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Business Process Outsourcing (BPO)

»BPO ist nur ein Aspekt unseres
ganzheitlichen Geschaftsmodells«

Am 1. Marz 2024 hat die enprout gmbh ihren Geschaftsbetrieb aufgenommen. Das neu gegrundete
Unternehmen positioniert sich als unabhangiger und vielseitiger Anbieter von BPO-Dienstleistungen
flr die Energiewirtschaft. Uber die Hintergriinde der Unternehmensgriindung, das Dienstleistungs-
portfolio und die Unternehmensziele sprach die ew-Redaktion mit Benjamin Braun, Geschaftsfuhrer

der enprout gmbh

Herr Braun, am 1. Mdrz 2024 hat die
enprout gmbh als Tochterunternehmen
der Soptim AG ihren Geschdftsbetrieb auf-
genommen. Wie kam es zu der Unterneh-
mensgriindung?

Braun: Soptim liefert seit Jahren IT-L6-
sungen flr die Unternehmen der Ener-
giewirtschaft. Die Kunden kaufen die
Software, die Soptim-Berater fithren
diese ein und beraten die Kunden, wie
sie damit ihre taglichen Pflichtprozesse
moglichst effizient abarbeiten kénnen.
Auch aufgrund des Fachkraftemangels
und der immer komplexer werdenden
energiewirtschaftlichen Prozesse su-
chen jedoch immer mehr Unternehmen
nicht mehr bloB eine Software-Lésung,
sondern sie benotigen ein Dienstleis-
tungsangebot zur Abwicklung dieser
Prozesse. Mit der enprout gmbh reagie-
ren wir auf diese Marktentwicklung —
und zwar mit einer eigenen Marke und
unabhdngig von der Soptim AG, denn
wir wollen allen Unternehmen der Ener-
giewirtschaft, also unabhdngig von de-
ren Softwaresystemlandschaften, unse-
re BPO-Services anbieten.

Mit der eigenen Marke soll also die Unab-
hdngigkeit von Soptim demonstriert werden?

Braun: Richtig. Mit der Marke enprout
stellen wir heraus, dass wir software-
unabhangig fur alle Unternehmen der
Energiebranche BPO-Services iiberneh-
men konnen. Zudem haben wir mit
der Unternehmensgrindung eine Art
Start-up-Charakter und kénnen so sehr
flexibel und schnell auf die Anforderun-
gen am Markt reagieren.

Welche Dienstleistungen bieten Sie an?

Braun: Wir sind in den Commodities
Strom und Gas unterwegs und bieten
Dienstleistungen entlang der energie-
logistischen Prozesskette an. Diese er-
strecken sich von der Kurzfristprognose
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uber das Fahrplan- beziehungsweise
Nominierungsmanagement bis hin
zum Bilanzkreismanagement. Das sind
alles reine und zum Teil sehr komple-
xe Pflichtaufgaben, die unsere Kunden
im Tagesgeschaft abarbeiten missen.
Dafuir ist umfangreiches energiespezifi-
sches Know-how erforderlich, ohne dass
dies zum Erfolg eines Unternehmens
beitragt. Diese Pflichtaufgaben tber-
nehmen wir und schonen so die Res-
sourcen in den Unternehmen. Dies ist
aber nur ein Aspekt unserer Unterneh-
mensphilosophie. Dartliber hinaus ist es
immer unser Ziel, die Datenqualitat und
Effizienz in der gesamten Prozesskette
zu optimieren.

Benjamin Braun:
»Wir wollen unsere
Kunden mit guter
Arbeit davon
iberzeugen, weitere
Prozesse an uns
auszulagern. Das
versetzt uns in die
Lage, prozess-
ibergreifende
Analysen und damit
Optimierungen
durchzufihren.«

Sie nehmen also auch einen ganzheitli-
chen Blick auf die Geschdftsprozesse und
fokussieren sich nicht nur auf die Effizienz
der von lhnen iibernommenen Prozesse?

Braun: Richtig. Dies lasst sich am Bei-
spiel Prognosen sehr gut erlautern:
Der Kunde stellt uns die notwendigen
Daten zur Verfligung, wir erstellen auf
dieser Basis die Energieprognosen und
geben sie anschlieBend an den Kun-
den zurtick. Damit ist flir manchen
Dienstleister die Aufgabe erfullt, denn
die Prognose ist anhand der Daten, die
man bekommen hat, erstellt und aus-
geliefert. Wir gehen einen wichtigen
Schritt weiter: Wir Uiberpriifen die zur
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Verfligung gestellten Daten, wir ana-
lysieren das Portfolio des Kunden und
bewerten, wie gut die erstellten Prog-
nosen wirklich sind. Dabei lassen sich
zum Beispiel Liicken im Lastgang iden-
tifizieren, sodass der Kunde Malinah-
men ergreifen kann, diese Licken zu
schlieBen und letztlich die Prognose-
gute zu verbessern. Dies ist ein kon-
tinuierlicher Prozess, mit dem wir die
spezifischen Prognosen immer weiter
verbessern kénnen. Ein anderes Bei-
spiel: Hat ein Kunde im Portfolio eine
nennenswerte Zahl an Marktlokatio-
nenim Bereich erneuerbarer Energien,
konnten zum Beispiel Wetterdaten
unterstiitzen, die Prognosen zu ver-
bessern. Hier kooperieren wir mit der

Ubimet GmbH als Lieferant von Wet-
terdaten, und wir kdnnen in Testpro-
jekten zusammen mit dem Kunden
verifizieren, wie sich der Einsatz von
Wetterdaten auf die Prognosegtite fiir
das Kundenportfolio auswirkt. Wir bie-
ten also nicht nur BPO-Services an, son-
dern wir sind auch beratend tatig und
unterstiitzen unsere Kunden ganzheit-
lich bei der Prozessabwicklung.

Enprout ist nicht der einzige BPO-Dienst-
leister ftir die Energiewirtschaft. Welche
Alleinstellungsmerkmale hat das Unter-
nehmen?

Braun: Wenn Sie an die reine Prozess-
ubernahme denken, dann ist es richtig,
dass es hier mittlerweile einige Unter-

Leistungsangebot BPO-Services

nehmen am Markt gibt. Als Tochter
eines Software-Dienstleisters haben
wir jedoch nicht nur das notwendige
Verstandnis flir die energiespezifischen
Prozesse, sondern auch umfassendes
Know-how in den Bereichen Schnittstel-
len und Software. Dies hilft uns, unsere
Kundenprojekte zum einen sehr schnell
und sehr flexibel umsetzen zu konnen.
Zum anderen sind wir in der Lage, ganz
unterschiedliche IT-Losungen einzubin-
den. Darliber hinaus bieten wir neben
unserem BPO-Service auch einen Cloud-
Service an, uber den mittels definierter
Schnittstellen Daten von unterschied-
lichen Marktrollen und Playern zur
Verfiigung gestellt werden konnen. So
kénnen wir auch die Automatisierung
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entlang der gesamten Prozesskette vor-
antreiben — und zwar ganzheitlich und
auch Utber mehrere Dienstleister hin-
weg. Letztlich ist dies ein Mehrwert fur
unsere Kunden im Kontext der Digitali-
sierung, den andere Unternehmen im
BPO-Bereich nicht bieten.

Wenn sich ein Unternehmen fiir einen
BPO-Service von enprout entscheidet, was
sind dann die weiteren Schritte?

Braun: Neben unserem Rahmenvertrag
haben wir fur jeden Service einen Leis-
tungsschein. Dortist dargelegt, welchen
Input wir vom Kunden bendtigen, um
einen Service durchfliihren und einen
Output erzeugen zu kénnen. Wie und
in welcher Form der Kunde diese Daten
zur Verfiigung stellen kann, erértern wir
in einer Starter-Session zusammen mit
dem Kunden. Bereits in dieser frithen
Phase erhalten wir zum Teil umfassende
Einblicke in die Prozesse auf Kundensei-
te und kénnen auch schon erste Emp-
fehlungen beziiglich Automatisierung
dieser Kundenprozesse geben. Werden
dann die ersten Daten Ulber unseren
Cloud-Service bereitgestellt, durchlau-
fen diese die entsprechend beauftrag-
ten Prozessschritte, sodass anschlieRend
die Output-Daten dem Kunden wieder
Uber den Cloud-Service zur Verfligung
gestellt werden. Begleitet wird dies von
einer Anfangsberatungsphase, in der
wir alle ein oder zwei Wochen zusam-
men mit dem Kunden die Prozesse und
die Ergebnisse analysieren. Ziel ist es,
bereits durchgefiithrte Optimierungen
zu bewerten und noch vorhandene Ver-
besserungspotenziale zu identifizieren.
Diese Phase dauert meist rund zwei
Monate. Ist alles abgestimmt und opti-
miert, findet dieser Austausch in groRe-
ren Abstanden statt.

Wie lange dauert der gesamte Prozess
durchschnittlich?

Braun: Die groBte zeitliche Hurde ist
zurzeit noch, die enprout gmbh als
neuen Dienstleister beim Kunden zu
registrieren. Neben der reinen Akquise
ist es damit quasi der juristische Teil,
der immer etwas langer dauert. Auf
fachlicher Ebene sind wir meist in rund
einem Monat startklar — von der Star-
ter-Session liber die Priifung der Daten-
qualitat bis hin zur Durchfithrung der
Service-Prozesse und der Ubergabe der
Output-Daten. Anschlieend folgt dann
die Phase der kontinuierlichen Verbes-
serung und Optimierung.

Wie ist allgemein die Bereitschaft bei den
Unternehmen der Energiebranche, gewis-
se Prozesse auszulagern?
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Braun: Die Bereitschaft, Prozesse aus-
zulagern, hangt immer auch von der
Personalsituation im jeweiligen Unter-
nehmen ab. Ganz einfach formuliert:
Das Stadtwerk XY hat den Jupp. Der
hat schon immer den MaBiS-Prozess
gemacht, der macht dies auch gut und
der wird dies auch in Zukunft machen.
Hier ist ein BPO-Service Uberhaupt
kein Thema, auller vielleicht in Zeiten,
in denen Jupp im Urlaub ist. Die Situ-
ation andert sich jedoch schlagartig,
wenn Jupp in Rente geht. Dann steigt
die Bereitschaft, den MaBiS-Prozess
auszulagern, deutlich. Dartiber hin-
aus beobachten wir — sicherlich auch
vor dem Hintergrund des Fachkrafte-
mangels — aber auch, dass eine zu-
nehmende Zahl an Unternehmen das
energiespezifische Know-how der Mit-
arbeitenden eher fir die Vielzahl an Zu-
kunftsthemen und fur die Herausforde-
rungen der Branche benétigt und die
Pflichtprozesse wie MaBiS an externe
Dienstleister vergibt. Sie schaffen damit
Freiraum fir neue Geschaftsprozesse
und Aufgaben. Hier spliren wir einen
deutlichen Wandel, da das energiespe-
zifische Know-how an vielen Stellen im
Unternehmen benotigt wird und wir
mit unseren Dienstleistungen entlas-
ten konnen. Ganz wichtig in diesem
Zusammenhang: enprout tibernimmt
auch das Fahrplanmangement und da-
mit einhergehend Bereitschaften bis
hin zu 24/7-Rufbereitschaften.

Stichwort Fachkréftemangel: Davon sind
nicht nur lhre Kunden betroffen, auch
enprout muss sich dieser Herausforderung
stellen. Wie gehen Sie damit um?

Braun: Wir profitieren hier durchaus
auch von der Nahe zu Soptim und von
dem Know-how, das dort im Bereich
Consulting vorhanden ist. So kann
enprout vor allem in der Startphase auf
erfahrene Berater von Soptim zurtick-
greifen. Das ist fiir mich als Geschafts-
flthrer eines Start-up-Unternehmens
komfortabel, da ich parallel dazu — oh-
ne groflen Zeitdruck — ein eigenes qua-
lifiziertes Team aufbauen kann. Hierbei
mussen wir uns nattrlich auch — wie
alle anderen Unternehmen — den He-
rausforderungen des Fachkrafteman-
gels stellen. Hier setzen wir auch auf
die eigene Ausbildung von Quereinstei-
gern, die Kenntnisse in den Bereichen
Software und Schnittstellen mitbrin-
gen. Diese bilden wir dann gezielt in
Richtung der energiewirtschaftlichen
Fachprozesse aus — so wie wir es flr
unser ganzheitliches Dienstleistungs-
angebot bendtigen.

Welche Resonanz erhalten Sie aus dem
Markt fir Ihr Dienstleistungsangebot?

Braun: Unsere Akquise ist sehr gut an-
gelaufen, und wir konnten bereits erste
Kunden gewinnen — zum Beispiel die
Enpal Energy. Hier sind wir mit dem
MaBiS-Prozess flir den Bilanzkreisver-
antwortlichen gestartet. Mittlerweile
haben wir auch das Fahrplanmanage-
ment Strom libernommen und noch
weitere Services werden folgen. Dies
zeigt mir: Der Kunde ist mit unserem
Service zufrieden, sodass wir schritt-
weise die Geschaftsbeziehung aus-
bauen kénnen. Gleiches Feedback ha-
ben wir von der eq strom erhalten, ein
Tochterunternehmen der Energiequelle
GmbH. Auch hier sind wir mit einem
BPO-Service gestartet und erweitern
jetzt unsere Dienstleistung auf drei zu-
satzliche Services. Dartliber hinaus ha-
ben wir sehr positive Riickmeldungen
von Unternehmen erhalten, die neu in
den deutschen Energiemarkt einsteigen
wollen, aber die regulatorischen Anfor-
derungen nicht kennen und das Know-
how auch nicht aufbauen wollen. Diese
sind sehr daran interessiert, dass wir
die gesamte Palette an Pflichtprozessen
ubernehmen. Hier sind wir in guten Ge-
sprachen, sodass ich davon uberzeugt
bin, dass wir in diesem Bereich dem-
nachst einige Kunden hinzugewinnen
werden. Grundsatzlich sind wir sehr
angetan von den Rickmeldungen aus
dem Markt, was uns zeigt, dass wir mit
unserem Dienstleistungsangebot auf
dem richtigen Weg sind.

Welche Ziele haben Sie sich ftir enprout
gesetzt?

Braun: Im ersten Schritt, also im hie-
sigen Grundungsjahr und auch noch
Anfang 2025, wollen wir uns im Markt
etablieren und die Grundlage fur wei-
tere Projekte schaffen. Wir haben be-
reits sechs Kunden erfolgreich aufge-
nommen und streben in diesem Jahr
die Marke von zehn Kunden an. Das ist
die optimale Basis, um im Jahr 2025
unsere Kundenzahl zu verdoppeln. Da-
bei wollen wir unsere Kunden mit guter
Arbeit davon lberzeugen, weitere Pro-
zesse an uns auszulagern. Das versetzt
uns in die Lage, bei einem Kunden pro-
zessubergreifende Analysen und damit
Optimierungen durchzufiihren.

Martin Heinrichs
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