Energieversorger CKW

«WIir mussen
digitalisieren»

Am Anfang stand eine abzulésende Plattform, alsbald
kénnten die Geschaftsprozesse des Energieversorgers
CKW komplett digitalisiert sein, berichten Urs Meyer

und Nastasja Nicke im Interview.
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Dienstleistungen in den
Bereichen Connectivity
und IT-Infrastruktur, Elek-
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- www.ckw.ch

Digitalisierung. Ihr Geschaft ist streng reguliert und

die Kunden sind staatlich zugeteilt. Eine auf dem Pa-
pier bequeme Situation, auch fir die Centralschweize-
rischen Kraftwerke CKW. Das Unternehmen aus Luzern
schickt sich aber dennoch an, bei der Digitalisierung eine
Vorreiterrolle fur die Branche einzunehmen. Ausgehend von
einem Geschaftsprozess probt CKW, wie das gesamte Un-
ternehmen digital optimiert und organisiert werden kann.
Das Geschaftsleitungsmitglied Urs Meyer und Projekt-
managerin Nastasja Nicke erklaren im Interview mit Com-
puterworld die Hintergriinde.

E nergieversorger gelten nicht eben als Vorreiter bei der

Computerworld: Wie hilft die Digitalisierung einem
Stromnetzbetreiber wie der CKW?

Urs Meyer: Digitalisierung hat immer das Ziel, fir den Kun-
den einen einfachen, transparenten und wo sinnvoll mobi-
len Prozess zu liefern. Flr uns als CKW hat Digitalisierung
das Ziel, einen durchgéngigen Prozess zu implementieren,
damit wir Ressourcen fiir unsere zunehmend komplexe
Geschaftswelt freibekommen. Damit haben wir keine Wahl:
Wir missen digitalisieren.

CW: Wie ist die IT bei CKW und im Geschaftsbereich
«Netze» aufgestellt?
Meyer: Noch bis vor 24 Monaten war die IT bewusst zwei-
geteilt: Eine zentrale IT lieferte die grundlegenden Dienst-
leistungen fir alle Systeme und Plattformen. Hier wurden
die Querschnittsfunktionen abgedeckt, also beispielsweise
Einkauf, Finanzen, HR und Logistik. Zusatzlich gab es in
jedem der drei Geschaftsbereiche «Energie», «Gebaude-
technik» sowie «Netze» eine kleine, eigenstandige IT, die
alle fachspezifischen Applikationen betrieben, gewartet
und verantwortet hat.

In der Geschaftsleitung kamen wir zum Schluss, dass
wir mit dieser Organisationsform grosse Schwierigkeiten
haben werden, die IT zu standardisieren und Uber die Ge-

schaftsbereiche hinweg zu synchronisieren. Weiter steht
der SAP-Wechsel von R3 zu S4 an, was in einer dezentralen
Struktur kaum oder nur schwer umsetzbar ist.

Wir haben uns dann mit Helmut Krasnik einen CIO ins
Haus geholt, der begonnen hat, die IT zusammenzufassen
und die Standardisierung voranzubringen. Heute gibt es in
der Informatik Verantwortliche fir die Kernsysteme und
zusatzlich Teams, die sich um die Business-Applikationen
der Geschaftsbereiche kiimmern.

Auf dem Weg in diese neue Organisation ist klar gewor-
den, dass wir die IT befdahigen mussen, nicht nur in IT-
Dimensionen zu denken, sondern in Geschaftsprozessen.
Die Kollegen sollen in Themen wie Business-Prozessana-
lyse, Business-Prozessmanagement und auch dem Change
Management geschult werden.

CW: Sie haben neu einige Geschéaftsprozesse in Soft-
ware abgebildet. Kénnen Sie bitte die Ausgangslage vor
dem Projekt kurz schildern?

Meyer: Wir haben schon vor etwa vier Jahren erkannt, dass
die Kommunikation mit den Installateuren als wichtige
Kundengruppe fir einen Netzbetreiber digital erfolgen
sollte. Einerseits soll dem Installateur die Kommunikation
mit CKW vereinfacht werden, andererseits will CKW mehr
Ubersicht tiber die Arbeiten und Prozessschritte gewinnen.
Das frithere Portal besass eine gewisse Grundfunktionali-
tat. Es basierte allerdings auf einer Software, die ihr Lebens-
ende erreicht hatte. Diesen Umstand haben wir als Chance
gesehen, um nicht nur die Grundfunktionen abzubilden,
sondern alle unsere Kernprozesse auf einer einzigen Platt-
form zu digitalisieren.

Nastasja Nicke: Urspriinglich bin ich fur dieses Ablésungs-
projekt zu CKW gewechselt. Als ich die Position als Projekt-
manager antrat, standen noch mehrere Losungen zur Aus-
wahl. Das Ziel war damals, ein CRM fiur den Geschéfts-
bereich «Netze» einzuflihren. Wir kamen dannrasch zu der
Uberlegung, nicht nur das Altsystem durch eine neue =
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Plattform zu ersetzen, sondern auch die dahinterliegenden
Prozesse zu prifen. Wir waren dann schnell weg von der
Idee, ein konventionelles CRM zu implementieren, sondern
eine umfassendere Prozessplattform zu verwenden.

CW: Welche Software wollte die Geschaftsleitung ur-
spriinglich dafiir einfiithren?

Meyer: Wir hatten im Sinn, erstens eine digitale Plattform
flr alle Kernprozesse im Geschaftsbereich «Netze» zu in-
stallieren. Die konkrete Umsetzung war zunachst nur fir
die Ablésung des Installateurportals geplant, noch nicht
flr alle anderen Bereiche der CKW. Zweitens sollten auch
alle Prozesse hinterfragt und neu implementiert werden.
Nicke: Obwohl es auf dem Papier urspriinglich ein CRM-
Projekt war, war nie ein klassisches CRM-System in der
engeren Auswahl. In dem Projekt haben wir L6sungen von
Microsoft, SAP und ServiceNow evaluiert, aber mehr mit
Blick auf das Prozessmanagement.

Meuyer: Heute ist ServiceNow die Digitalisierungsplattform
der CKW und wir hinterfragen Prozesse grundsatzlich, be-
vor wir diese digitalisieren.

CW: Im Rahmen des Projekts haben Sie die Geschafts-
prozesse hinterfragt. Welche Mangel gab es?

Meuyer: Der Kunde, in diesem Fall der Installateur, hatte kei-
nen Einblick in die Geschéftsprozesse bei CKW. Wenn er
zum Beispiel ein Gesuch fir den Anschluss einer Solar-
anlage eingereicht hatte, konnte er nicht nachvollziehen,
welche Leistungen bereits erbracht
und welchen Bewilligungsstatus das
Vorhaben bei CKW hatte.

Weiter waren bei CKW die Prozesse
nicht durchgangig. Im alten Portal
waren nur einige Teilbereiche des
gesamten Bewilligungsprozesses von
Eingabe, Prifung, Bewilligung, Beauf-
tragung bis Umsetzung abgebildet.
Dazwischen gab es diverse Medien-
briiche, die teilweise manuelle Arbei-
ten vorausgesetzt haben.

Weiter gab es wichtige Prozesse,
die Uberhaupt nicht im System ab-
gebildet waren, zum Beispiel die pe-
riodische Kontrolle von elektrischen
Installationen flr Hausbesitzer. Im
Netzgebiet der CKW missen rund
10000 periodische Kontrollen durch-
geflthrt werden. CKW hat als Netz-
betreiber die Aufgabe sicherzustellen,
dass die Eigentumer dies beauftra-
gen. Dieser Ablauf wurde damals teil-
weise noch manuell abgebildet.

«In Praktikay habe ich
gelernt, wie die Prozesse
bisher funktionierten»

Nastasja Nicke

CW: Sie hatten die Auswahl zwischen Microsoft, SAP und
ServiceNow. Welche Kriterien haben den Ausschlag
gegeben fir Ihren Entscheid?

Meyer: Die grosse Funktionsvielfalt und die Durchgangig-
keit waren die beiden wichtigsten Kriterien bei der Entschei-
dungsfindung. Unser Ziel war, sowohl ein Portal, eine Pro-
zess-Engine inklusive Ticketing als auch eine Archivie-
rungslésung in einer Software zu erhalten. So wollten wir
samtliche kundenseitigen Ablaufe tber die internen Pro-
zesse bis hin zur Archivierung abdecken.

CW: Wie sieht eine solche Software typischerweise aus?
Nicke: Es gibt verschiedene Aufbauvarianten. Es sind ent-
weder verschiedene Losungen wie ein CRM, ein BPM und
eine Portallésung, die zu einem System zusammengefiihrt
werden. Oder es ist ein Software-Layer, der die verschiede-
nen Anwendungen orchestriert.

CW: Das tont nach viel Sparpotenzial. Spielte der Preis
eine grosse Rolle beim Entscheid? Schliesslich gilt Ser-
viceNow nicht eben als billig.

Meyer: Der Preis spielte naturlich eine Rolle bei der Einflih-
rung. Aber uns hat erstens der grosse Funktionsumfang
Uberzeugt, denn wir konnten mit ServiceNow alle erforder-
lichen Anwendungen abdecken. Zweitens sprach fur die
Lésung, dass wir mit einem Teilbereich starten und spater
noch weitere Anwendungen hinzuprogrammieren konnten.
Und drittens versprach der modulare Aufbau, dass wir das
Portal lancieren und es dann sukzessive aufstocken konn-
ten, beispielsweise mit einer App, einem Shop oder der SMS-
Kommunikation. Diese Module mussten nicht von Anbeginn
an mit im Paket sein, sondern konnten bei Bedarf hinzu-
gebucht werden. So haben wir uns die bése Uberraschung
erspart, dass eine andere Losung eine erforderliche Funk-
tion vielleicht nicht mitgebracht hatte. Und wir dann spa-
ter noch ein Tool hatten dazukaufen mussen.

CW: Eine andere Herausforderung bei einem Service-
Now-Projekt ist die Verfiigbarkeit der Entwickler. Der
Markt gilt als ausgetrocknet.

Nicke: Mittlerweile hat sich der Markt etwas entspannt —
insbesondere, wenn es um Entwickler fir die Standardfunk-
tionen von ServiceNow geht. Fiir das Implementieren von
IT-Service-Management sind heute gute Leute vergleichs-
weise einfach zu finden.

Wer jedoch mit ServiceNow die Business-Prozesse ab-
bilden will, hat weiterhin ein Problem. Die Kombination von
Plattformkompetenz und Geschéfts-Know-how ist relativ
schwer zu finden, da es bisher nicht zum Kerngeschaft von
ServiceNow gehdrt. Unser Partner Arctive aus Zug hat sich
auf die Kombination von IT und Business spezialisiert: Die
Kollegen programmieren nicht um des Programmierens
Willen, sondern wollen verstehen, wie der Geschaftspro-
zess funktioniert, den sie in Software abbilden sollen.

CW: Welche konkreten Anwendungen haben Sie neu mit
ServiceNow umgesetzt?

Nicke: Wir haben bereits drei Anwendungenrealisiert. Eine
ist das Portal namens «Kuss», kurz fur «Kunden Self-Ser-
vice». Es dient Elektroinstallateuren, Bauunternehmern
und Planern beispielsweise wahrend des Neubaus eines
Hauses. Sie kénnen sich in dem Portal tiber allfallige Strom-
leitungen auf dem Grundstuck informieren. Vor der Bau-



phase kénnen sie eine Stromversorgung flr die Baustelle
bestellen, sprich, einen provisorischen Hausanschluss-
kasten mieten. Ist das Haus fertig, kénnen auch der feste
Hausanschlusskasten und die Zahler bestellt werden. Bei
allen Schritten sind bestimmte Kontrollen vorgeschrieben,
die alle ebenfalls in Software gegossen wurden. So haben
der Installateur, der Bauherr und alle anderen beteiligten
Dienstleister inklusive uns immer den Uberblick (iber den
aktuellen Stand des Projekts.

CW: Konnen Sie den finanziellen Benefit der neuen
Plattform quantifizieren?

Nicke: Nur beispielhaft: Wenn man im Portal eine Instal-
lationsanzeige einstellt, dauert dies fiir den Standardfall
maximal drei Minuten. Im alten Portal waren es sicher ge-
schatzt zehn Minuten. Weiter spart sich der Installateur viel
Aufwand. So liessen sich friher in das Formular fur eine
Installationsanzeige viele Daten eintragen, die gar nicht
unbedingt notwendig oder richtig waren. Oder es konnten
Eintrage an der falschen Stelle gemacht werden. Im neuen
Portal sind Logiken implementiert, die alle erforderlichen
Daten abfragen. Bei bestimmten Eintragen kénnen dann
nurnoch einige wenige Parameter ausgewahlt werden, alle
anderen sind ausgeschlossen.

Beim Umbau einer Liegenschaft mussten auf dem Pa-
pier alle Daten neu eingetragen werden. In dem Portal las-
sen sich die Informationen aus den Stammdaten importie-
ren, sodass nur noch die Angaben fir den tatsachlichen
Umbau erforderlich sind.

CW: Welchen zweiten Geschaftsprozess haben Sie inder
Software abgebildet?

Meyer: Die erwahnte «periodische Kontrolle». Das Gesetz
schreibt vor, dass jede Elektroinstallation nach 20 Jahren
Betrieb durch ein unabhangiges Kontrollorgan geprift wer-
den muss. Die Herausforderungen hier sind erstens der ver-
gleichsweise lange Zeitraum zwischen Installation und Prii-
fung. Und dann folgt plétzlich eine Aufforderung zur pe-
riodischen Kontrolle. Zweitens ist das Finden eines unab-
hangigen Kontrollorgans fur den angeschriebenen Kunden
schwierig. Diese Unternehmen missen zertifiziert sein und
es darf nicht der urspriingliche Installateur sein. Und drit-
tens die drakonische Strafandrohung durch das Eidgenos-
sische Starkstrominspektorat ESTI, wenn der Kunde sich
der Kontrolle verweigert oder diese auch nur vergisst.

Bei rund 10000 Priifungen pro Jahr waren friher viele
Excel-Listen und manuelle Arbeiten allein fur die Koordi-
nation erforderlich. Wir wollten diesen Prozess so einfach
wie mdglich gestalten.

CW: Wie haben Sie den Prozess umgesetzt?

Nicke: Um die Prozesse zu verstehen, habe ich anfangs je-
weils ein «Praktikum» bei den Sachbearbeitern absolviert.
Die zustandige Kollegin empfing die Sicherheitsnachweise
fur die periodische Kontrolle meistens per E-Mail, teils aber
auch per Post. In ihrem Blro hatte sie drei Stapel auf-
gehauft, die den jeweiligen Status — Erinnerung, erste Mah-
nung, zweite Mahnung — symbolisierten.

Wir haben nun versucht, den Prozess weitestgehend zu
standardisieren: Die erstmalige Aufforderung zur periodi-
schen Kontrolle wird im Vorfeld des eigentlichen Termins
verschickt. Geht der Sicherheitsnachweis nicht fristgerecht
bei uns ein, schicken wir dem Kunden eine Mahnung,
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parallel verldngern wir die Kontrollfrist auf das gemass Ver-
ordnung mdégliche Maximum, sprich ein Jahr. Alle weiteren
Fristen flr Erinnerung und Mahnungen wurden ebenfalls
programmiert, sodass die manuelle Verwaltung entfallt.
Die Kunden kénnen ein unabhangiges Kontrollorgan
beauftragen, das anschliessend die Priifung der Elektroin-
stallation in dem Portal koordinieren und dokumentieren
kann. Nach Abschluss kénnen wir den Fall im SAP archivie-
ren, denn wir sind gegeniiber dem ESTI auskunftspflichtig.

CW: Ware es denkbar, dass CKW die Plattform fiir an-
dere Stromversorger 6ffnet? Quasi eine periodische
Kontrolle as a Service?

Meuyer: Da alle Stromversorger eigene IT-Systeme fur den
Prozess besitzen, ist ein Service nicht unbedingt sinnvoll.
Zudem wiurden die Unternehmen auf unserer Plattform
arbeiten, was nicht realisierbar ist. Wenn wir beispielsweise
fur kleinere Versorger eine separate Instanz installierten,
kénnten wir aber durchaus einen Service anbieten. Das ist
zurzeit in der Diskussion. Grosse Betriebe kénnen wir an-
hand unserer Umsetzung beraten, wie sie den Prozess selbst
implementieren kénnen.

CW: Welches ist der dritte von Ihnen digitalisierte Ge-
schaftsprozess bei CKW?

Meyer: Die Bereitstellung eines Stromanschlusses auf Bau-
stellen oder an temporaren Anlassen wie einer Chilbi oder
eines Marktes. Uns als Netzbetreiber kommt dabei die Auf-
gabe zu, einen befristeten Stromanschluss zu stellen. Wir
sprechen hier von rund 800 Vorgéngen pro Jahr. Sie liefen
frither wenig Ubersichtlich ab: Die Anschlusskésten waren
veraltet, wir wussten nicht immer, wer sie wo einsetzt, und
erst am Ende der Nutzung war klar, wie viel Strom bezogen
wurde. Fast eine Black Box.

Nicke: Einer unserer Regionalleiter kam auf mich zu mit
der Idee, wir konnten eine Applikation fur den Prozess
bauen. Neu kénnen die Kunden, sprich Bauunternehmer,
selbst einen Anschlusskasten bestellen, inklusive des Auf-
und Abbaus. Via der integrierten Kartenfunktion von Google
Maps kann der Lieferort bestimmt werden, auch wenn es
an einer Baustelle noch keine Adresse gibt. Die CKW-Mit-
arbeiter kénnen die Geodaten mit dem Netzplan abglei-
chen, um fir den Anschluss ans Netz die nachstgelegene
Trafostation zu finden. Fur die Installation erlaubt die
Applikation eine Tourenplanung, eine Lokalisation des
gewlnschten Standorts und die Koordination mit dem =

Urs Meyer und
Nastasja Nicke (v.1.)
haben drei Digitalpro-
jekte bei CKW lanciert
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Ansprechpartner auf der Baustelle.
Um dem System den neuen Standort
mitzuteilen, gentigt das Scannen des
QR-Codes auf dem Anschlusskasten.
Dann wissen das Lager und das SAP,
dass der Kasten zum Beispiel flr acht
Monate nach Sursee vermietet ist.
Durch die Kombination mit einem
Smart Meter kénnen die Stromrech-
nungen auch noch zwischen den
einzelnen Verbrauchern auf der Bau-
stelle aufgeteilt und automatisch
verschickt werden.

Meuyer: Dieser Prozess ist schweizweit ahnlich. Hier kénn-
ten wir wieder dariber nachdenken, ob wir ihn als Service
anderen Stromversorgern bereitstellen.

CW: Eignet sich die neue IT-Plattform allenfalls auch
fiir andere Anwendungen innerhalb der CKW? Uberneh-
men Sie hier eine Pionierrolle?

Meuyer: Ja, wir hatten eine Pionierrolle. Wobei wir bei der
Auswahl der Plattform allerdings schon im Hinterkopf hat-
ten, dass die L6sung machtig genug sein muss, um auch
bei anderen Anwendungen zu funktionieren. Unterdessen
haben wir bereits mehrere kleine Loésungen fur andere
Geschéftsbereiche realisiert. Mit der Umstrukturierung der
IT durch den neuen CIO Helmut Krasnik wurde auch das
Thema ServiceNow genau beleuchtet. Mittlerweile gibt es
einen strategischen Plattformentscheid. CKW wird zukinf-
tig auch andere Business-Prozesse auf dieser Plattform ab-
bilden und digitalisieren.

CW: Hatten Sie grosse Widerstande zu iiberwinden, weil
die Kunden nicht mehr Formulare ausfiillen, sondern
eine App auf dem Smartphone nutzen sollen? Auf der
Baustelle mit Handschuhen...

Nicke: Nein. Die Rickmeldungen nach den Schulungen
waren erstaunlich positiv. Allerdings haben wir bei allen
drei Anwendungen wahrend der Entwicklung eng mit aus-
gewahlten Praktikern zusammengearbeitet —und ihre Win-
schemit berlicksichtigt. Zum Beispiel kann der Beauftragte
flr die periodische Kontrolle direkt in der App die Kontakt-
daten aller Mieter einer Liegenschaft abrufen, wenn er
Fragen hat. Dafir hatte er vorher erst umstandlich mit der
Verwaltung telefonieren missen.

CW: Widerstand diirfte es ausserdem bei Ihnen intern
gegeben haben. Denn die Applikationen nehmen dem
einen oder anderen Mitarbeiter sicherlich den Job weg.
Meuyer: All die Technik dient hauptsachlich der Entlastung
unserer Mitarbeiter. Denn wir spiren den Fachkrafte-
mangel — und haben gleichzeitig so viele spannende Kun-

«CKW wird alle Geschdafts-
prozesse auf der Software-
Plaftform digitalisieren»

Urs Meyer

denanfragen. Wir sind froh um jeden Mitarbeiter, der sich
den Herausforderungen der Kunden stellt.

Zudem wird das Kundenumfeld immer anspruchsvoller:
In der Vergangenheit haben wir ausschliesslich Anschluss-
gesuche entgegengenommen. Ein Kunde benétigte Strom
entweder fir eine Baustelle oder ein Haus. Heute gibt es
Einspeisungen von Fotovoltaik, Speicherung oder den Zu-
sammenschluss von Kunden fiir den Eigenverbrauch. Diese
Geschaftsfelder sind fur die Installateure noch so neu, dass
sie mit Fragen auf uns zukommen. Hier benétigen wir das
Personal, um den Handwerkern mit Rat und Tat zur Seite
zu stehen. Es fallen keine Jobs weg, wir kénnen uns starker
um die Kunden kimmern.

CW: Dennoch diirfte es in der Belegschaft einige Veran-
derungen durch die neuen Plattformen gegeben haben.
Meyer: Das stimmt. Zum Beispiel hatten wir fir den befris-
teten Netzanschluss friher einen Partner, der die Falle fur
uns abgewickelt hat. Neu hat diese Aufgabe ein internes
Team junger Mitarbeiter Ubernommen. Damit haben wir
quasi ein Insourcing gemacht.

Fur den mit «Kuss» digitalisierten Prozess haben wir ein
langjdhriges Team in funf Abteilungen, das die friheren
Prozesse bestens kannte. Je naher die Mitarbeiter mit dem
Kunden zusammengearbeitet haben, desto grésser waren
die Widerstande gegen die neue Lésung. Sie sind berech-
tigt stolz, dem Kunden auch mit dem alten Prozess einen
guten Service geliefert zu haben und wollen sicher sein,
dass dies auch mit dem neuen System maoglich ist. Des-
halb haben sie sich zunachst gegen den Wechsel gewehrt.

CW: Wie haben Sie die Widerstande verringert?
Nicke: Ehrlich gesagt war und ist dies der schwierigste Teil
des Projekts. Die Prozessanalyse und die Programmierung
sind aufwendig, das Verringern der Widerstande ist aber
nervenaufreibend. Denn es geht um die Menschen.

Far die Entwicklung der neuen Plattform haben wir ein
Scrum-Verfahren eingesetzt. Dabei waren wir sehr tolerant
beim Erweitern des Projektziels. Wir haben auf formale
Change Requests verzichtet und stattdessen den Mitarbei-
tern zugestanden, spontan noch Verbesserungsvorschlage
anzubringen. Dann sind wir recht haufig auch auf die Vor-
schlage der Fachkollegen eingegangen und haben sie mit
in das Projekt hineingenommen. Mit dieser Offenheit far
die Bedurfnisse der Kollegen haben wir eine hohe Benut-
zerakzeptanz erreichen kénnen. Sie ging allerdings auf Kos-
ten einiger zusatzlicher Monate Projektlaufzeit. Immerhin
sind wir im Budget geblieben.

Nach dem Go-Live habe ich persénlich unter anderem
Sprechstunden angeboten: Gemeinsam mit den Kollegen
schaueich ihre individuellen Falle an und erklare den neuen
Losungsweg. Weiterhin haben die Entwickler der neuen



Urs Meyer und Nastasja Nicke (v.1.) spannen bei den Projekten zusammen

Plattform zusatzlich die Mitarbeiter direkt unterstiitzt und
beispielsweise jeweils am Arbeitsplatz supportet.

CW: Mit den drei Plattformen ist die Digitalisierung
sicher nicht abgeschlossen bei CKW. Wie funktioniert
der Innovationsprozess bei Ihnen generell?

Meyer: Wir haben vor finf Jahren mit «Kaizen» einen kon-
tinuierlichen Verbesserungsprozess eingeftihrt. Er findet
heute monatlich innerhalb der Teams statt. Die Verbesse-
rungen dort sind selten gleich Prozessinnovationen, son-
dern typischerweise eher Abldufe, Sicherheitsmassnahmen
oder Werkzeuge. Die meisten Anregungen kénnen die
Teams dann gleich selbst umsetzen.

Wenn Kollegen mit Vorschlagen kommen, die tbergrei-
fende Prozesse betreffen, gibt es einen «Blitz-Kaizen». Ein
Kaizen-Coach evaluiert dann zusammen mit samtlichen
betroffenen Abteilungen das Potenzial des Vorschlags.
Uberzeugt uns das Ergebnis, schliesst sich eine vertiefte
Analyse an. Dabei wird ermittelt, wie der Geschaftsprozess
auf der grinen Wiese realisiert werden wirde. Das haben
wir schon vier- bis finfmal gemacht.

In einem Fall kamen wir zum Ergebnis, dass sich tat-
sachlich ein Business Case abzeichnet. Bei dem Prozess

geht es um das Beauftragen, Pla-
nen, Projektieren und Bauen elek-
trischer Anlagen. Unsere urspring-
liche Auffassung war, dass es nicht
das Gleiche ist, eine Unterstation
far 9 Millionen, eine Trafostation
flr 100000 Franken oder einen
Hausanschluss fir einige Tausend
Franken zu realisieren. Als wir
zusammen mit einem Berater die
Ablaufe analysiert haben, sind
wir zum Schluss gekommen, dass
sich sowohl eine Unterstation, eine
Trafostation als auch ein Haus-
anschlussnach einem generischen
Prozess umsetzen lassen. Dieser eine Prozess wird nun
digitalisiert — anstatt der unterschiedlichen, stark ma-
nuellen und nur punktuell IT-unterstitzten Prozesse fur
die verschiedenen Anlagen. Damit werden wir unser Pla-
nungsteam immens entlasten.

CW: Welche Vorkehrungen trifft CKW fir die kiinftige
Offnung des Strommarkts?

Meyer: Wenn die Offnung irgendwann kommt ... [schmun-
zelt] Ich personlich finde es bemerkenswert, dass die Poli-
tik den Willen des Volkes aus dem Jahr 2009 bis heute nicht
in eine Gesetzesform gegossen hat. Damals wurde verbind-
lich festgelegt, dass eine vollstandige Offnung des Strom-
markts stattfindet. Bis heute ist es nicht passiert.

CKW unterstitzt die Offnung des Strommarkts und die
damit verbundene Wahlfreiheit fur die Kunden, ihren Ener-
gielieferanten selbst zu bestimmen. Wir sehen darin auch
eine wichtige Voraussetzung, dass sich neue Marktmodelle
entwickeln kénnen. Zum Beispiel kann es heute kein Peer-
to-Peer-Geschaft fur Fotovoltaik geben, denn die Konsu-
menten haben keine Wahl beim Stromlieferanten. Gerade
diesen lokalen Geschéftsmodellen mit erneuerbaren Ener-
gien gehort aber die Zukunft. &
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