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Mit einer intelligenten Plattform
will das Start-up axytos die
Antragspriifung im Stadtwerk
verbessern. Potenziell wertvolle
und risikobehaftete Kunden lassen
sich so gleichermalRen identifizieren.

ie Wechselbereitschaft der Strom-

kunden nimmt zu und hat inzwischen

beinahe das Niveau erreicht, das wir
vom Telekommunikationsmarkt kennen.
Vergleichsplattformen treiben diese Ent-
wicklung voran und im Wettbewerb um die
Kunden wachsen die Anforderungen und
Risiken. ,Es geht es darum, interessanten
Neukunden auf Basis zuverldssiger Informa-
tionen einen Vertrag mit zugleich attrakti-
ven Konditionen und einer passenden Lauf-
zeit anzubieten. Und ihm gegebenenfalls mit
einem passenden Goodie wie Smartphone
oder Gutschein den Anbieterwechsel noch
schmackhafter zu machen®, sagt Michael
Fait, der sich als Key Account Manager EVU
der atriga regelmaRig mit den Verantwortli-
chen groRer Stadtwerke austauscht. Ebenso
wichtig sei es jedoch, Antragsteller zu identi-
fizieren, die gar nicht zahlen k6nnen und im
Zweifelsfall nur auf die Pramie aus sind. In
diesem Fall sollten Vertrage abgelehnt oder
in der Grundversorgung beispielsweise tiber
Vorkasse-Vereinbarungen gestaltet werden.
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Michael Fait: ,Versdumnisse und Fehler im Antragspriifungsprozess kon-
nen sehr schnell sehr teuer werden. Das gilt auch mit Blick auf gewerb-
liche Vertrage, die derzeit besonders risikobehaftet sind. Umso wichtiger
ist es jetzt fuir Stadtwerke, auch im B2B-Umfeld tiefer zu priifen, bevor
man einen neuen Vertrag abschlieRt.

Dementsprechend denken viele Stadtwerke dariliber nach, das In-
kasso- und Forderungsmanagement sehr viel frither in der Wertschop-
fungskette anzusetzen, wie Fait berichtet: ,Es gibt Stadtwerke, die
Bonitatsdaten im Antragspriifungsprozess von unterschiedlichen Aus-
kunfteien erhalten und damit unterschiedliche Strategien im B2C- und
B2B-Geschdft fahren.“ Speziell diese Unternehmen seien nun ganz kon-
kret auf der Suche nach einem sinnvollen und wirtschaftlichen Priifungs-
prozess, der individuell auf Kundencluster, Produkte und Risiken ausge-
richtetist und auch risikospezifisch gesteuert werden kann.

Hier kommt die axytos GmbH, Start-up und Schwester der atriga aus
Langen bei Frankfurt, mit ihrer ,,Customer Financial Lifecycle Plattform“
ins Spiel. Was hinter dem etwas sperrigen Begriff steckt und wie die neu-
artige Technologie auch Stadtwerke unterstiitzt, erldutert Michael Fait:

s

»,Das Stadtwerk kann mit dem axytos API-
Service liber nur eine Schnittstelle Informa-
tionen von liber 70 externen Datenquellen
seiner Wahl beziehen, darunter alle relevan-
ten Auskunfteien fiir zuverlassige Bonitats-
priifungen, Fraud-Prevention-Spezialisten
und Dienstleister fiir Adressvalidierungen.
Ebenso werden interne Datenquellen des
Stadtwerks wie Informationen zu Be-
standskunden oder Black & White-Lists ein-
bezogen.“ Welche internen oder externen
Datenquellen in welcher Reihenfolge, zum
Beispiel als kaskadierende oder parallele
Abfrage, genutzt werden, wird vom Stadt-
werk vorgegeben und in der axytos Platt-
form hinterlegt. ,,Die Losung kombiniert
diese Daten und liefert damit auch quali-
tativ bessere Entscheidungsgrundlagen fiir
die Vertragsgestaltung®, fasst der atriga-
Fachmann zusammen. Die Produkte und
Dienstleistungen stehen cloud-basiert im
Pay-per-Use-Modell zur Verfligung.

Den axytos API-Service kann das Stadt-
werk zur Anbindung von Anbietern externer
Datenquellen nutzen, mit denen das Stadt-
werk bereits selbst ein Vertragsverhilt-
nisse hat. Michael Fait klart auf: ,Die axytos
mischt sich nicht in vorhandene, teils lang-
jahrige Vertrage ein. Das Stadtwerk nutzt
seine vorhandenen Datendienstleister dann
einfach liber die axytos-Plattform.“ Oder
das Stadtwerk schlieft mit axytos einen
Vertrag im Reseller-Modell ab, um Leistun-
gen weiterer Auskunfteien zu beziehen. Die
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Abrechnung erhalt das Stadtwerk dann ag-
gregiert und aus einer Hand und partizipiert
von guten Konditionen durch die Mengenab-
nahme der axytos.

Tatsache ist, dass die Daten aus den Legacy-
Systemen bei vielen Stadtwerken fiir eine An-
tragspriifung oft nicht zur Verfligung stehen
oder aus datentechnischer Perspektive nicht
genutzt werden koénnen. Flexibilitat bei der
Vertragsgestaltung ist aber nur moglich, wenn
entsprechend aussagekréaftige Daten und Pro-
gnosen lber den Kunden vorliegen. Dazu Fait:
»Die axytos-Plattform macht die bei Stadtwer-
ken bereits vorhandenen Daten sofort nutz-
bar, inklusive Priifung und Abgleich mit Daten
der axytos. Daraus konnen Stadtwerke dann
eigene Merkmale zur Risikobewertung entwi-
ckeln, um bestimmten Kunden bei Bedarf sehr
flexibel Vertragsalternativen anzubieten.”

Wie kdnnte ein Stadtwerk vorgehen, das die
axytos-Plattform nutzt? Bietet es dem Kun-
den, der sich fir einen bestimmten Strom-
vertrag interessiert, in einem Up-Selling Pro-
zess vielleicht einen attraktiven Bonus, wenn
er sich fiir einen alternativen Tarif entschei-
det und damit fiir 24 Monate bindet? Oder
verlangt man genau von diesem Kunden im
Down-Selling sogar in der Grundversorgung
Vorabzahlungen, da im System die rote Boni-
tatsampel aufleuchtet? Oder bieten die Ver-
antwortlichen dem Kunden liberhaupt keinen
Vertrag an, da der angebundene Fraud-Pre-
vention-Dienstleister den Verdacht auf eine
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Pramienerschleichung  zuriickmeldet?
Fait flihrt dazu aus: ,Die axytos-Plattform
kann Vertragsbedingungen und die ge-
samte Kommunikation dynamisch steu-
ern und integriert zudem alle aktuellen
und zukiinftigen Zahlarten, etwa wenn
das SEPA-Lastschriftverfahren fiir einen

Kunden nichtin Frage kommt.”

Der Digitalisierungsschub in vielen Le-
bensbereichen sowie neue Trends wie
etwa Share-Economy fordern auch von
der Versorgungswirtschaft neue, flexible
Vertragsmodelle. Auch hier lohnt sich ein
Blick in andere Branchen, wo es solche
hochdigitalisierten  Geschaftsmodelle
bereits gibt: Handyvertrage lassen sich
zum Beispiel per Knopfdruck monatlich
neu konfigurieren oder auch kiindigen.
Mit dem ,,Faire-Verbrauchervertrage-Ge-
setz“ liegt zudem ein Entwurf vor, der
Vertragslaufzeiten von tber einem Jahr
an zusatzliche Bedingungen kniipft. Auch
spezifische energiewirtschaftliche Vor-
gaben wie die Strombinnenmarktrichtli-
nie oder das SteuVerG sowie nicht zuletzt
auch die Digitalisierung der Messstellen
fordern eine weitere Flexibilisierung von
Stromvertragen. ,Bei diesen neuartigen,
kleinteiligen und kurzfristigen Vertragen
werden zuverldssige Bonitatspriifungen,
Adressvalidierungen und Fraud-Preven-
tion-Systeme immer wichtiger®, sagt Fait,
»denn eine fehlerhafte Priifung im Vor-
feld kann zu einem sofortigen Zahlungs-
ausfall fiihren, der sich nicht mehr (iber
eine langere Vertragslaufzeit kompen-
sieren lasst.“ Wer sich bereits im Vorfeld
um saubere Vertrage kiimmere und die
Ausfallwahrscheinlichkeit schon im An-
tragsprifungsprozess maRgeblich mini-
miere, misse sich am anderen Ende des
Customer Financial Lifecycle nicht mit
offenen Rechnungen und vermeidbaren
Zahlungsausféllen herumérgern. (pq)

atriga GmbH, Michael Fait,
63225 Langen, m.fait@atriga.com



