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Wer ist die Wasserwerke Zug AG?
I‘“EDLJI“‘CE

1878 Es begann mit Wasser! Grindung 1. AG

1890 Man kauft die Gasanstalt, diese war auch privat

1891 Man baut ein erstes Kraftwerk, Lorzentobel

1892 Umwandlung in die heutige Aktiengesellschaft WWZ

1973  Aufbau der Sparte Kabelfernsehen

1990 Erdgas flur Zug

1996 Neubau Gebéaudlichkeiten Chollerstrasse

1998  Aufbau Telekommunikation und Internet Uber Fernsehkabel
2001  Wandlung in Holdingstruktur

zudem : laufende Expansion, intensiviert ab 1992
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Kennzahlen der WWZ-Gruppe - Umsatzentwicklung
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WWZ Erlos- und Aufwandanteile

Erlos 2007 Aufwand 2007

1 Elektrizitat 53% 1 Energie 45%
2 Erdgas 20% 2 Personal 14%
3 Telekommunikation 10% 3 Material + Betrieb 7%
4 Wasser 4% 4 Abgaben, Steuern 4%
5 Verschiedenes 12% 5 Gewinn, Zinsen 17%
6 Liegenschaften 1% 6 Abschreibungen 13%
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Projektansatz: Vertragliche, fokussierte Schritte auch fir kleinere

Organisationen mit Package Ansatz

refource

Garantiert friilhzeitiges, konkretes verfeinern der Anforderungen an der Applikation
Beschleunigt friihzeitige Erfolge, erméglicht Gberschaubare Umsetzungszeitrdume
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resource im Uberblick
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Dienstleistungsportfolio Facts & Figures
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Live Demo-Szenarien mit Mehrwertcharakter

Kompetente und effiziente
Kundeninteraktion im Kundenkontaktcenter

Key Account Management mit zentralem
Kundenfokus und Office-Integration

on the fly Kampagen-
Management

Closed loop Kampagnen und
Massnahmen-Umsetzung
per Drag and Drop
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Kundenkontakt-
Center

wicklung

ey Account
Management

360° Kundensicht
Echtzeit-Information
Solide Zusammenarbeit
Aufwandsarme
Kampagnen
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Versorgerspezifisch: Das Zusammenspiel von

Geschaéaftsobjekten zwischen CRM und R/3
I"'ECJLI nrce
Datenmodell CRM Datenmodell 1S-U
Erfassung und Pflege in Geschifts- Geschafts-
beiden Systemen partner ]
moglich  Geschéfts- g l
vereinbarung Vertrags-
konto
|
Sofortige Aktualisierung v v
der Daten Vertrag iy > Vertrag
Produkt i
Durchgriff auf 1S-U Anlage Zahlpunkt
Daten in Echtzeit g
Zahlpunkt - —_———mmmm——— > l
Aktualisierung der Vergtrgﬁghs_
Information in R/3 direkt :
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Systemlandschaft der WWZ und Projekt-Scope
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SAP ERP inkl. IS-U

Material- FiBu
Verkaufs- )
stammdaten 1S-U er.tschaft Anlage_n Lohn & Gehalt
Einkauf Controlling
SAP NetWeaver i SAP PI Suchengine
TREX
remed Verkauf
emedy Taif EDM GIS CTI :
Telecom . Klafka ZFA Marketmg MIS
Support KontaktCenter
Mgmt
Vertrags-
verwaltung
HAM
DMS
Dokumenten
Management CRM 2007 BI 7.0
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Duet - SAP for Everyone

Nahtloser Zugang zu SAP aus Microsoft Office
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