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Liebe Leserinnen und Leser,

im Vertrieb dreht sich alles um den Kunden, aber oft
wissen wir erschreckend wenig Uber ihn. In der Corona-
pandemie rickt er noch etwas weiter in die Ferne und
ist nur noch digital erreichbar. Aber wie kommt man ihm
dann naher, um seine Winsche besser zu erfillen?
Darum soll es in dieser Ausgabe gehen. Sie halten hier
kein explizites Coronaheft in den Handen. Die Fall-
beispiele zeigen interessante Losungen, die sich in
jedem Fall bewahrt haben und auch unter Normal-
bedingungen im Wettbewerb der Versorgungsbetriebe
wichtige Akzente setzen konnen.

Unsere feste Uberzeugung ist: Die IT ist eine der tragen-
den Saulen, wenn es um die Beziehungen zum Kunden
geht. Das war schon vor der Pandemie so und wird auch
danach so bleiben. Hierbei geht es nicht nur um leis-
tungsfahige CRM-Systeme, sondern um viel mehr. Es
reicht von Maglichkeiten der variablen Tarifierung, um
den Vertrieb zu unterstitzen, Gber Kl, die zeigt, welche
Kunden gefahrdet sind, bis hin zu Portallosungen, die es
Ihren Kunden einfacher machen, mit Ihrem Unternehmen
in Kontakt zu treten oder durch besondere Angebote die
Leistungen des Querverbunds auszunutzen. Wir glauben,
dass viele Stadtwerke erst am Anfang stehen, was die
technischen Méglichkeiten im Kundenservice betrifft.
Das Feld sollte neuen, innovativen Wettbewerbern nicht
kampflos Uberlassen werden.

Dr. Volker Kruschinski
Vorstandsvorsitzender
Schleupen AG

Unsere Strategie, mit hochqualifizierten Partnerunter-
nehmen zusammenzuarbeiten, hat auch beim Redis-
patch 2.0 eine umfassende Losung fur die Einhaltung
der neuen Regeln hervorgebracht, die wir Ihnen gerne
vorstellen. Damit geben wir Netzbetreibern die Chance,
beim wichtigsten regulatorischen Thema des Jahres mit
einer funktionierenden Lésung fristgerecht alle Vor-
schriften zu erfullen. AuRerdem finden Sie eine span-
nende Losung zur IT-Sicherheit, die gezielt die Mit-
arbeitenden in den Fokus nimmt. Denn in vielen Fallen
offnen diese unbeabsichtigt den Hackern Tur und Tor.
Ich hoffe, dass wir viele interessante Themen gefunden
haben, die anregen, sich weiter mit der Materie zu
beschaftigen. In diesem Sinne winsche ich lhnen viel
SpaR beim Lesen.

Herzliche Griflze
Ihr

Dr. Volker Kruschinski
Vorstandsvorsitzender
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Aus der Praxis

Ladekartenabrechnung: Flexibilitat als Herausforderung und Chance
Schleupen.CS bietet Stadtwerken Wolfenbittel vertriebliche Chancen
bei der Elektromobilitat

Unterschreiben? Aber bitte digital!
Voll digitaler Vertragsabschluss bei den Stadtwerken EisenhUttenstadt

Im Fokus
Kundenservice a la carte: IT als Erfolgsfaktor im Vertrieb
Raus aus der Nische: Online-Kundenportale gefragter denn je

N&he digital erfahrbar machen: Wie die Stadtwerke Emden mit
Schleupen.CS die User Experience ihrer Kunden verbessert haben

Nachhaltige Differenzierungsmaoglichkeiten zur Kundenbindung
und -gewinnung: Schleupen und DIPKO starten Zusammenarbeit

Schleupen bindet CRM von CURSOR an:
Verstarkung fir die Plattform Schleupen.CS im Bereich CRM

Standardschnittstelle zur Zahlerstandserfassung Gber WhatsApp:
Schleupen bindet KI-Lésung ,WhatsEnergy” von MessengerPeople ein

Was die Daten iGber den Kundenwert verraten:
Neue Wege im CRM helfen, Kundenbeziehungen besser zu bewerten
und Wechselwahrscheinlichkeiten zu ermitteln

Redispatch 2.0 durchgangig und fristgerecht umsetzen:
KISTERS AG und Schleupen AG arbeiten zusammen

Wenn der Faktor Mensch zum Sicherheitsrisiko wird:

Mit SoSafe Awarenesstraining den Schutz vor Phishing-Attacken starken

Zusammenarbeit mit phi-Consulting GmbH unterstitzt
Wachstumsstrategie und vernetzt Branchen

Wir bedanken uns bei unseren Kunden fur die langjahrige,
partnerschaftliche Zusammenarbeit und fur ihr Vertrauen

Save the date: 13.- 15. Oktober 2021

47 Schleupen Anwendertagung der Energie-
und Wasserwirtschaft — live und digital

Wir laden Sie herzlich in das Maritim Hotel in Magdeburg ein.
Die Anwendertagung wird als Hybridveranstaltung geplant,
daher haben Sie auch die Mdglichkeit zur digitalen Teilnahme.
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STADTWERKE WOLFENBUTTEL

| adekartenabrechnung:
-lexibilitat als
Herausforderung und Chance

Schleupen.CS bietet den Stadtwerken Wolfenbittel
vertriebliche Chancen bei der Elektromobilitat

Die innogy-Ldsung eOperate l6st fir die WolfenbUtteler
das Problem des Roamings. Die Plattform registriert die

Es geht der Stadtwerke Wolfenbiittel GmbH nicht nur
darum, ihre Ladekarten fir Elektroautos einfach ab-
zurechnen. Sondern es geht auch darum, dem Vertrieb
die ndtige Flexibilitdt zu geben, um das Produkt
erfolgreich zu vermarkten. Um die komplexen Anfor-
derungen der Aufgabe zu bewaltigen, haben sich die
Stadtwerke fir die Lésung zum Lade-Billing der Platt-
form Schleupen.CS entschieden.

Die Abrechnung von Ladekarten fir Elektrofahrzeuge ist
fir Rainer Doering, Leiter Marktservice bei den Stadt-
werken Wolfenbuttel, ein Spiel mit vielen Variablen. Sein
Kunde will an jeder Ladesaule Strom tanken und erwartet
von seinem Stromlieferanten die Flexibilitat, das zu
ermoglichen. Dazu hatte er gerne Ubersichtliche, leicht
verstandliche Abrechnungen mit Einzelnachweisen aller
Ladevorgange. Herr Doering winscht sich in seiner Rolle
als E-Mobility-Provider der Stadtwerke Wolfenbuttel mit
14 6ffentlichen Ladepunkten im Stadtgebiet dazu noch
eine groRe Flexibilitat bei der Tarifgestaltung. Die
Regulierungsbehdrden fordern geeichte Zahler in den
Ladesaulen und erlassen anspruchsvolle Datenschutz-
richtlinien. Um diese Aufgaben zu stemmen, braucht es
Partner.

Mit Partnern erfolgreich

Im Fall der Stadtwerke Wolfenbdttel sind die Partner die
innogy eMobility Solutions GmbH als Clearing House und
die Schleupen AG als Anbieter von IT- und ERP-Systemen.
Damit die Kommunikation zwischen den Ldsungen der
Partner reibungslos funktioniert, wurden fir die Software-
plattform Schleupen.CS eigens eine Schnittstelle program-
miert und Standards zum Datenaustausch definiert.

Ladevorgange an offentlichen Ladesaulen verschiedenster
Lieferanten und ordnet sie der entsprechenden Ladekarte
zu. Die Datensatze werden dann als Charge Detail Report
(CDR) an den E-Mobility-Provider (EMP) Gbermittelt, der
die Ladekarte ausgegeben hat, in diesem Fall eben die
Stadtwerke Wolfenbdittel. Die Stadtwerke spielen die CDRs
Uber die Schnittstelle in Schleupen.CS ein und Uber-
nehmen dann die Abrechnung Uber das Lade-Billing.

Vertrieb braucht Flexibilitat

Bei der Abrechnung stehen den Stadtwerken gleich
eine ganze Reihe von Tarifoptionen zur Verfigung: Die
IT-Plattform unterscheidet sowohl Ladevorgange an
eigenen sowie an fremden Ladesdulen als auch
Wechselstrom (abgerechnet nach Menge) und Gleich-
strom (abgerechnet nach Dauer). Zusétzlich differen-
ziert das System Uber das Vertragsmanagement ver-
schiedene Kundengruppen und Tarifarten. So ist es
maoglich, zielgruppenspezifische Tarifierungen vorzu-
nehmen, Flatrates einzurichten oder verschiedene Boni
zu gewahren. Die Tarifoptionen lassen sich dabei ein-
fach und unkompliziert durch die Mitarbeiter des Stadt-
werks andern. Als die Stadtwerke Wolfenbuttel 2019
anfingen, sich konkret mit dem Thema der verbrauchs-
scharfen Abrechnung von Ladekarten zu beschaftigen,
war diese Flexibilitat des Systems einer der ausschlag-
gebenden Grinde fur die Entscheidung zugunsten der
Schleupen-Ldosung. Denn auf lange Sicht erwartet
Doering, dass noch viele weitere Optionen gefordert
werden: Warum nicht gleich die Standzeiten mit
abrechnen, wenn sich die offentliche Ladestation bei-
spielsweise in einem Parkhaus befindet? Oder Tarife
bauen, die nachts ginstiger sind, wenn sich Strom bil-
liger einkaufen Iasst, und so das Ladeverhalten beein-
flussen? Darliber hinaus war es fir die Wolfenbitteler



Aus der Praxis

vorteilhaft, auf das Lade-Billing von Schleupen zu set-
zen, da sie damit im gleichen ERP-Universum blieben
wie bei der Abrechnung aller anderen Sparten.

Internet-Giganten setzen den MaRstab

Fir Rainer Doering sind diese Mdglichkeiten, die vertrieb-
lichen Themen zu realisieren, sehr wichtig. Aktionspreise,
Kombiangebote oder Flatrates sind Vehikel, die das neue
Angebot in den Markt tragen kdnnen. AuRerdem erwarten
die Kunden, dass diese Angebote problemlos und einfach
abgerechnet werden. Fur seine Kunden sind groRe
Internet-Riesen wie z. B. Amazon oder Google das Vorbild.
Und zwar mit ihrem gesamten Service-Angebot. ,Wenn

Amazon das kann, wird das von uns auch erwartet” ist
Doering sich sicher. Wir sind zwar auf der einen Seite lokal
gut verwurzelt, werden aber auf der anderen Seite auch
als Teil der alten Wirtschaft wahrgenommen. ,Sobald wir
etwas nicht kénnen, gelten wir als altmodisch und riick-
standig.” Deshalb ist es fir Stadtwerke eben besonders
wichtig, sich modern und zeitgemaf? aufzustellen. Das gilt
vom Angebot bis zur Abrechnung. Im Schleupen-System
ist auch dieser letzte Schritt umgesetzt. Denn es ist
sowohl in der Lage, ganz konventionelle Papier-
rechnungen zu drucken, als auch elektronische
Rechnungsformate zu verschicken oder in einem Portal zu
hinterlegen.

Abrechnung Ladenetzkarten in der Plattform Schleupen.CS

Charge-Detail-Reports-Datei

.csv-Import

aus dem Backend des Clearing House

ENM

Einzelnachweis-
management

Menge AC Dauer DC

(=Ladung mit Wechselstrom)

RAS

Rating-Standard AC-kWh

DC-Dauer

VTM Tarif

Vertrags-
management

Flat Roaming

VTM.STD

Vertrags-
management-
standard

BIL
(Pre-)Billing

DLM

Output-

Rechnung
Management

Vertrag 1

(=Ladung mit Gleichstrom)

Menge Roaming Dauer Roaming

AC-kWh-R DC-Dauer-R

Eigener Kunde Bonus

Vertrag 1

Continuous Billing

Output

Vertrag 2 Vertrag 3

Die Plattform Schleupen.CS ordnet die unterschiedlichen Ladevorginge dem jeweils passenden Tarif zu und rechnet sie dann ab.
Das gibt dem Unternehmen viel Flexibilitdt und sorgt Fiir ibersichtliche Abrechnungen Fiir den Kunden.



Wenn Amazon das kann, wird
das von uns auch erwartet.
Sobald wir etwas nicht kénnen,
gelten wir als altmodisch und
ruckstandig.

Rainer Doering,
Leiter

Marktservice
Stadtwerke
Wolfenbiittel GmbH

Entwicklungsmotor Elektromobilitat 1
Die hohen Kundenanspruche zeigen: Ein erfolgreicher Start

ins neue Geschaftsfeld Elektromobilitat braucht mehr als
nur Wallboxen und Ladesaulen. Doering ist Uberzeugt,
einer der wichtigsten Erfolgsfaktoren fir ein Energiever-
sorgungsunternehmen in der Sparte Ladestrom ist die
hohe Priorisierung des Themas. Es braucht viel Leiden-
schaft und gute Ideen im Vertrieb, nur auf diese Weise kann
es zum echten Zukunftsthema werden. Denn Elektro-
mobilitat ist zurzeit en vogue in der 6ffentlichen Diskussion,
die weit Uber Fahrzeughersteller und Stromlieferanten
hinausgeht. Inzwischen ist auch die Immobilienwirtschaft
beteiligt, die durch den Gesetzgeber verpflichtet wird,
Lademadglichkeiten zu schaffen. Fur Stadtwerke mit hoher
Expertise im Thema kdnnen sich hier durchaus neue
Aspekte fur eine Zusammenarbeit und neue Produktideen
ergeben. Ahnlich ist es bei den Gewerbekunden. Hier bieten
die Stadtwerke Wolfenbittel schon interessante Con-
tracting-Losungen an.,Ladepunkt plus individueller Strom-
liefervertrag” ergibt so manchmal eine gute Kunden-
bindung in diesem Bereich.

5T nyr

Uber die Stadtwerke Wolfenbiittel GmbH

Die Stadtwerke sind der Energiedienstleister in der
Stadt und ein kompetenter Partner rund um das Thema
Energie, Warme und Wasser. Tag fir Tag tragen die
Stadtwerke Wolfenbuttel Verantwortung fir die Men-

h d die U It in der Region. Neben der siche-
Bis der Ladestrom fur Elektroautos so alltaglich wird wie e e

der Strom aus der Steckdose, wird es noch eine Weile
dauern. Und bis dahin kann das Thema ein Motor der Ent-
wicklung sein. IT-Losungen, mit denen sich die Komplexitat
reduzieren lasst und neue Produktideen flexibel abbildbar
sind, helfen in diesem Punkt enorm. Und gegebenenfalls
lassen sich die gefundenen Losungen sogar auf andere
Sparten Ubertragen.

ren, effizienten und umweltvertraglichen Versorgung
bieten sie eine umfassende Dienstleistungspalette in
den Bereichen E-Mobilitat und Glasfaser/Telekommu-
nikation. Die Stadtwerke Wolfenbittel stehen fir
umweltschonende, preiswerte und zuverlassige Versor-

gung.



Unterschreiben?
Aber bitte digital!

Voll digitaler Vertragsabschluss in der Geschafts-
stelle bei den Stadtwerken Eisenhittenstadt

Manchmal findet Digitalisierung im Kleinen statt. Bei-
spielsweise, wenn eine digitale Unterschrift die Unter-
schrift auf dem ausgedruckten Exemplar eines Liefer-
vertrags ersetzt. Bei der Stadtwerke Eisenhittenstadt
GmbH funktioniert das dank der Lésung Schleupen
CS.FO und signoSign/2 schon seit einiger Zeit richtig
gut. Es spart Papier und Arbeit und fihlt sich fir die
Kunden einfach zeitgemaR an.

Vieles im Dialog zwischen Kunde und Stadtwerk wird
heutzutage online erledigt, aber wenn nicht gerade die
MaRnahmen zur Einddmmung der Coronapandemie die
Geschaftsstellen der Stadtwerke Eisenhlttenstadt
lahmlegen, ist dort einiges an Kundenverkehr zu ver-
zeichnen. Das bedeutet, es werden auch hier Vertrage
abgeschlossen und diverse Dokumente unterschrieben.
Fir die Stadtwerke war es nicht notwendig, dass die
Liefervertrage fir Strom und Gas, die in den Geschafts-

Digitales Unterschreiben ist einfach und modern. Diverse Arbeitsschritte werden eingespart.

stellen abgeschlossen werden, in Papierform vorliegen.
Denn die Archivierung erfolgte sowieso nur in elektro-
nischer Form. Liefervertrage wurden nur gedruckt, damit
der Kunde oder die Kundin unterschreiben kann.
Anschliefend musste der Vertrag eingescannt und elek-
tronisch archiviert werden. Dieser analoge Arbeitsschritt
mit anschlielender Redigitalisierung wurde durch die

Das Unterschriftenpad signotec Sigma
kommt in Eisenhiittenstadt zum Einsatz.



Einfihrung einer IT-Lésung zur digitalen Unterschrift
einfach eingespart. Der Erfolg der Losung war so gut,
dass sie kurze Zeit spater auch auf andere Vertrage, wie
beispielsweise Ratenvertrage, ausgeweitet wurde.

Manchmal ist Digitalisierung
keine grofse Sache. Aber hier
zeigt sich, wie sie die IT-
Arbeitsabldufe ohne grofsen

Aufwand vereinfachen kann.

Rico Kettenbeil, Leiter IT
Stadtwerke Eisenhiittenstadt

Méglich wird die Digitalisierung des Vertragsabschlus-
ses durch ein Unterschriftenpad des Herstellers signotec
und die Signatursoftware signoSign/2. Diese lizenz-
pflichtige Software ist Citrix-Terminalserver-fahig und
Citrix Ready zertifiziert. Der fertig ausgefillte Vertrag
wird in Eisenhittenstadt in eine PDF-Datei umgewan-
delt. Dazu wird ein in Schleupen CS.FO_FrontOffice
erstellter Vertrag in Microsoft Word gedffnet.

Bei der Installation der Signatursoftware wird in Word
ein Plugin installiert, das die Daten an signoSign/2 wei-
terleitet. In der Software werden anhand der individuel-
len Konfiguration automatisch Unterschriftenfelder
positioniert, so dass die Dokumente einfach und sicher
unterschrieben werden kdnnen.

Damit die Dokumente im Anschluss korrekt und auf-
findbar archiviert werden konnen, ist es zwingend
erforderlich, dass eine Kundennummer vergeben ist.
Deshalb missen Neukunden erst manuell in der Ver-
tragsabrechnung angelegt werden. Denn wenn der Ver-
trag Uber CS.FO angelegt wirde, musste er erst alle
Prozesse des Vertragsdatenmanagements durchlaufen
und wirde deshalb ohne Kundennummer archiviert.
Das ist aber die einzige kleine Klippe, die zu umschiffen
ist. Am Ende werden die Vertrage automatisch in EASY
ENTERPRISE.x archiviert — dem System, das die Stadt-
werke schon seit langerem als Archivlésung in Schleu-

pen.CS eingebunden haben. Der Kunde erhalt seine
Ausfertigung des Vertrags als E-Mail oder auf Wunsch
auch als Ausdruck.

.Der voll digitale Vertragsabschluss ist die folgerichtige
Weiterentwicklung der Prozesse, die wir bereits imple-
mentiert haben. Manchmal ist Digitalisierung keine
grolRe Sache. Aber hier zeigt sich, wie sie die IT-Arbeits-
ablaufe ohne groflen Aufwand vereinfachen kann. Inzwi-
schen setzen wir die digitale Unterschrift auch im
Bestellwesen ein, was fur uns in der IT kaum Mehrauf-
wand bedeutet” zieht Rico Kettenbeil, Leiter IT bei den
Stadtwerken Eisenhittenstadt, eine positive Bilanz des
Projekts, das den Kundenservice ein bisschen schneller,
einfacher und moderner macht.

STADTWERKE
EISENHUTTENSTADT

Uber die Stadtwerke Eisenhiittenstadt GmbH
Die Stadtwerke versorgen als moderner, regionaler
Energiedienstleister die Stadt und das Umland zuver-
Iassig und umweltvertraglich mit HutteStrom, HitteGas
und HutteWarme. Sie sind ein wichtiger Wirtschafts-
faktor der Region und Auftraggeber fiir Handwerk,
Gewerbe und Industrie. Gleichzeitig sind sie Arbeitge-
ber von etwa 60 motivierten Mitarbeitenden und
leisten einen entscheidenden Beitrag zur Ausbildung
junger Menschen. Eine umweltvertragliche Energiebe-
lieferung gehort zu ihrem ganzheitlichen Konzept.
Deshalb setzen sie besonders auf Fernwarme und nut-
zen hierzu die Abwarme aus dem Stahlwerk ihrer
Heimatstadt. Ihre Kunden schatzen die individuelle und
personliche Betreuung.



Kundenservice
a la carte




IT als Erfolgsfaktor
im Vertrieb

Wer Kunden gewinnen und halten will, muss wissen,
was diese wollen und ihnen bieten, worauf sie Wert
legen. Das ist leichter gesagt als es in der Praxis
umzusetzen ist. Moderne IT-L6sungen helfen dabei.
Ganz gleich, ob es um uberzeugende Service-
leistung geht, das Management der Kundenbe-
ziehung oder um neue Tarifstrukturen — die IT kann
ein wichtiges Werkzeug sein, um naher an die Kun-
den heranzukommen.

Auch wenn der Preis fir viele Kunden ein Argument ist:
Wettbewerb ist mehr als niedrige Preise zu machen. Das
gilt sowohl fur die Neukundengewinnung als auch fir die
Kundenbindung. Der Vertrauensvorschuss der lokalen
Versorger ist nicht zu unterschatzen. Steigen bei lhnen
im Unternehmen auch die Neuabschlisse, wenn ein
Billiganbieter Insolvenz angemeldet hat? Kein Wunder,
denn die lokalen Unternehmen werden als Ganzes
gesehen, die vor Ort eine funktionierende Infrastruktur
zur Verfigung stellen, wie eine gerade erschienene Stu-
die des Hamburger Beratungshauses Key Values und des
Softwareanbieters liCili zeigt — sowohl im Positiven als
auch im Negativen.

Diese Quadratur des Kreises kann nur durch die Unter-
stitzung moderner, zeitgemaRer IT-Systeme gelingen.
Beispielsweise durch die Einrichtung besonders nutzer-
freundlicher Portale, effizienter und flexibler Abrech-
nungslésungen, die maligeschneiderte Tarife maglich
machen, von CRM-Systemen, die in der Neukunden-
gewinnung alle Daten zur Verfligung stellen, als ob Sie
ihn persdnlich kennen wirden, oder intelligenter Algo-
rithmen, die Sie darauf aufmerksam machen, welche Kun-
den wechselgefahrdet sind. Dazu kommen Lésungen, die
den Kontakt per WhatsApp bis hin zur Z3hlerstands-
erfassung ermoglichen, oder durch Koppelprodukte, die
Leistungen des Querverbunds erfahrbar machen. Die IT
wird so zum Maglichmacher, der die alten Werte erhalt
und gleichzeitig Modernitat addiert.

Dazu schaffen die Systeme eine groRe Vereinfachung im
Service, denn einfache, standardisierte Aufgaben werden
automatisiert und besonders schnell erledigt. Die Service-
mitarbeiter haben so mehr Zeit fir die Aufgaben, die
komplizierter sind und eine individuelle Bearbeitung
benotigen. Auf diese Weise wird der Service schneller und
individueller, was zur Steigerung der Kundenzufrieden-
heit beitragt. Zusatzlich lasst sich der Aufwand noch
reduzieren. So entsteht durch die Mdglichkeiten moder-
ner IT ein echter Wettbewerbsvorteil.

Auch wenn der Preis fiir viele Kunden ein Argument ist:

Wettbewerb ist mehr als niedrige Preise zu machen.

Wichtig ist es, dieses Potenzial zu nutzen, statt es zu ver-
spielen. Servicemangel, unflexible Angebote, das Fehlen
zeitgemaRer Produkte, unibersichtliche Abrechnungen,
unzeitgemalie Kontakt- und Bezahlwege sind hier echte
Hindernisse. Die wachsende Ausbreitung von eCommerce
fuhrt dazu, dass Stromkunden sich in allen Bereichen
alles so einfach winschen wie eine Bestellung im Inter-
net — bei einem Stadtwerk natirlich dazu noch so nahbar
und personlich, als wirde man die Geschaftsstelle vor Ort
besuchen.

Wie die IT bereits heute den Service unterstitzt und Nahe
zu bestehenden und zukunftigen Kunden schafft, erfahren
Sie auf den folgenden Seiten. =
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Raus aus der Nische:
Online-Kundenportale gefragter denn je

Immer mehr Stadtwerke und Energieversorgungs-
unternehmen setzen auf Kundenportale

hat das Dresdner Unternehmen mehr als 30 neue Kun-
denserviceportale und Apps bei verschiedenen Versor-

Die Digitalisierung der Lebensbereiche schreitet unauf-
hérlich voran. Auch in der Energiewirtschaft ist der
Trend zur Digitalisierung von Kundenserviceprozessen
deutlich zu spuren. Die Nachfrage nach Kundenportalen
steigt. Immer mehr Kunden und Verbraucher erwarten
inzwischen 24/7 eine digitale Interaktion und kunden-
freundliche Service-Angebote (Webshop, Ticketsystem,
Online-Marktplatz...) von ihrem Versorgungsunter-
nehmen. Diese vertrauen auf Schleupen.CS und Kunden-
portale der ITC AG.

,Die vergangenen Monate mit den geschlossenen
Kundencentern haben deutlich gemacht, wie wichtig es
fir Stadtwerke und EVUs ist, online nah am Kunden zu
bleiben. Ein Kundenportal, das vor Jahren vielleicht noch
als Nische galt, ist heute einfach eine Selbstverstandlich-
keit in der Kommunikation zum Kunden. Ohne geht es
nicht mehr”, sagt Stefan Adler, CTO der ITC AG. Allein 2020

gern implementiert und damit inzwischen insgesamt fast
500 Portale fur die Energiewirtschaft geschaffen.

Win-Win-Situation

Die Vorteile eines Kundenportals liegen fir beide Seiten
klar auf der Hand. Auf der einen Seite fir die Stadtwerke
und EVUs, die ihre Kundenbindung und ihr Image maR-
geblich verbessern sowie ihre kundenbezogenen Pro-
zesse optimieren und automatisieren. Auf der anderen
Seite profitieren auch die Kunden vom Komfort und der
Erreichbarkeit des digitalen Services. Fast vergessen sind
die Zeiten, in denen beispielsweise die Anwesenheits-
pflicht galt, wenn der Ablesedienst kam. Insgesamt haben
die Mitarbeiter mehr Zeit fur die fachliche Arbeit, weil
weniger Nachfragen nach dem Bearbeitungsstand
beantwortet werden missen.

Modularitat und flexible Erweiterung
Die modular aufgebaute Portalplattform CS.IT liefert eine
Vielzahl an digitalen und standardisierten Kunden-



prozessen: Zahlerstandserfassung, Vertragsverwaltung,
Tarifrechner/Tarifwechsel, Online-Rechnung, Lastgang-
daten sowie Einzug/Auszug/Umzug. Als offenes Soft-
waresystem |3sst sich die Plattform mit zahlreichen Pro-
zessen und Anwendungen erweitern. Dazu zahlen zum
Beispiel Energiemanagement, Energiedienstleistungen
sowie die Umsetzung gesetzlicher Informationspflichten
oder auch Kundenserviceprozesse.

Hoéchste Sicherheitsanspriiche

Die Kommunikation mit der Verwaltung erfolgt aus-
schlieBlich verschlisselt auf der Basis der aktuellen Stan-
dards und Technologien, sodass keine sensiblen Daten
Uber unverschlisselte E-Mails versendet werden. Das
Portal bietet fir Supportmitarbeiter zudem ein Benutzer-
und Rollensystem. So kann der Bearbeiter den Kunden
optimal bei der Eingabe der personlichen Daten unter-
stitzen.

Das Kundenportal kann zur zentralen Nutzerverwaltung
fir alle Drittsysteme werden, die das Energiever-
sorgungsunternehmen auf der Website anbietet und
bei der Arbeit mit dem Kunden verwendet. Hier ist es
winschenswert, nur einen zentralen Datenpool an Login-
Daten und Profilinformationen zu verwalten. ,Um diese
bisherige Licke zu schlieRen, haben wir in der Version 3
die Funktionalitdt Single-Sign-On (SSO) integriert”,
erganzt Martin Patzig, Produktmanager bei der ITC AG.
Dabei legt der Kunde einmalig einen Login an und spei-
chert seine Profilinformationen. Ist er eingeloggt, kann er
sich frei zwischen den Anwendungen bewegen, chne sein
Login erneut eingeben zu mussen. Die beteiligten IT-Sys-
teme ,versichern” sich im Hintergrund gegenseitig, dass
der Nutzer authentisiert und weiterhin eingeloggt ist.

Digitale Datendrehscheibe

Einen Mehrwert und gréRtmaogliches Potenzial bietet die
ITC-Middleware mit ihrem integrierten Prozessmana-
gement, das eine durchgangige Automatisierung der
Prozesse ermdglicht. Vorhandene IT-Systeme werden
reibungslos integriert und die Daten flieRen aus dem
Kundenportal unmittelbar in die vor- und nachgelagerten
Prozesse ein. Dabei wird das Portal zur zentralen Daten-
drehscheibe fur Vertrags-, Verbrauchs- und Abrechnungs-
daten der Kunden. ,Als offene Systeme bieten unsere
Portale seit jeher Schnittstellen zu Abrechnungssystemen
und sonstigen Softwarelésungen wie z. B. dem CRM. Mit
der digitalen Datendrehscheibe’ haben wir diese nun fur
die Integration weiterer Drittsysteme gedffnet. Alle
Datenrecherchen und Geschaftsprozesse, die die Kunden
direkt Uber die Oberflache des Kundenportals umsetzen

kénnten, sind damit durch externe Apps, ChatBots oder
Webapplikationen durchfihrbar”, betont Martin Patzig.

Mobile First — optimales

Kundenerlebnis auf allen Devices

Das Kundenportal ist klar strukturiert, einfach integrier-
bar und als White-Label-Lésung an das individuelle Cor-
porate Design oder den Web-Auftritt des Versorgungs-
unternehmens anpassbar. Die Portale sind im responsi-
ven Design und kénnen als App auf verschiedenen End-
geraten angezeigt werden. Somit sind Geschaftsprozesse
des Kundenportals und damit Datendanderungsantrage
Richtung Abrechnungssystem auch per App oder Mes-
senger durchfihrbar. Stadtwerke und EVUs, die bereits
ein Portal nutzen, kdnnen es jederzeit flexibel erweitern.
Dabei lassen sich alle CS.IT-Losungen in der Cloud ohne
Installation oder on premises im eigenen Rechenzentrum
betreiben. Ein Wechsel der Betriebsvarianten ist moglich.

Wachsende Bedeutung

Kundenportale werden auch kinftig nachgefragt bleiben.
Immer mehr Versorgungsunternehmen denken Gber des-
sen Einsatzmdglichkeiten als Datendrehscheibe nach,
wenn Daten des einen IT-Systems auch in dem anderen
System zur Verfligung stehen. Beispielsweise kdnnte das
Ticket fir das Schwimmbad fir einen aktiven Energiever-
tragskunden rabattiert werden und das Ticketing-System
der Badelandschaft fragt beim Abrechnungssystem auto-
matisch ab, ob ein Vertragsverhaltnis existiert.,Das, was
jetzt nach Zukunft klingt, ist schon bald eine Selbstver-
standlichkeit”, sind sich die ITC-Experten einig.

Uber die ITC AG

Die ITC AG ist seit 2007 Partner der Schleupen AG und
ein fuhrender Softwareentwickler fir professionelle
Kundenportale fir Customer-Care, Apps fir Vertrieb,
E-Mobility, Smart-Energy, Netzportale fir digitale Haus-
anschlussprozesse, Visualisierung von Daten aus Smart
Meter und iMSys und der Integration beliebiger Backend-
systeme. Zu den zahlreichen Anwendern zahlen Unter-
nehmen der Elektrizitats-, Gas- und Wasserversorgungs-
wirtschaft, Messstellenbetreiber, Industrieunternehmen
und Firmen aus dem offentlichen Sektor.
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Wie die Stadtwerke Emden
mit SchielpertEoRaie

User Experience ihrer
Kunden verbessert haben




Nahe digital
erfahrbar machen

Das bisherige Internet-Kundenportal der Stadtwerke
Emden GmbH (SWE) war nicht mehr up-to-date. Kon-
sequent unter dem Gesichtspunkt ,User Experience”
wurde ein Nachfolger konzipiert. Die Herausforderung:
Hohe Automatisierung auf der einen Seite, auf der an-
deren Seite Nahe und regionale Verwurzelung zu zeigen.
Am Ende ist der Spagat mit der IT-Lésung Schleupen.CS
gut gelungen.

Konstant wenig Neuregistrierungen im Internet-Kunden-
portal waren der Anlass fiur die SWE, ihre ,digitale
Geschaftsstelle” im Netz kritisch unter die Lupe zu neh-
men. Schnell kam man zu dem Ergebnis: Das Portal war
nicht ansprechend und auch nicht selbsterklarend genug
in der Bedienung. Die bestehende Losung erschien niich-
tern, emotionslos und es fehlte das Leben. Neben der Opti-
mierung galt es auch, ein Kundenportal fir anstehende
weitere Projekte zu kreieren.

Die Stadtwerke Emden sind ein kommunales Unter-
nehmen und seit jeher Treiber in Sachen Digitalisierung
in der Region. Schon 2017 wurden die Emder mit dem
Stadtwerke Award fir ihre Digitalisierungsstrategie aus-
gezeichnet. Bis 2030 planen die Emder moglichst alle

Lebensbereiche der Stadt ans digitale Netz zu bringen.
Stichworte sind Glasfaserausbau, Modellregion Elektro-
mobilitat, digitalisierte Gebaudebewirtschaftung und
Wasserstofftechnologie. Flankiert wird das gesamte Vor-
haben durch den ansassigen Standort des VW-Konzerns
mit seinem geplanten Bau eines Batteriewerks. Das
Unternehmen bringt eine sehr technologieaffine Beleg-
schaft in die Stadt. Durch diese Einflussfaktoren musste
auch das Kundenportal der Stadtwerke erneuert werden.

Schlank, im Zeitplan und im Budget

Am Anfang der Uberlegungen stand eine eindeutige Kl3-
rung der Bedirfnisse und Ziele. Ganz oben auf der Priori-
tatenliste: die intuitive Bedienbarkeit. ,Wir wollten kein
Mammut-Projekt, das immer gréRer wird, weil immer
mehr Anforderungen hineingepackt werden. Wichtig war
uns, mit einer klar definierten Aufgabenstellung ans Ziel
zu kommen. Und das ,in time’ und ,in budget’ Das ist uns
auch sehr gut gelungen”, erklart Gerrit Fahrenholz,
Key-User fur Schleupen.CS und projektverantwortlich fur
die Weiterentwicklung des Kundenportals. ,Mitte Juni
2020 sind wir gestartet, am 17. November 2020 ging das
System produktiv.” (6N




Ein Portal mit personlicher Note

Nach dem Screening der Losungen verschiedener Soft-
wareentwickler entschied man sich dafir, die Aufgabe im
Rahmen der bereits vorhandenen Plattform Schleupen.CS
zu l6sen — und zwar mit CS.IT. Grundsatzlich hat das Kon-
zept der Anwendung gepasst. Da sie voll in die Plattform
Schleupen.CS integriert ist, waren Schnittstellen- und
Kommunikationsprobleme so gut wie ausgeschlossen.
Insbesondere die hohe Integration in die weiteren
Anwendungen war ein weiterer Pluspunkt im Auswahl-
verfahren. Das Projektteam um die Fachbereiche Marke-
ting, Vertrieb und Kundenservice war sich aber auch einig,
dass die Losung noch nadher auf die Anforderungen der
Kunden ausgepragt werden sollte, um die User Expe-
rience besonders intuitiv zu gestalten. Die Datenflusse
unter der Oberflache wollte man nicht modifizieren oder
erweitern. Die Schnittstellen sollten nach Maglichkeit
bleiben, wie sie waren. So wurde sichergestellt, dass der
Datenaustausch reibungslos vonstatten geht. Auch der
Projektaufwand wurde so in Grenzen gehalten.

Die CS.IT-Lésung legt bei der Oberflache viel Flexibilitat
an den Tag, um sie an die Corporate Identity des Kunden
und speziellen Winsche anpassen zu kdnnen. So konnte
eine Projektgruppe um Mitarbeiter des Marketings, des
Vertriebs und des Kundenservices einen Entwurf mit ent-
sprechendem Design erarbeiten, welcher im nachsten
Schritt mit den Consultants der Schleupen AG diskutiert
und dann so umgesetzt wurde. Die Projektgruppe war
klein und die Projektsteuerung lag in den Handen der
Stadtwerke. So konnte extrem fokussiert und eng ver-
zahnt gearbeitet werden. Kleine Probleme wurden
gemeinsam gelost, bevor sie zu ernsthaften Schwierig-
keiten anwachsen konnten.

Die Kundenportal-Lésung CS.IT ist maximal flexibel, um sie an die Corporate Identity des Kunden und spezielle Wiinsche anpassen zu kénnen.

Ein Portal fir alle Altersgruppen

Bevor es online ging, hat das Projektteam das Portal
noch einmal testen lassen. Als Tester wurden gezielt
dltere, wenig online-affine Kunden ausgewahlt. ,Digitale
Dienste sind 13ngst nicht mehr nur fir die junge Genera-
tion relevant. Auch Siebzigjahrige sind im Netz unter-
wegs. Es sollte unbedingt bericksichtigt und darauf
geachtet werden, dass Portale auch fur Digital Immi-
grants einfach und intuitiv zu benutzen sind”, davon ist
auch Christoph Menke, verantwortlich fir das Online-
Marketing bei den Stadtwerken Emden, Uberzeugt.
Erfreulich war, dass nach diesen Tests nur kleine Korrek-
turen und Feinjustierungen notig waren. Die Grund-
konzeption hat also gestimmt.

Digitale Dienste sind ldngst nicht mehr nur fiir die junge Gene-
ration relevant. Auch Siebzigjahrige sind im Netz unterwegs.



Wir wollten kein Mammut-Projekt, das immer
grofier wird, weilimmer mehr Anforderungen
hineingepackt werden. Wichtig war uns, mit
einer klar definierten Aufgabenstellung ans
Ziel zu kommen. Und das ,in time‘ und ,in

budget’ Das ist uns auch sehr gut gelungen.

Hohe Akzeptanz

Inzwischen ist das Portal seit einigen Monaten online
und die hohe Akzeptanz gibt dem Projektteam recht. Die
lokale Bindung wird unterstitzt, indem entsprechender
Content eingespielt wird. Das kdnnen Gewinnspiel-
kampagnen sein oder auch Videos, die vor Ort produziert
werden. Hohe Klickraten und stark gesteigerte Zugriffe
auf das neue Kundenportal sprechen eine klare Sprache.
Auch durch die vom Online-Marketing betriebene inten-
sive Social-Media-Unterstitzung gelingt es den Stadt-
werken, auf digitale Weise Nahe zu zeigen. Das ist ein
wichtiger Erfolgsfaktor, denn Nahe schafft Vertrauen.

Im Portal selbst kann sich der Kunde hervorragend orien-
tieren und seine Vertrage verwalten. Er sieht auf einen
Blick Vertragsdaten, kann zwischen den Sparten wech-
seln, Abschlage anpassen oder auch Vertrage andern —
ganz intuitiv und ohne zu suchen.

Glatter Ubergang im Backend

Hinter den Kulissen ist die Umstellung entspannt ver-
laufen. Im Backend hat es kaum Anderungen gegeben,
sodass sich die Mitarbeitenden im Kundenservice nicht
wirklich umstellen mussten. Das war in der Situation der
Coronapandemie, in der die Kundencenter vor Ort
geschlossen waren, sehr hilfreich. Mit groRen Anderun-
gen im Backend und hohem Schulungsbedarf ware der
grolRe Ansturm auf die Online-Angebote schwer zu
bewaltigen gewesen.

Bereit fir die Zukunft

Ein weiterer positiver Effekt: Mit dem neuen Kundenportal
haben die SWE auch das Fundament gelegt, um Dienst-
leistungen der Zukunft anbieten zu kdnnen. Ganz gleich,
ob WhatsApp-Anbindung, E-Payment-Lésungen oder
intelligentes Messwesen — fast alles Idsst sich in die
Losung CS.IT integrieren. Das geht bis hin zur Visualisie-
rung der Messwerte aus den intelligenten Messsystemen
oder zu speziellen Angeboten fir die Wohnungswirtschaft.

Gerrit Fahrenholz, Key-User fiir Schleupen.CS und Christoph
Menke, Online-Marketing-Manager bei der Stadtwerke

Emden GmbH (v.l.n.r.)

Aber diese Punkte wurden bei der Einrichtung des Projekts
ganz bewusst erst einmal aulRen vor gelassen, weil sie das
Projekt unibersichtlich gemacht hatten. Im Vordergrund
stand die Handhabung. Die Funktionalitaten werden in
weiteren Projekten folgen. ,Die Einfihrung von CS.IT war
fUr uns auch im Projektmanagement ein voller Erfolg. Die
starke Fokussierung, konsequente Steuerung und partner-
schaftliche Zusammenarbeit haben die CS.IT-Einfihrung
fGr mich zu einer Art Blaupause fir erfolgreiche Projekte
gemacht”, zieht Fahrenholz zufrieden Bilanz.

Uber die Stadtwerke Emden GmbH
Die Stadtwerke Emden versorgen die Emderinnen

und Emder zuverldssig mit Strom, Erdgas, Warme,
Wasser und beraten kompetent zu diesen Themen.
Zudem stitzen sie den offentlichen Personennahver-
kehr, die Bader und den Flugplatz. Als Arbeitgeber
und Ausbildungsbetrieb bieten sie spannende beruf-
liche Perspektiven. Dazu gehort fir die Stadtwerke
Emden die Vereinbarkeit von Beruf und Familie.
Zudem engagieren sie sich gesellschaftlich fir Bil-
dung und Forschung, Kultur und Sport. AuRBerdem
Ubernehmen sie Verantwortung fir die Wirtschaft der
Region als wichtiger Auftraggeber fur lokale Unter-
nehmen.
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Nachhaltige Differenzierungsmaoglichkeiten
zur Kundenbindung und -gewinnung

Angebote und Leistungen aus dem Querverbund unter-
breiten. So kann in der DIPKO bspw. ein zweistu-
figes Preismodell fir Non-Commodity-Produkte (z.B.
Schwimmbad-Tickets) oder fir andere nichtmonetare
Vorteile wie die exklusive Teilnahme an Schwimmkursen
abgebildet werden. 20 Minuten Parken gratis fur Strom-
kunden oder die ticketlose Einfahrt in das eigene Park-
haus sind nur einige wenige Ideen, die sich mit der
Schleupen.CS-Integration umsetzen lassen. Im Lebens-
alltag stehen solch nachhaltige Kundenvorteile in einem
engen emotionalen Zusammenhang und kdnnen bei vie-
len Burgern einen signifikanten Unterschied bei der Wahl
des Energieversorgers machen. ,Die Kombination des
Stromtarifs mit Grills, Rollern oder Handys ist einfach
kopierbar und bietet damit keinen echten Diffe-
renzierungsfaktor fir den Kunden. Irgendjemand bietet
immer ein besseres Handy, einen gunstigeren Grill oder
einen schnelleren Roller an. Die Nutzung der eigenen
Querverbundleistungen bietet dagegen einen Mehrwert,

Schleupen und DIPKO starten Zusammenarbeit

Ein Login fir verschiedenste Anwendungen und die Méglichkeit, Energiekunden
von Nicht-Energiekunden zu unterscheiden: Das Portal setzt Querverbunds-
leistungen in Szene.

Mit dem Ziel, kommunale Energieversorger nachhaltig im
Wettbewerb zu starken, haben die Schleupen AG und die
DIPKO GmbH eine Kooperation gestartet. Die Anbindung
der Digitalen Plattform Fir kommunale Services (DIPKO)
an Schleupen.CS erméglicht Stadtwerken erstmalig eine
voll automatisierte Unterscheidung von Energiekunden
und Nicht-Energiekunden. Die ersten Integrationsprojekte
fir gemeinsamen Kunden aus der Energie- und Wasser-
wirtschaft befinden sich aktuell in der Umsetzung.

Uber die Systemintegration der IT-Plattform Schleupen.CS
in die DIPKO konnen Stadtwerke erstmals eine voll auto-
matisierte Differenzierung zwischen Energiekunden und
Nicht-Energiekunden vornehmen. Zu Nicht-Energie-
kunden zahlen jene Kunden, welche zwar Leistungen aus
dem Querverbund in Anspruch nehmen, also ihre Leistung
z.B. in Form eines Ticketkaufs Uber die DIPKO beziehen,
aber keinen Strom- oder Gasvertrag bei dem regionalen
Anbieter abgeschlossen haben. Die Verbindung beider
Systeme erfolgt Uber einen Standard-Adapter in der
DIPKO. Dieser voll digitale Abgleich bietet Stadtwerken die
Basis fur eine Vielzahl an einzigartigen Mdglichkeiten zur
Kundenbindung und Kundengewinnung. Mit der Kenntnis
Uber den jeweiligen Kundenstatus kénnen kommunale
Energieversorger ihren Strom-und Gaskunden besondere

der nicht kopierbar ist”, so Mirco Pinske, Grinder und
Geschaftsfihrer der DIPKO GmbH. Die Plattform Schleu-
pen.CS sorgt am Ende fir die effiziente Abrechnung aller
Produkte. ,Das Thema Prozesskosten wird fir die Ver-
sorgungsunternehmen immer wichtiger, gerade bei den
Commodity-Produkten, wo die Margen unter Druck ste-
hen. Fur uns ist die Kombination aus fuhrenden Prozess-
kosten, flexiblen Tarifmodellen und innovativen Angeboten
ein Erfolgsfaktor fir moderne Versorgungsunternehmen”,
so Dr. Volker Kruschinski, Vorstandsvorsitzender der
Schleupen AG.

RIRPKO

Uber die DIPKO GmbH

Als digitale Plattform fir eine Vielzahl an kommunalen
Services bietet die DIPKO Stadtwerken maRgeschnei-
derte Losungen zur Digitalisierung ihrer Querverbund-
leistungen. Serviceangebote wie der Verkauf von Non-
Commodity-Produkten, z.B. Eintrittskarten fir das
Schwimmbad oder weitere Produkte sowie eine Handy-
Park-Losung, konnen Uber die DIPKO ganzheitlich digi-
tal abgebildet werden.



Schleupen bindet CRM
von CURSOR an

Verstarkung fir die Plattform Schleupen.CS
im Bereich CRM

Schleupen hat die energiewirtschaftlichen Branchen-
lésungen EVI und TINA Uber eine komfortable Schnitt-
stelle in ihre Softwareanwendung integriert. Die Inte-
gration der CRM-L6sungen von CURSOR erganzt das
Angebot der Schleupen AG perfekt, gerade im Hinblick
auf Energieversorger mit hohen Anspriichen in den
Bereichen Vertrieb, Marketing und Kundenservice. Ins-
besondere bei der Neukundengewinnung bieten die
Branchenlésungen von CURSOR eine ganze Reihe an
speziellen Funktionalitdten und Mehrwerten.

.Der Wettbewerb pragt die Energiewirtschaft immer mehr.

Damit steigt auch die Bedeutung von Vertrieb und Mar-
keting fir die Unternehmen betrachtlich. Dieser Ent-
wicklung tragen wir mit der Anbindung der leistungs-
fahigen CURSOR-L&sungen Rechnung. Damit steigern wir
auch unsere eigene Wettbewerbsfahigkeit”, so Dr. Volker
Kruschinski, Vorstandsvorsitzender der Schleupen AG.
Gerade Unternehmen, die eine starke Segmentierung
ihrer Zielgruppe vornehmen oder im Uberregionalen Ver-
trieb in die Offensive gehen wollen, brauchen neben
einem flexiblen ERP- und Abrechnungssystem auch ein
professionelles CRM-System fir ein effektives Kunden-
management.

Hier spielen die CRM-Ldsungen von CURSOR ihre Vor-
teile dank der gezielten Kombination aus Standardisie-
rung und Individualitat besonders gut aus. Datenqualitat
und Prozesseffizienz haben zudem einen hohen Einfluss
auf die Akquisekosten. ,Wir stellen fest, dass ins-
besondere groRere Versorgungsunternehmen sich nicht
mehr ausschlieflich fir einen Softwareanbieter ent-
scheiden, sondern einen ,Best-of-Breed-Ansatz” wahlen.
Die offene Architektur unserer Plattform Schleupen.CS
unterstitzt diesen Trend.”, erldutert Dr. Volker Kruschinski.
Auch Andreas Lange, Vorstand Vertrieb bei CURSOR,
betont: ,Schleupen ist eine starke Erganzung unseres
Partnernetzwerks. Durch die enge Verzahnung unserer
jeweiligen Softwaresysteme konnen wir auch gréRBeren
Stadtwerken bzw. Versorgungsunternehmen hoch-
professionelle IT-Ldsungen anbieten.” Und er erganzt:
,Die Integration schafft ein hohes Malk an Komfort fir den
Nutzer. So konnen beispielsweise Schleupen-Prozesse

Die Integration der Systeme schafft hohen Komfort fiir den
Nutzer und einen kompletten Blick auf den Kunden.

ganz einfach von der Benutzungsoberflache des CRM-
Systems gestartet werden.” Die Anbindung der CRM-
Lésungen an die Plattform Schleupen.CS sorgt zudem fur
eine komfortable Aufbereitung aller Daten und bietet
dem Anwender den kompletten Blick auf den Kunden.
Dabei ist es vollig gleich, ob es um Geschafts- oder
Privatkunden, Einzel- oder Bundle-Vertrage geht. So wird
zum Beispiel das Legen von Angeboten erheblich verein-
facht. Vom Erstkontakt bis zur Rechnung ergeben sich
innerhalb der Systeme durchgangige Prozesse. Diese
Vereinheitlichung des Vorgehens schafft ein hohes MaR
an Transparenz. So kann der Status aller aktuell laufen-
den MarketingmaRnahmen uberwacht und ihr Erfolg
getrackt werden.

CURSOR)

Software AG =

Uber die CURSOR Software AG

Mit mehr als 30 Jahren Erfahrung zahlt die CURSOR
Software AG zu den fihrenden Experten fir Customer
Relationship Management (CRM). Die CURSOR-LGsun-
gen (EVI, TINA CURSOR-CRM) bieten Unternehmen eine
zentrale Geschaftsprozessplattform fir Vertrieb, Marke-
ting und Kundenservice. Mit ,CRM 4.0" gelingt ein mal3-
geschneidertes CRM-Erlebnis.
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Verschlisselung geschitzt. Energy United
kann einen Service benutzen, um deine

S ta N C| d rd SC h Ni t tS te | | e Zur N i i1 ik

/ahlerstandserfassung e
Gber WhatsApp ey

lhrem deutschen Anbieter von
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Schleupen bindet KI-Lésung ,WhatsEnergy” S Faber foende oGt
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Schleupen.CS-Anwendern steht ein besonders einfacher il
o . 4 Kundenwerbung &
und kosteneffizienter Weg der Zahlerstandserfassung 5 Beratung ?

zur Verfigung: Ihre Kunden kénnen die Zahlerstande per 6 Zahler-Beispielbild msi
WhatsApp als Foto oder als Textnachricht schicken.
Die Zahlerstande werden automatisch auf Plausibilitat
geprift und dann fir die nachste Abrechnung heran- +
gezogen. Mdglich macht das die Anbindung der KI-L6-
sung WhatsEnergy, die vom Messenger- und Chatbot-
Experten MessengerPeople speziell fir Energieversorger
und Stadtwerke entwickelt wurde. Um deren Integration mafien einfach und komfortabel. Wichtig: Die Hoheit Gber
reibungslos, schnell und kostengiinstig zu gestalten,  die Daten bleibt auf diesem Wege komplett in der Hand
wurde fir Schleupen.CS eigens eine Standardschnitt-  des Versorgers, da sie in seinem eigenen ERP-System ver-
stelle geschaffen. Somit ist es Fir Schleupen.CS-An-  arbeitet werden.
wender besonders leicht, DSGVO-konform Uber den
Messengerdienst WhatsApp zu kommunizieren. Kosten bei 1 Euro pro Ablesevorgang

WhatsEnergy ist aus der engen Zusammenarbeit mit
WhatsEnergy ist eine ideale Erganzung unserer Plattform unseren Kunden aus der Energiebranche entstanden”,
Schleupen.CS” ist sich Dr. Volker Kruschinski, Vorstands-  sagt Matthias Mehner, Messenger-Experte und Chief Mar-
vorsitzender der Schleupen AG, sicher. Die KlI-Lésung keting Officer bei MessengerPeople. Daher kommt die
passt genau in die Strategie, Kundenserviceprozesse zu Losung auch den Bedirfnissen der Branche sehr ent-
vereinfachen und zu digitalisieren, die das Unternehmen gegen. Manuelle Arbeit wird eingespart, was die Prozess-
bereits mit seinem Internet-Portal CS.IT verfolgt. Noch kosten enorm senkt. ,Nach unserer Erfahrung kostet das
immer werden viele Zahlerstande analog mit der Post Ablesen eines Zahlerstands mit WhatsEnergy’ ca. 1 Euro
Ubermittelt. Ein weiterer digitaler Kanal wird die Menge netto. Nutzt man unsere Losung fir mehrere Zahler-
nochmals reduzieren und so bei den Unternehmen viel ablesungen — nicht nur fir Strom, sondern gleich auch fur
Aufwand und Kosten sparen. ,Wir sind wirklich stolz dar- Wasser, Gas etc. — konnen sich die Kosten auch noch wei-
auf, dass wir diesen Digitalisierungsschritt gegangen sind, ter minimieren.”
und unseren Kunden nun eine Standardschnittstelle zur
Z3hlerstandsermittlung per WhatsApp anbieten kdnnen”, ~ Komplett DSGVO-konform

so Kruschinski. Beim immer wichtigeren Thema Datenschutz und IT-
Sicherheit sind die Nutzer von WhatsEnergy auf der
Kinstliche Intelligenz erkennt Zahlerdaten sicheren Seite. Denn MessengerPeople arbeitet offiziell

Fur den Endkunden wird das Ablesen einfacher. Er muss mit WhatsApp zusammen. Dabei wird nicht die App oder
nur ein Foto seines Strom-/Gas-/Wasserzahlers machen Business-App genutzt, sondern die offizielle WhatsApp-
und versenden. Die KI wandelt die Informationen der per Business-API, an die die Softwareldsung von Messenger-
WhatsApp an den Energielieferanten gesendeten Fotos People angeschlossen ist. Die personenbezogenen Daten
in lesbare Daten um, die an die Schleupen.CS-Vertrags-  werden dadurch nicht bei WhatsApp, sondern auf euro-
abrechnung des Versorgers weitergereicht werden. Dort paischen Servern bei MessengerPeople gespeichert. Das
werden sie auf Plausibilitat geprift. Ein automatisierter Problem der Datenweitergabe besteht so nicht. Ebenso
Agent (Chatbot) gibt dem Kunden Feedback, ob seine wird vor Beginn der Kommunikation automatisch die Ein-
Daten erkannt wurden und plausibel sind. Dieses Ver-  willigung des Kunden in rechtskonformer Weise ein-
fahren ist fir den Kunden wie fir den Versorger gleicher-  geholt.
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Was die Daten uber den
Kundenwert verraten

Neue Wege im CRM helfen, Kundenbeziehungen
besser zu bewerten und Wechselwahrscheinlich-
keiten zu ermitteln.

Schon mit relativ wenig Daten lassen sich aussage-
kraftige Ergebnisse zu einer Kundenbeziehung erzielen,
die ernsthaft Kosten sparen kdnnen. Das gilt nicht nur
fir Neukunden, die bei einem Energieversorger an die
Tur klopfen, sondern auch fir Bestandskunden, deren
Daten im Unternehmen bereits vorliegen. Was lasst sich
aus den Daten herauslesen? Vor allem zwei wichtige
GroRen: die Kindigungswahrscheinlichkeit (Churn
Score) und der Kundenwert.

Kundenwert, was ist das?

Der Kundenwert ist eine GroRe, die den Wert des Kunden
fir ein Unternehmen insgesamt Uber seinen ganzen
Lebenszyklus als Kunde darstellt. Es flieBen zum einen
die gesamten Erlose ein, aber auch das Zahlungsver-
halten. Dazu kommen ,weiche” Faktoren, wie zum Bei-
spiel die Bereitschaft eines Kunden, ein Unternehmen
weiterzuempfehlen oder durch Feedback an der Ver-
besserung von Produkten mitzuarbeiten sowie sein
Upselling-Potenzial.

Welchen Nutzen hat die Analyse des Kundenwerts

und der Wechselwahrscheinlichkeit?

Der Kundenwert zahlt zu den wichtigsten GroRen uber-
haupt. Er gibt nicht nur Auskunft dartber, ob der Kunde
profitabel ist, sondern er ist auch die Basis fir eine sinn-
volle Segmentierung des Kundenstamms. Es ist essen-
ziell zu wissen, ob ein Kunde mehr kostet, als er einbringt
oder auf welche MarketingmaRnahme er wahrscheinlich
anspringt. Der Churn Score gibt an, ob er gefahrdet ist
abzuspringen. So lassen sich schon im Vorfeld geeignete
MaRnahmen treffen, um ihn zu binden.

Welche Daten flieBen in die Analyse ein?

Um wirklich aussagekraftige Modelle zu Kundenwert und
Wechselwahrscheinlichkeit zu erarbeiten, sind viel mehr
Daten als nur der Deckungsbeitrag erforderlich. Dazu
gehdren zum einen die Kundendaten, seine Vertrags-
daten sowie die Kommunikationshistorie mit ihm. Selbst-
verstandlich kénnen auch noch weitere Parameter wie
soziodemografische Daten oder Verbraucherinteressen,
Energiedaten und Generations- bzw. Verbraucher-Typo-
logien etc. in die Analyse einfliefen. Die Auswahl an
moglichen Parametern scheint schier unendlich. Die
Daten zu diesen Parametern zu beschaffen, entsprechend
zu bearbeiten und einzubinden, ist allerdings mit weite-



Im Fokus

Durch das dynamische System
haben wir nicht nur aktuelle
Werte, sondern ersparen uns den
Aufwand, jedes Jahr ein
Beratungsprojekt zur Datenauj-
bereitung durchzufiihren.

Martin Muesse, Hauptabteilungsleiter
Energiewirtschaft Stadtwerke Unna

rem Aufwand verbunden. Daran scheitern derartige Big-
Data-Projekte haufig, gerade bei kleineren und mittleren
Unternehmen der Energie- und Wasserwirtschaft. Der
Aufwand steht dann nicht im Verhaltnis zum Nutzen.
Trotzdem ware es im Angesicht des zunehmenden Wett-
bewerbs auch fir die kleinen und mittleren Unternehmen
der Branche winschenswert und auch sinnvoll, derartige
Daten zur Verfigung zu haben. Das gilt insbesondere
wegen des Drucks, der durch groRRe, Uberregional agie-
rende Anbieter entsteht. Gerade hier ware es von Vorteil
zu wissen, welcher lohnende Kunde zu den Wackel-
kandidaten im Portfolio gehdrt und durch entsprechende

Wer den Kundenwert kennt, kann seine MaBnahmen zur Kundenbindung effekti-

ver abstimmen.

gute Angebote gebunden werden sollte. Die Folge ware
nicht nur ein stabilerer Kundenstamm, sondern auch der
zielgenauere Einsatz der eigenen WerbemaRnahmen.
Daher ist es ratsam, sich zunachst auf die internen Daten
zu fokussieren, die auch ein sehr gutes Ergebnis bei der
Kindigeridentifikation ergeben, was am Beispiel der
Stadtwerke Unna in diesem Bericht zu sehen ist.

Wie die Stadtwerke Unna den

Aufwand fir BIG DATA verkleinern

Erst wenn die Komplexitat der Aufgabe reduziert wird,
Iasst sich die Bestimmung des Kundenwerts und der
Churn Rate fur kleinere Unternehmen sinnvoll einsetzen.
Wie das funktioniert, macht die Stadtwerke Unna GmbH
(SWU) mit ca. 30.000 Stromkunden erfolgreich vor. Wah-
rend sie als ERP-System Schleupen.CS nutzt, erfolgt die
Analyse Uber das Softwaretool EFL-Kundenmanager der
Energieforen Leipzig GmbH (EFL). Um die richtigen
Abfragen zu hinterlegen, zu optimieren und die richtigen
Rickschlisse aus den neu gewonnen Informationen zu
ziehen, wurde der EFL-Kundenmanager innerhalb der
Vertriebssteuerung und -analyse als zentrales Tool ver-
ankert.

Zu den wichtigsten Schritten bei der Einfihrung gehort
die entsprechende Aufbereitung der Daten. Dies wurde in
mehreren Workshops gemeinsam mit den EFL durch-
gefUhrt. Dort wurden auch eine sinnvolle Segmentierung
der Kundengruppen und dedizierte Handlungsempfeh-
lungen fir die jeweiligen Segmente entwickelt.
Inzwischen werden alle notigen Daten zum Vertrag Gber
eine spezielle Reporting- und Analysesoftware aus der
Schleupen-Vertragsabrechnung herausgelesen. Der Kun-
denmanager berechnet daraus Uber Nacht jeweils die
Kundenwerte sowie die Churn Rate und stellt die Daten
tagesaktuell Gber ein Dashboard zur Verfigung. Diese
dynamische Arbeitsweise war bei der Entscheidung fur
das EFL-Produkt ausschlaggebend. ,Durch das dynami-
sche System haben wir nicht nur aktuelle Werte, sondern
ersparen uns den Aufwand, jedes Jahr ein Beratungs-
projekt zur Datenaufbereitung durchzufihren”, lobt
Martin Muesse, Hauptabteilungsleiter Energiewirtschaft
bei der SWU, das System.
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Redispatch 2.0 durchgangig
und fristgerecht umsetzen

KISTERS AG und Schleupen AG arbeiten zusammen

nehmensindividuelle Softwarelandschaft zu integrieren”, so

Damit Verteilnetzbetreiber sicher und fristgerecht bis zum
1. Oktober 2021 die umfangreichen Veranderungen im
Rahmen des Redispatch 2.0 bewaltigen kénnen, arbeiten
die KISTERS AG und die Schleupen AG bei diesem Thema
zusammen. Die KISTERS-L&sung fir den Redispatch 2.0
und Schleupen.CS wurden dazu aufeinander abgestimmt,
sodass alle notwendigen Prozessschritte — von Stamm-
und Bewegungsdatenmeldung via connect+, der Progno-
se Uber Engpassermittlung, MaRnahmendimensionierung
und Abrufen unter Einbeziehung der Leitwarte bis hin zur
Bilanzkreisbewirtschaftung und Ermittlung der Ausfall-
arbeit — abgedeckt werden. Die Abrechnung erfolgt in
Schleupen.CS, die Bilanzierung und MaBiS-Kommunika-
tion in Schleupen.CS oder im KISTERS EDM.

Ziel der Zusammenarbeit ist es, mit erprobten und leis-
tungsfahigen Softwareprodukten eine Losung anzubieten,
die innerhalb der kurzen Frist bis zum 1. Oktober sicher
|duft und alle Szenarien abdeckt. In diesem Sinne erganzen
sich die beiden Losungen perfekt. Wahrend KISTERS einen
hervorragenden Ruf in energiewirtschaftlichen Uberwa-
chungs-, Zeitreihenmanagement- und Optimierungslo-
sungen fur alle Marktrollen hat, ist Schleupen einer der
fGhrenden Softwareanbieter, wenn es um Abrechnung,
Marktkommunikation und die Umsetzung der MaBiS-Pro-
zesse geht.

Durchgéangige, skalierbare Lésung

.Wir bieten unseren Kunden ein skalierbares, hoch auto-
matisiertes Softwarepaket, das es Verteilnetzbetreibern
ermoglicht, die neuen Prozesse regelkonform und mit
geringen Betriebskosten abzuarbeiten. Der modulare Auf-
bau hilft, die Losungskomponenten optimal in die unter-

Dr. Markus Probst, Vertriebsleiter Energie der KISTERS AG.
Wir freuen uns, dass wir durch diese Zusammenarbeit unse-
ren Kunden zum Redispatch 2.0 eine durchgangige, zuver-
Idssige Losung fur den gesamten Prozess anbieten kdnnen”,
beschreibt Dr. Volker Kruschinski, Vorstandsvorsitzender der
Schleupen AG, die Motivation fir die enge Anbindung.
LKISTERS unterstitzt Verteilnetzbetreiber mit ausgereiften
mathematischen Verfahren wie Prognosealgorithmen, Netz-
zustandsanalyse und MaRnahmendimensionierung mit
kunstlicher Intelligenz. Gemeinsam mit unserer effizienten
Abrechnungslosung sind Verteilnetzbetreiber bestens
gerustet”, so Kruschinski.

Im Herzstick der Redispatch 2.0-Lésung arbeitet der
RAIDA-Connector, der Nachrichten versendet und empfangt,
Daten an die Umsysteme verteilt und das Monitoring Uber-
nimmt. Fir den Bereich Prognose Ubernimmt die Lésung
sowohl das Management und Scoring externer und eigener
Prognosen als auch die hochautomatisierte Prognose-
erstellung. Die Netzbetreiberkoordination reicht von der
Netzzustandsanalyse bis hin zur Schaltungsplanung. Abrufe
werden automatisch umgesetzt. Auch die Bilanzkreisbewirt-
schaftung wird mit Fahrplanversand und Ersatzenergie-
beschaffung im Kurzfristhandel vollstandig abgedeckt.

Schnittstelle auch fir Drittsysteme

Die reibungslose Zusammenarbeit der beiden Lésungen
funktioniert Uber eine eigens entwickelte ereignis-
gesteuerte Schnittstelle, UGber die die abrechnungs-
relevante Ausfallarbeit bzw. Differenzmenge an das
Abrechnungssystem (Schleupen) und EDM-System
(Schleupen oder KISTERS) Ubergeben wird. Als fach-
bezogene REST-Schnittstelle ist sie aullerdem universell
fUr Drittsysteme geeignet. =

it:flash 06/21 23



Schleupen aktuell

Wenn der Faktor Mensch zum
Sicherheitsrisiko wird

Mit SoSafe Awarenesstraining den Schutz vor
Phishing-Attacken starken

Cyberangriffe starten mit solch einer betriigerischen Mail.
Eine von drei Phishing-Mails wird angeklickt. Nach

Wenn es um den Schutz vor Cyberattacken geht, denken
die meisten Menschen zuerst an technische Lésungen,
wie zum Beispiel Virenscanner oder das SchlieBen von
Sicherheitslicken in Anwendungen. Dabei ist es oft der
Klick eines Mitarbeitenden auf eine praparierte E-Mail,
der Hackern die Tore offnet. Geschulte, aufmerksame
Mitarbeitende sind deshalb ein wichtiges Glied in der
IT-Sicherheitskette eines Unternehmens. Die besten
Firewalls und Virenscanner sind machtlos, wenn ein
Hacker das Passwort von einem Mitarbeitenden einfach
mitgeteilt bekommt.

Es klingt unwahrscheinlich, dass so etwas passiert? Es
passiert viel haufiger, als viele denken. Eigentlich ist es
die ganz normale Realitat. Dabei handeln die
Beschaftigten im Unternehmen nicht mit Vorsatz, son-
dern sie fallen auf raffinierte, betrigerische E-Mails,
sogenannte Phishing-Mails, herein. Uber 92 Prozent aller

Erkenntnissen des Virenexperten McAfee passieren von
taglich 156 Millionen Phishing-Mails immerhin 16 Millio-
nen die Spamfilter der Mailprogramme. Dazu kommt: 72
Prozent aller Anwender verwenden das gleiche Passwort
mehrfach. Es ist also wahrscheinlich, dass gleich mehrere
Tiren gedffnet werden, wenn das Passwort erst einmal
bekannt ist.

Kleine menschliche Schwachen

Das sind erschreckende Zahlen, die zeigen, dass Spam-
filter und Appelle an die Aufmerksamkeit allein
anscheinend nicht ausreichen, um die Gefahr durch Phi-
shing und Social Engineering zu bannen. Social Enginee-
ring bezeichnet den Versuch, Personen so zu beein-
flussen, dass sie sich in bestimmter Weise verhalten,
bspw. vertrauliche Informationen preisgeben. Dazu wird
oft das personliche Umfeld des Opfers ausgespaht. So
kénnen glaubwirdig vorgetauschte Identitaten auf-
gebaut werden. Insbesondere die Energie- und Wasser-
wirtschaft, die als Teil der sogenannten Kritischen Infra-

Haufigkeitsverteilung verschiedener Malwaretypen

28 %

103% /

Trojaner

Potenziell unerwiinschte Anwendungen
Viren

Wirmer

Backdoors

Miner

Passwort-Trojaner

Weitere

Quelle: AV-Atlas 2020

Uber die Halfte der Attacken geschieht mithilfe von Trojanern, die sich gut getarnt das Vertrauen des Adressaten erschleichen.



Téuschend echt aussehende E-Mails sind hdufig die Koder der Hacker. Erschreckend viele Mitarbeitende beiRRen an.

struktur (KRITIS) im Fokus von Cyberattacken steht, ist zu
besonderer Wachsamkeit aufgerufen. Denn die Methoden
der Hacker werden immer raffinierter und machen sich
kleine menschliche Schwachen gezielt zunutze. Dazu
gehoren Neugier, Unaufmerksamkeit, Gutglaubigkeit oder
auch unreflektierter Respekt gegeniber einem Vor-
gesetzten.

Gefalschte Mails wirken echt
Immer ofter sind Phishing-Mails keine plumpen
Tauschungsversuche, sondern verbliffend echt wirkende
E-Mails. Dabei nutzen Hacker jede Menge Informationen,
die sie Uber ein Unternehmen und seine Mitarbeitenden
finden. Als geschickte Rechercheure durchforsten sie
Homepage, Zeitungsberichte und Social-Media-Profile.
Es ist erstaunlich, wie oft sich aus diesen offentlich
zuganglichen Daten ein prazises
Bild zeichnen lasst. Das gibt
Hackern die Chance, sich sehr

Account eines Korrespondenzpartners gekapert haben.
Von hier aus kénnen sie Mails schicken, die an aktuelle
Gesprachssituationen anknUpfen und Uber den ,richtigen’
Absender verfigen. Wer dieser Gefahr wirkungsvoll
begegnen will, braucht nicht nur einen Sicherheits-
experten im Unternehmen, sondern muss alle Mit-
arbeitenden zu Sicherheitsexperten machen.

"

Aufmerksamkeit zur Routine machen

Um die Wachsamkeit von Mitarbeitenden gezielt zu trainie-
ren, hat der Sicherheitsanbieter SoSafe ein spezielles
Trainingsprogramm entwickelt, das als SaaS-Ldsung
angeboten wird. Es besteht aus einer E-Learning-Plattform
und einer Phishing-Simulation sowie einer Reihe von Track-
ing- und Analyse-Tools. Da die Schleupen AG, als Software-
entwickler fir Unternehmen der KRITIS, selbst im Fokus der
Hacker steht, hat sie die Losung
ihres Partners SoSafe ebenfalls
seit einigen Jahren im Einsatz. Die

glaubwirdig als jemand anderes
auszugeben. Es braucht schon
Geistesgegenwart und Expertise,
um die kleinen Abweichungen in
einer gefdlschten Mail zu ent-
decken, die sich haufig in der
Absenderadresse finden und ver-
raten, dass die Mail von einer
anderen Domane versandt wurde.
Oftmals hilft nicht einmal das,
wenn die Hacker den Mail-

SoSafe

Cyber Security Awareness

Uber SoSafe GmbH

SoSafe ist ein auf IT-Sicherheit spezia-
lisierter Anbieter digitaler Schulungslé-
sungen. Die Awareness-Plattform von
SoSafe sensibilisiert, schult und testet
Mitarbeiter im Umgang mit allen Arten
von Cybergefahren.

E-Learning-Plattform umfasst
dabei alle relevanten Themen, um
die Mitarbeitenden im Umgang
mit Cyberbedrohungen fit zu
machen. In einzelnen, handlichen
Lektionen lernen sie, welche Stra-
tegien Angreifer verfolgen, wie sie
sich bei Sicherheitsvorfallen ver-
halten sollen oder was sie beim
Thema Passworter beachten mis-
sen.



Torsten Wallek, Geschéftsfihrer der phi-Consulting GmbH (links) und Torsten Rau,
GeschéftsFiihrer der Aareon Deutschland GmbH (rechts)

Schleupen baut die bestehende Kooperation mit Aareon
aus und hat mit deren Tochtergesellschaft phi-Consul-
ting GmbH eine Partnerschaft vereinbart. Aareon ist der
fuhrende Anbieter von ERP-Software und digitalen
Lésungen fir die europdische Immobilienwirtschaft
und bietet, auch im Zusammenspiel mit deren Partnern,
Lésungen fir die Digitalisierung komplexer Geschafts-
prozesse. Die phi-Consulting GmbH ist als Beratungs-
haus fir die deutsche Energie- und Wasserwirtschaft
erfolgreich tatig. Mit phi-Consulting wird die Kompe-
tenz bei der Datenmigration und Prozessabbildung bei
groRen Energieversorgungsunternehmen gestarkt.
Gemeinsam wollen die Unternehmen die Chancen bes-
ser nutzen, die aus den immer komplexer werdenden
Aufgaben moderner Energieversorger, steigendem
Kostendruck und dem Zusammenwachsen der Bran-
chen entstehen.

Im aktuellen Marktumfeld bietet die Kooperation allen
Partnern attraktive Perspektiven. Die Plattform Schleu-
pen.CS entwickelt sich aufgrund ihrer modernen Archi-
tektur, ihrer Flexibilitdt und fihrender Prozesskosten

/usammenarbeit mit phi-Consulting GmbH
unterstutzt Wachstumsstrategie und vernetzt Branchen

® Eis Untarnahman dar Asraon Grupes

phi-Consulting

@ Aareon

immer weiter zur Alternative auch fir gréRere Ver-
sorgungsunternehmen. Die Erfahrung der phi-Consulting,
die vor allem bei groRRen Energieversorgern liegt, wird
wichtige Dienste bei der praktischen Implementierung
leisten. ,phi-Consulting mit ihrer groRen Kompetenz in
den Bereichen Konvertierung und Prozessmodellierung
ist ein idealer Partner im Sinne unserer Wachstums-
strategie”, begruf3t Dr. Volker Kruschinski, Vorstandsvor-
sitzender der Schleupen AG, die Zusammenarbeit. Die
Dienstleistungskooperation erweitert die Kapazitaten
und die Maglichkeiten, an Projekten parallel arbeiten zu
konnen.

phi-Consulting hat Gber viele Jahre fundiertes Know-how
in der IT-Beratung fir Energieversorger aufgebaut. Die
Kernkompetenzen liegen in der Abbildung und Auto-
mation der Geschaftsprozesse mit Hilfe von SAP-Syste-
men, sei es in der Verbrauchsabrechnung, dem Energie-
datenmanagement oder in der Umsetzung der Prozesse
des deregulierten Energiemarktes. Im Fokus steht, praxis-
gerechte Standards beim Datenaustausch nutzbar zu
machen und Ablaufe effizient zu gestalten. Dazu gehort
es auch, auf Veranderungen im Markt adaquat zu reagie-
ren. ,Der Markt der IT-Ldsungen fir die Energie- und
Wasserwirtschaft ist in Bewegung. Wir als Beratungshaus
freuen uns deshalb, mit Schleupen.CS ein weiteres
Angebot im Portfolio zu haben, das den Heraus-
forderungen der digitalisierten Markte begegnet”, so
Torsten Wallek, Geschaftsfuhrer der phi-Consulting GmbH.

,Durch die sich ergdnzenden Kompetenzen und die Ver-

marktungschancen sehe ich fir alle Partner ein grof3es
Potenzial. Denn wir bieten Lésungen, die genau in die
heutigen Markte passen und Antworten auf die Fragen
liefern, die Energieversorger — aber auch die Immobilien-
wirtschaft — heute haben”, begrindet Torsten Rau,
Geschaftsfihrer der Aareon Deutschland GmbH, die Ent-
scheidung fir die Kooperation.



Wir bedanken uns bei unseren Kunden fiir die

langjdhrige, partnerschaftliche Zusammenarbeit

und fiir ihr Vertrauen

Jahre

Schleupen

Anwender
SWW Wunsiedel GmbH
Stadtwerke Speyer GmbH
Stadtwerke Husum GmbH

Licht- und Kraftwerke
Helmbrechts GmbH

Jahre
Schleupen
Anwender

enwag — energie- und wasser-
gesellschaft mbH, Wetzlar

Siegener Versorgungsbetriebe GmbH
Stadtwerke Hilden GmbH
Stadtwerke Frankenthal GmbH
Stadtwerke Bad Worishofen

Jahre
Schleupen
Anwender

Stadtische Werke Spremberg (Lausitz) GmbH
MIDEWA GmbH, Merseburg

Stadtwerke Lutherstadt Wittenberg GmbH
Wasserversorgung Holzwickede

Zweckverband komm. Wasser-/
Abwasserentsorgung Mittleres
Erzgebirgsvorland Hainichen

Trinkwasserversorgung Saale-Unstrut GmbH,
Freyburg/Unstrut

Wasserzweckverband Freiberg
Stadtwerke Erding GmbH

SUC Energie und H20 GmbH Coburg
Energie und Versorgung Butzbach GmbH
Stadtwerke Bad Windsheim

Stadtwerke Bad Vilbel GmbH

Stadtwerke Bad Sackingen GmbH

Kyffhduser Abwasser- und
Trinkwasserverband, Artern

Jahre
Schleupen
Anwender

Stadtwerke Waldkraiburg GmbH

Stadtwerke Neumarkt Energie GmbH
Stadtwerke Hettstedt GmbH
Stadtwerke Dillenburg

Stadtwerke Bad Reichenhall KU

Jahre
Schleupen
Anwender

Energieversorgung Gera GmbH

Jahre
Schleupen
Anwender

Versorgungsbetriebe Rottingen

Stadtwerke Rottenburg am Neckar GmbH

KWW GmbH Kommunales Wasserwerk,
Rheinberg

Gemeindewerke Nidlingen
Stadtwerke Murrhardt

Stadtwerke Kevelaer



== schleupen

Effizienz, die verbindet.

Mit der Plattform, die Kundenservice ins digitale Zeitalte

Wir machen Versorgungsunternehmen zu erfolgreichen
Playern in einer digitalisierten Welt.

Mehr erfahren unter: schleupen.de/zukunft



