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Projektbeispiel Risikominimierung
Ziel: Optimierung der Schnittstelle
zwischen Beschaffung und Vertrieb

Auftraggeber: Mittelgrofies Stadtwerk in Deutschland

Ausgangsbasis

Die innerbetriebliche Schnittstelle zwischen Beschaffung und
Vertrieb in einem Stadtwerk funktioniert nicht optimal. Der zeit-
liche Versatz und die fehlende Koordination von Stromein- und

-verkauf fithren zu Margenverlusten und zu teilweise erhebli-

chen Risiken.

Projektumfang
Entwicklung einer Risikostrategie Margenmaximierung auf

Basis der aktuellen Marktbedingungen

Vorgehensweise

1. Situationsanalyse (Ergebnis: Abstimmung der Bezugsvertrige
auf das Absatzverhalten nicht optimal)

2. Gap-Analyse: Beschreibung der Abweichung zwischen Sta-
tus Quo und Sollzustand des Beschaffungssystems

3. Abgleich der Bezugsstrategie mit der Unternehmensstrategie
4. Uberpriifung der Verkaufsstrategie und der Verkaufspreise

5. Anpassung der Beschaffungs- und Vertriebsstrategie an die
Risikostrategie

6. Konzeption der Aufbau- und Ablauforganisation

7. Imflementierung eines von Energy Brainpool entwickelten
Softwareprogramms fiir

¢ Monitoring

* Visualisierung der Risiken

* Einhaltung der Kommunikationspfade
* Reporting

8. Schulung der Mitarbeiter und Abschlussprésentation
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