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EnBW vertraut auf CRM-System von Cursor

CRM als digitaler Schlissel zur
erfolgreichen Direktvermarktung

Wie lasst sich die Energiewende zukunftsorientiert und nachhaltig gestalten? Die EnBW Energie
Baden-Wurttemberg AG, einer der fuhrenden Energieversorger Deutschlands, treibt dieses
gesellschaftliche Grol3projekt unter anderem durch die gezielte Direktvermarktung von Strom aus
erneuerbaren Energien voran. Eine entscheidende Rolle spielt dabei das Customer-Relationship-
System (CRM) der Cursor Software AG: EVI ermdglicht dem Karlsruher Energieversorger, Angebote
und Vertrage fur Windenergie-, Solar- und andere erneuerbare Anlagen schnell und passgenau zu
erstellen —immer mit Blick auf die individuellen Bedurfnisse der Kunden.

Die ENBW Energie Baden-Wiirttemberg
AG, entstanden 1997 aus der Fusion von
Badenwerk AG und Energieversorgung
Schwaben GmbH, zahlt heute zu den
Schwergewichten der Energiebranche.
Mit rund 30000 Mitarbeitern versorgt
das Unternehmen 5,5 Mio. Strom- und
Gaskunden in ganz Deutschland und
deckt samtliche Bereiche der energie-
wirtschaftlichen Wertschopfungsket-
te ab — von der Energieerzeugung und
dem Handel tiber die Netzlogistik bis hin
zur Versorgung der Endkunden. Zusatz-
lich engagiert sich die EnBW im Bereich
E-Mobilitat und betreibt ein umfangrei-
ches Netz an Ladesaulen.

»Als Direktvermarkter erneuerbarer
Energien fungiert die EnBW als zentra-
les Bindeglied zwischen Strommarkten
und Erzeugern, erklart Philipp Landers,
Referent Origination im Bereich Han-
del bei der EnBW. Mit einem Portfolio
von 9,4 GW installierter Leistung — be-
stehend aus Windenergie- und PV-An-
lagen, internen und externen Assets so-
wie Anteilen an Wasserkraft, Biomasse
und Batteriespeichern — ist die EnBW
der zweitgroBte Direktvermarkter in
Deutschland. Sandra Giepmann, Re-
ferentin Vertragsmanagement bei der
EnBW, unterstreicht: »Unsere Aufgabe
ist es, Erzeuger optimal in den Markt
einzubinden und so die Energiewende
aktiv voranzutreiben.«

Herausforderungen und
Anforderungen an ein neues C(RM

Um die Direktvermarktung effizient und
zukunftssicher zu gestalten, reicht ein
breites Portfolio allein nicht aus — es be-
darf auch moderner und leistungsfa-
higer digitaler Werkzeuge. Vor der Ein-
flthrung von EVI setzte die EnBW bereits
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Mit rund 30000 Mitarbeitern versorgt die EnBW 5,5 Mio. Strom- und Gaskunden in ganz
Deutschland

ein CRM-System ein, das jedoch durch
dezentrale Datenhaltung und aufwan-
dige Anpassungen an seine Grenzen
stie. »Das alte CRM war ein groRes
Stiickwerk. Jede Anpassung erforder-
te enormen Aufwand, und viele Daten
waren in unterschiedlichen Einzelsys-
temen verstreut, was zahlreiche manu-
elle Arbeitsschritte notig machte, be-
schreibt Philipp Landers die damalige
Situation. Die Einflihrung eines neuen
Systems bot die Gelegenheit, grundle-
gende Anforderungen klar zu definie-
ren. Ziel war es, die zunehmend kom-
plexen technischen und vertraglichen
Strukturen prazise abzubilden und ein
zentrales vertrags- und assetdatenfiih-
rendes System zu schaffen, das eine zu-
verlassige Datenbasis flir nachgelager-
te Prozesse bereitstellt. Mit EVI fand die
EnBW eine Branchenlosung, die all diese
Anforderungen erfiillt und die Effizienz
sowie die Datenqualitat entscheidend
verbessert.

EVI als Standard-CRM fir EnBW

»Das Datenmodell, das die EnBW ge-
meinsam mit unseren CRM-Spezialisten
entwickelt hat, orientiert sich am Stan-
darddatenmodell von EVI plus release-
sicheren Erweiterungen mit der Mal3-
gabe, sowohl Assets als auch Vertrage
abzubilden«, erlautert Andreas Lange,
CSO bei Cursor. Im Fokus stehen dabei
drei Hauptbereiche: die Vertragspart-
nerdaten mit Geschaftspartnern und
Kontaktpersonen, die kommerziellen
Datensatze mit Informationen zu Ange-
boten, Vertragen und Preisen sowie die
Assetdaten, die die technische und phy-
sische Infrastruktur zur Energieerzeu-
gung abbilden, um Prognosen und den
Stromverkauf gewahrleisten zu kénnen.

Blick in die Praxis: Angebots- und
Vertragsmanagement im Fokus

Beim Blick auf die kommerziellen Daten
fallt auf, dass die EnBW zwischen Ange-



bots- und Vertragsdaten differenziert.
»Wichtig war uns, dass das System vie-
le unterschiedliche Anfragen verwalten
und in Vertrdage tberfiihren kann, in-
klusive Produktkonfigurationen, Preisen
und Ansprechpartnern, wahrend es zu-
gleich standardisiert bleibt. Das Daten-
modell bildet so den Lebenszyklus eines
Vertrags ab — flir uns das Kernsttick im
EVI-System«, so Sandra Giepmann.

Wie die gesamte Energiebranche, ver-
zeichnet auch der Karlsruher Energie-
versorger stetig steigende Angebots-
nachfragen. Diese reichen von einzel-
nen Kleinanlagen bis hin zu Portfolios
mit mehr als einem Gigawatt installier-
ter Leistung. Um hier die notwendige
Flexibilitat zu gewahrleisten, wurde ge-
meinsam mit Cursor eine sogenannte
Aggregationsentitat in EVI entwickelt.
Diese ermdglicht es, gezielt auf Kunden-
wiinsche einzugehen und die bendtig-
ten Vermarktungsformen prazise abzu-
bilden.

Prozess zur Erhaltung der
Datenqualitat

Nachdem ein Vertragsobjekt kalkuliert
wurde, benétigt die EnBW im nachsten
Schritt eine Vielzahl von Kundendaten.
Diese werden mithilfe eines standar-
disierten Templates bei den Kunden
abgefragt. Besonders wichtig war den
EnBW-Verantwortlichen dabei, dass die
Daten automatisch in das EVI-System
importiert werden, ohne die Qualitat zu
beeintrachtigen oder Duplikate zu er-
zeugen. Gemeinsam mit Cursor wurde
hierfiir ein Prozess geschaffen, der die
Datenqualitat prift und an zwei Stel-
len Ruckmeldung gibt: direkt im System
und, falls Auffalligkeiten auftreten soll-
ten, zusatzlich in der Importdatei. »So
kénnen wir unsere qualitativ hochwer-
tigen Daten strukturiert verwalten und
unseren Mitarbeitenden einen intuiti-
ven Prozess an die Hand geben, um ihre
Aufgaben effizient zu erledigen«, erklart
Sandra Giepmann.

EVI als unverzichtbares Werkzeug

Auch bei der Vertragserstellung ist EVI
mittlerweile unersetzlich. Das System
ermoglicht es den Anwendern, auf Ba-
sis einer Vertragsvorlage flexible Ver-
trage zu erstellen, die technische Ob-
jekte und spezifische Zeitscheiben be-
rucksichtigen. Mit der Weitergabe an
das Vertragsmanagement erfolgt dann
der Startschuss flr die Folgeprozesse
und deren Schnittstellen, beispiels-
weise zum EDM, zur Prozessleittechnik
oder zu Remit (Regulation on Wholesale
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Philipp Landers und Sandra Giepmann prdsentieren den Einsatz von EVI auf dem Cursor-
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Cursor-CSO Andreas Lange: »Der Einsatz von EVI verdeutlicht, wie moderne CRM-Systeme
aktiv zur Gestaltung der Energiewende beitragen.«

Energy Market Integrity and Transpa-
rency). Dabei fungiert EVI jeweils als
zentrale Datendrehscheibe. »Flr uns
ist es absolut wichtig, dass wir gemein-
sam mit Cursor die Kompetenz aufge-
baut haben, diese Vertragsvorlagen zu
verwalten, zu bearbeiten und weiterzu-
entwickeln, sodass wir auch bei neuen
Entwicklungen von Produkten nicht auf
langere Sprints oder dhnliches angewie-
sen sind, sondern intern schnell am Ver-
tragsobjekt arbeiten konnen. Da gibt es
mittlerweile reichlich Praxisbeispiele.
Denn wir haben bereits einige Fassun-
gen kreiert seit dem Go-Live«, zeigt sich
Philipp Landers uiberzeugt.

Fazit

EVIlibernimmt bei der EnBW im Bereich
Direktvermarktung eine Schltsselrolle
und ermdoglicht es durch Flexibilitat,

schnell auf die gestiegenen Anforde-
rungen des Strommarktes sowie seiner
Kunden zureagieren. »Der Einsatz von EVI
verdeutlicht, wie moderne, digitale CRM-
Systeme nicht nur Prozesse effizienter
machen, sondern auch die kundenorien-
tierte Marktintegration erneuerbarer
Energien fordern — und damit aktiv zur
Gestaltung der Energiewende beitra-
gen«, resimiert Andreas Lange.

Mehr zu dem Thema erfahren Interes-
sierte auch auf dem Cursor-Messestand
auf der diesjahrigen E-world (11. bis 13.
Februar 2025 — Halle 3, Stand C100).

>> Jorn Kranich,
Journalist, Minchen

>> info@cursor.de
kranich@kranich-plus.de

>> www.cursor.de
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