Kundenbetreuungsmanagement

Rahmenvertrige iibersichtlich

Unbundling-Konformitit genief3t hohen Stellenwert

Die EnBW Vertriebs- und Servicegesell-
schaft mbH (EnBW VSG) ist seit Mitte Juni
2007 mit SAP CRM fiir das Kundensegment
B2B produktiv. Die Projektlaufzeit betrug ins-
gesamt 20 Monate.

Die EnBW VSG hat ihre gegenwirtigen
B2B-Vertriebssysteme (B2B = business to
business — Geschiftskunden) vollstindig ab-
gelost und ca. 100000 B2B-Kunden ein-
schliefilich der vertriebsrelevanten Daten
(Angebote, Vertriige, Beziehungen, Chargen
etc.) nach SAP CRM fiiberfithrt. Neben den
B2C-Kunden (= Privatkunden) sind damit
nun auch die B2B-Kunden im CRM-System
abgebildet. Ziel des Projekts war eine Vollre-
plikation von SAP for Utilities (ehemals
18-U/CCS) und SAP Customer Relationship
Management (SAP CRM). Um dies zu errei-
chen, setzte die DSC Unternehmensberatung
und Software aus Schriesheim in zehn Teil-
projekten die Anforderungen des Auftragge-
bers um.

Ein hoher Stellenwert kam der Einhaltung
der Unbundling-Konformitiit zu. Eine weite-
re Herausforderung bestand darin, die Kun-
den- und Angebots-Cluster sowie die Rah-
menvertrige iibersichtlich zu verwalten. Dar-
itber hinaus galt es, Massenaktionen iiber die
Kampagnenabwicklung zu berlicksichtigen
sowie unterschiedliche Anforderungen aus
den Geschiftsfeldern Key Account Manage-
ment, Industrie-/Geschiftskunden, Weiter-
verteiler u. A. abzubilden.

Neben den Prozessen der klassischen Voll-
versorgungsprodukte wurden auch die Sales-
Prozesse neuer handelsnaher Produkte reali-
siert, Auflerdem gelang es, iiber speziell ent-

wickelte Schnittstellen verschiedene Daten-
banken und externe Kalkulationstools anzu-
binden,

Neben umfangreichen Migrationstitigkei-
ten aus verschiedenen Altsystemen iiber-
nahm DSC auch die Implementierung von
komplexen Prozessen. Dabei kommen Tech-
nologien wie BSP-Applikationen und Guided
Procedures zum Einsatz. Der Datenaus-
tausch erfolgt mittels SAP NetWeaver
Exchange Infrastructure (SAP XI). Zudem
verbessern eigens entwickelte DSC Add-Ons
wie das CRM Validation Framework oder das
Customer Factsheet die Abliufe.

.Die EnBW verfiigt nun iiber ein moder-
nes und zukunftsweisendes CRM-System,
das nicht nur Wettbewerbsvorteile verschaf-
fen, sondern auch die IT-Landschaft nachhal-
tig prigen wird“, so Dr. Wolfgang Riiffler, Lei-
ter IT, EnBW VSG (www.dsc-gmbh.com — wei-
tere Informationen zum Thema CRM im In-
ternet www.zfk.de ,Software fiir den Wettbe-
werb* und in der nichsten ZfK). st
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