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Vortrags - Kurzinformation
mayato

-+ Sven Hensen, Geschaftsfuhrer
von mayato, IT-Beratung

~# |nhalt meines Vortrags:

= Fehlende Ist-Werte durch
kalkulatorische Daten aus
e n eebsetzen, um die
Profitabilitat einzelner
Kunden/Vertrage zu ermitteln

- Zlelgruppe:
= Leiter Vertrieb

= Vertriebsmitarbeiter, die
Profitabilitat ermitteln
mussen



Wir sind ein unabhangiges Business Intelligence-
Beratungshaus mayato

~# Beratungshaus mit Schwerpunkt Business Intelligence und Business Analytics
~# Gegrundet 2007, Hauptsitz Berlin

~* Beratungsteam: 40 Mitarbeiter

~# Nationale und europaweite Projekte

SAP Kompetenzen SAS Kompetenzen

= SAP BI » SAS Fraud Management

» SAP NetWeaver » SAS Risk Management

» SAP Business Warehouse » SAS Analytical Services
Accelerator * SAS Enterprise Reporting

= SAP BusinessObjects » SAS Datawarehousing
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Management Summary ?

mayato

Aufgabe Regelmallige, automatische Profitabilitatsermittlung

- aller Vertrage und Kunden

Kunde Mittelgro3er expandierender Versorger

:+» Erreicht :+» Vorgehensweise :» Herausforderungen
= Deckungsbeitrag | : = Aufbau einer = Fehlende Ist-Daten
jedes einzelnen Deckungsbeitrags- werden durch
Vertrages / Kunden | rechnung (DBR) auf kalkulatorische Werte
wird im Monatstakt Basis von SAP BW ersetzt
ermittelt : :

= Anbindung einer
e n eDatenbank an
das SAP BW
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Der Druck aufdenEVU-Ver t ri eb steigté ’
mayato

e denn Mar
Kundenverhalten
andern sich




Auswirkungen des Wettbewerbs !

mayato

Profitabilitat sinkt Wechselbereitschaft

== Preise in 2010 bei Grundver- -= \Wechselraten haben Werte anderer
sorgern durchschnittlich immer liberalisierter Markte erreicht
noch nicht kostendeckend : (>10% p.a.)

Profitabilitét je Kunde geht weiter / ~# Kundenwechsel bei 6ffentlich i

L

zurlick e transparenten Anlassen
~# Mischkalkulation (grof3e Kunden i ('\iélil.(tlz;ferﬁirh)ohung und
subventionieren die kleinen) : 9
funktioniert in Wettbewerbsmarkten
nicht mehr ==~ TN
J ! '
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Preisanpassungen

~# Viele Grundversorger versuchen, die immer noch mangelnde
Kostendeckung besonders bei kleinen Kunden durch
PreiserhGhungen zu kompensieren

~# Preiserh6hungen lassen sich schwer durchsetzen



Geschaftsauftrage von EVU-Vertriebsabteilungen
mayato

Planung, Durchflihrung, Budge- . Wunsch: Langfristige und
tierung und Erfolgskontrolle von . profitable Kundenbeziehung
Marketing- & Vertriebsmalinahmen . aufbauen und pflegen
mit maximierter Effizienz :
~= Alle Marketing- und Vertriebsmalinahmen & Werkzeuge: Marketing,

gehen von bekannter Profitabilitat aus Produktentwicklung und
» De facto wird haufig anders gearbeitet vertriebliche Instrumente

= Malinahmenplanung auf der Basis
lickenhaften Profitabilitats-Daten

v

Notwendigkeit flur eine hochwertige
Profitabilitatsberechnung



Die folgenden Fragen kennen Sie vielleicht ’
mayato

Welche sind unsere profitabelsten Kunden?

Mit wie vielen und welchen Kunden erzielen
wir 70% unseres DB |?

Welche Produkte sind unwirtschaftlich?

Welcher Key Account Manager erzielt die
hochsten Margen?

Was ist die absolute Preisuntergrenze?
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Welcher Kunde ist profitabel? !
mayato

Messung der Profitabilitat aller Kunden durch eine
Deckungsbeitragsrechnung / Ergebnisrechnung
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Deckungsbeitragsrechnung (Hintergrund) (1/2) !
mayato

~# Um eine echte Deckungsbeitrags- Bruttoumsatz
rechnung (DBR) handelt es sich /. Rabatte
dann, wenn der Deckungsbeitrag | Nettoumsatz
(DB 1) folgendermal3en berechnet
wird und kompromisslos auf die
Umlage von Strukturkosten /. Proportionale Herstellungskosten (der verkauften Einheiten)
verzichtet wird = Deckungsbeitrag |

~

Erlésschmalerungen (Skonti Rickvergitungen, Boni, etc.)

Nettoerlos

¥ International ist der DB | als Nettoerl6s abztiglich der proportionalen
Herstellungskosten definiert

~# Im Rahmen der DBR werden die einzelnen Objekte, z.B. die Tarifkunden,
differenziert und ihnen verursachungsgerecht Kosten und Erldse zugeordnet.
Durch den stufenweisen Aufbau der DBR wird erreicht, dass keine Kosten
pauschal verteilt werden
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Deckungsbeitragsrechnung (Hintergrund) (2/2)

mayato

~# FUr die Zwecke einer Produkt-, Kunden- oder Gebietserfolgsrechnung eignet
sich eine mehrstufige oder auf relativen Einzelkosten basierende DBR

= Damit kann ermittelt werden, welchen Deckungsbeitrag der einzelne Kunde oder eine
Kundengruppe zur Gewinnerzielung leistet

= Uber eine solche Kundenwertanalyse kann der Vertrieb die tatsachlichen
Deckungsbeitrage sowie Uber- oder Unterdeckungen sofort erkennen

Erlose

Rabatte / Erldsschmalerungen

Steuern

Nettoerlose

Bezugskosten

Konzessionsabgabe, Netznutzungsgebthren
Sonstige Einzelkosten

DB | (Zahlpunkt)

Zurechenbare Kosten, z.B. Marketing & Service
DB Il (Kunde)

Segmentbezogene Marketing- und Vertriebskosten
DB Ill (Segment)

Allgemeiner Vertriebs- und Verwaltungsaufwand
DB IV

~# Vereinfachtes Beispiel:

([ FS [ R R S N | | RN
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Detaillierte monatliche Berechnungen ermaoglichen
eine flexible Auswertung mayato
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Privat Gewerbe Geschaft
(SLP) (SVK/RLM)

Kundenart

Bruttoumsatz
/. Rabatte

Nettoumsatz

/. Erlésschmalerungen
(Skonti Riickvergiitungen, Boni, etc.)

= Nettoerlos

.. Proportionale Herstellungskosten
(der verkauften Einheiten)

= Deckungsbeitrag |
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Flexible Auswertungsmaoglichkeiten
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