konnen wir Muster in der Transformation identifizieren, die sich auf
eine groBe Gruppe unserer Kunden anwenden lassen.

Die skizzierten Transformationsmuster zeigen nur eine Auswahl maglicher
Optionen - jeder Energieversorger muss seine Roadmap individuell aus-
arbeiten, was dazu fuhren kann, dass Muster miteinander kombiniert werden.
SAP ermoglicht den Energieversorgern mit SAP Cloud for Utilities den Einstieg
in die Cloud-Welt. Dies ist kein einmaliger gro3er Sprung, sondern ein Weg,
dessen Schritte immer an den Unternehmensprioritaten orientiert sein sollten.
Die Komponenten dafur sind verflgbar.

Wir sehen drei wesentliche Motivatoren, anhand derer die Energieversorger ihre Investitionsprioritaten setzen

Fokus auf Warum?

Wert

zum Kunden nachhaltig verbessern

Intelligente Backoffice-
Transformation

zu steigern
Fokus auf
Volumen

Schnelle Analyse und Reaktion auf Marktnachfrage
sowie Angebot neuer Produkte und Services. Vorantrei- abwicklungsplattform mit modernem CX-Layer,
ben des Wandels zu einem Energieserviceanbieter

Kunden verstehen, Zufriedenheit steigern und
Effizienz im Frontoffice erhdhen. Beziehung

\ Standardisierung, Skalierung und Optimierung
der Massenprozesse, um operative Effizienz

Was? Werttreiber

« Time to Market flr neue Produkte und Services
- Umsatz und profitables Wachstum

Etablierung einer agilen und flexiblen Auftrags-

um kundengetriebene Angebote zu ermoglichen

« Kundenzufriedenheit
« Kundenloyalitat

Intelligenter Omnikanal-CX-Layer, der eine
360°-Kundensicht sowie individuelle Customer
Journeys ermoglicht

» Cost to Serve
- Operative Excellence

Effiziente Backoffice-Transformation mit Fokus
auf Meter-to-Cash und Auftragsabwicklung

Abb. 6: Der Startpunkt der Transformation folgt den Prioritdten des Unternehmens - drei typische Transformationsmuster
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Das Liefermodell ist entscheidend
fur den Erfolg

Das Liefermodell beschreibt, wie ein Projekt umgesetzt wird: sequentiell (Wasserfall) oder iterativ (agil).
Gerade wenn das Ziel, wie bei vielen Energieversorgern, noch nicht eindeutig ist, kann ein agiles Liefer-
modell der passende Ansatz sein: Die Aufspaltung der Anforderungen in kleine Teile reduziert die Komplexitat,
kurze Zyklen mit regelmaligen Implementierungen und Tests minimieren das Risiko. Agil bedeutet aber
keinesfalls chaotisch, sondern ist im Gegenteil extrem strukturiert: Es gibt klare Rollen und Verantwortlich-
keiten, Umfang wird transparent anhand des Werts priorisiert. Das Endergebnis ist nicht genau festgelegt,
da sich Anforderungen andern kénnen - der Weg und auch der Gesamtrahmen (auch das Budget) aber
sind klar. Fur die Realisierung braucht es Erfanrung und Fahigkeiten, die vermutlich nicht alle in der eigenen
Organisation vorhanden sind. Dafuir mussen Partner eingebunden werden, die entsprechende Lucken
fullen und die Faden in der Hand halten konnen.

Fachbereiche und IT mussen ihrerseits ein Pendant zum Liefermodell etablieren, das die Entwicklungen
aufnimmt und in Fahigkeiten umsetzt. Fachbereiche mussen kontinuierlich lernen, um die Entwicklungen
nutzen zu konnen. Gleichzeitig ist das agile Liefermodell ein Turbo fur den Kulturwandel: Es fordert
Zusammenarbeit, Transparenz und Anpassungsfahigkeit der Organisation.

Das agile Liefermodell verhilft den EVUs zur bendtigten Flexibilitat - einmal etabliert, kann es fur viele
Entwicklungsinitiativen als Blaupause im Unternehmen genutzt werden.




Abwarten ist keine

Option mehr

Viele Energieversorger zogern hinsichtlich einer Entscheidung zur
grundlegenden Transformation - oftmals vor dem Hintergrund, dass
sie in der Vergangenheit getatigte Investitionen absichern mochten.

DarUber hinaus stellt der Sprung in die Cloud
zunachst neue Anforderungen an die Fahigkeiten
der Organisation, was die Barriere erhoht, Heraus-
forderungen grundlegend anzugehen. Gleichzeitig
decken die verfugbaren SaaS-Losungen fur die
Meter-to-Cash-Prozesse am Markt noch nicht alle
Fahigkeiten ab, die dazu nétig sind, die Legacy-
Systeme vollstandig zu ersetzen und damit das
Ubergeordnete Ziel der Senkung der Total Cost of
Ownership (TCO) zu erreichen. Diese abwartende
Haltung lasst die LUcke zwischen Ambition und
Realitat immer groBer werden, sodass technische
und organisatorische Schulden der Unternehmen
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weiter steigen. Dabei gilt: Auch wenn die Ziele noch
nicht vollstandig klar sind, konnen Energieversorger
bereits jetzt eine Reihe von MalBnahmen ergreifen,
ohne sich auf eine spezifische Plattform oder Tech-
nologie festlegen zu mussen. Moderne IT-Systeme
wie SAP Cloud for Utilities bieten aufgrund ihrer
Modularitat und Integrationsfahigkeit die notwendige
Flexibilitat, die man braucht, um bei Kursanderungen
reagieren zu konnen. SAP und Accenture stehen
bereit, hierbei zu unterstitzen - mit tiefgreifender
Industrieexpertise, Technologie-Know-how sowie
differenzierenden Tools sorgen wir fUr einen reibungs-
losen Ubergang zur Erreichung der gesetzten Ziele.
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