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Billing and REVERE Innovation

Jasmina Cejan ist Principal Consultant beim
SAP-Partner GTW und erklart in der Coverstory
Strategie und Einsatz von SAP BRIM -Billing and
Revenue Innovation Management. Im Handel
und bei Dienstleistungen ist dieses ,Finanz-
wesen“ der Schliissel zum Erfolg. Seite 40
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Billing and Revenue Innovation

Geld regiert die Welt, das ist eine vielleicht nicht immer erfreuliche Nachricht, aber das Management
der eigenen Finanzen hat noch nie jemandem geschadet. Somit sind in den vergangenen Jahren zwei
Trends zu beobachten: Der CFO gewinnt fast tiberall an Bedeutung und die IT-Werkzeuge fuir den
erweiterten Finanzbereich werden immer umfassender. Uber Billing and Revenue Innovation
Management, BRIM, diskutierte Jasmina Cejan vom SAP-Partner GTW mit Peter Farbinger, E-3 Magazin.

Trends ausgelost. Ein wichtiger, aber

wenig beachteter Trend ist die neue
Position des CFO, der friiher liberwiegend
fir Buchhaltung, Bilanz und Controlling
verantwortlich war. Jochen Schwabe von
Schwabe, Ley und Greiner, einem Bera-
tungsunternehmen im Bereich Finanz- und
Treasury-Management, betonte auf einer
SAP-Partnerveranstaltungin Hamburg die-
se ,neue” Verantwortung des CFOs. Im Be-
reich des E-Commerce hat nach Ansicht
von Jochen Schwabe der ,,neue” CFO eine
End-to-End-Verantwortung und bei der Di-
gitalisierung giltes fiirden CFO aktivander
Gestaltung der neuen Geschdftsprozesse
mitzuarbeiten.

D ie digitale Transformation hat viele

Payments und Treasury

»The Future of Payments war der Vor-
tragstitel von Jochen Schwabe in Hamburg
und seine Forderung an den ,neuen” CFO:
Prozesse zentralisieren, Betrug vermeiden,
Fach-und IT-Know-how ausbauen, Kernge-
schaft unterstiitzen—das Treasury aufdem
Weg zum zentralen Element erfolgreich
agierender Unternehmen bringen und ak-
tiv an der digitalen Transformation mitar-
beiten. Eines von vielen SAP-Werkzeugen
flirdas Finanzmanagementin der digitalen
Transformation ist BRIM — Billing and Re-
venue Innovation Management (vormals
Hybris Billing). SAP-Partner GTW ist fiih-
render Anbieter und Projektmanager von
BRIM im deutschsprachigen Raum. Kaum
ein anderes Beratungsunternehmen hat
ahnlichvielund umfassende Erfahrung mit
Billing and Revenue Innovation. In einem
Exklusivgesprach erklarte Jasmina Cejan,
Principal Consultant bei GTW Manage-
ment Consulting, die Strategie und den Ein-
satz von SAP BRIM.

Jochen Schwabe hat in einer Untersu-
chung erhoben, dass 93 Prozent der An-
wender sich von einer Digitalisierung des
Treasury mehr Prozesseffizienz erhoffen
(siehe Grafik). Genau diese Effizienzsteige-
rung soll auch Billing and Revenue Innova-
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tion Management den SAP-Bestandskun-
den ermoglichen. ,Aktuelle Vertriebsmo-
delle erfordern eine hochvernetzte und
topaktuelle Datenbasis mit der Moglichkeit
einer sehr performanten Datenanalyse als
Grundlage fir den Verkaufserfolg®, weif
Jasmina Cejan aus vielen erfolgreichen Pro-
jekten. ,,SAP BRIM bedient diese Anforde-
rungen in jeder Hinsicht und erméglichtes,
die ganze Offer2Cash-Kette detaillierter
und noch nachvollziehbarer darzustellen,
als es jemals moglich war.”

Kundenverhalten und
Preisgestaltung

Durch vielfaltige und schnelle Auswertungs-
moglichkeiten kann der BRIM-Anwender
das Kundenverhalten direkt in die Ange-
bots- und Preisgestaltung miteinflieBen las-
sen und somit kundenindividuelle, flexible
Produkte anbieten. ,Weiterhin geht der
Trend weg vom Kauf eines starren Besitz-
anspruches hin zu Miet-, Leasing- und Sub-
skriptionsmodellen®, erklart Cejan die
Trends am Markt. Mit diesen Marktmodel-
len kénnen die Produkte durch den Konsu-
menten getestet werden und eine kognitive
Dissonanz kann signifikant reduziert wer-
den. ,Fiir die flexible Produkt- und Preisge-
staltungist SAP BRIM das ideale Produkt der
SAP* beschreibt sie die Aufgabenstellung.
Mit SAP BRIM wird die herkémmliche Ab-
rechnung revolutioniert. BRIM ermoglicht
es, den Abrechnungsprozess flexibel und
performant zu gestalten, um héhere Trans-
aktionsmengen zu verarbeiten, ohne dabei
auf die Integration vorhandener Abrech-
nungssysteme verzichten zu missen. So
bietet SAP BRIM umfassende Funktionalita-
ten etwa fiir die Abo-Auftragsverwaltung,
fir eine flexible Preisgestaltung, automati-
sierte Rechnungsstellung, konvergente
Rechnungsstellung und personalisierte Zah-
lungsabwicklung, um digitale Geschafts-
modelle umzusetzen und diese Prozesse zu
optimieren. Einige typische Branchenab-
rechnungsszenarien, die bereits mit den Fa-
chexperten von GTW realisiert wurden, sol-

len zeigen, wie flexibel SAP BRIM in der Pra-
xis einsetzbar ist. Die Komponente ,Ver-
tragskontokorrent“ umfasst ein Nebenbuch
(Subledger), welches urspriinglich fiir Bran-
chen mit einem sehr groRen Kundenstamm
und entsprechend hohen Belegaufkommen
mit Massendatenverarbeitung entwickelt
wurde. Dadurchist SAP BRIM fiir den Einsatz
in Versicherungs-, Versorgungs-, Telekom-
munikations- und Medienunternehmen wie
auch im o6ffentlichen Bereich pradestiniert.

,Durch den hohen Automatisierungs-
und Integrationsgrad ist die SAP-BRIM-L6-
sung ein Enabler und Treiber fiir die digitale
Transformation in einem Unternehmen®
beschreibt Jasmina Cejan die Marktsituati-
on. Durch eine 360-Grad-Sicht steht der
Kunde im Mittelpunkt des Geschehens und
wird somit an das Unternehmen gebunden.

Neue kundenindividuelle Produkte kon-
neninnerhalb kiirzester Zeit in BRIM model-
liert und auf den Markt gebracht werden,
was einen enormen Wettbewerbsvorteil
mit sich bringt. ,,Durch den Best-Practices-
Ansatzder SAP kann maninvielen Branchen
den Grof3teil der Anforderungen mit bereits
vorkonfigurierten Prozessen abdecken®,
weill Cejan aufgrund ihrer Projektarbeit,
und sie erganzt: ,,Bei jeder Customer Jour-
ney konnte BRIM als fiihrendes Abrech-
nungssystem stehen.”

Preis, Vertrag und Rechnung

Der Kunde als Verbraucher wird taglich mit
Werbungen bombardiert. Weckt ein Pro-
dukt Interesse bei ihm, recherchiert er un-
terschiedlichste Varianten und bestellt die-
ses —entweder online oder im Handel. ,Mit
dem Kauf wird der Vertrag angelegt, der
Preis berechnet, die Rechnung erstellt und
gebucht —genau das, was SAP BRIM macht,
und natiirlich noch mehr“, beschreibt sie
eine Aufgabe des Billing and Revenue Inno-
vation Managements.

SAP BRIM und Hybris Billing gehoren zu-
sammen. Jasmina Cejan erklart die Histo-
rie: ,Hybris ist seit 2013 Teil der SAP-Suite
und hat in den vergangenen Jahren viele
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Namensanderungen erlebt. Im Jahr 2015
wurde BRIM in Hybris Billing umbenannt,
um den Kunden in den Mittelpunkt zu stel-
len und BRIM im Sinne der Vereinfachung
auf eine Hana-Plattform zu bringen. Um
die Ausrichtung auf den Kunden zu vervoll-
standigen, wurden im Jahr 2018 unter SAP
Hybris geflihrte Losungen zusammen mit
weiteren zugekauften Losungen unter
dem neuen Namen C/4 Hana zusammen-
gefiihrt. Das C steht dabei fiir ,Customer
und die Vier fiir das CRM der vierten Gene-
ration.

Mit C/4 bietet SAP ein starkes Front-End,
integriert mit einem leistungsstarken S/4-
Hana-Back-End, um den gesamten Prozess
des Kundenmanagements abzudecken. Im
Zuge dieser Neuausrichtung und weil es oft
auch Verwechslungen mit SAP Hybris Com-
merce gab, wurde SAP Hybris Billing erneut
umbenannt und hat wieder den Namen
SAP Billing and Revenue Innovation Ma-
nagement, BRIM, erhalten.”

BRIM fiir ERP/ECC und S/4

SAP BRIM basierend auf S/4 versus ERP/
ECC 6.0 unterscheidet sich in der Kompo-
nente SAP CRM. Diese istin S/4 direkt inte-
griert und heiRt Customer Management.
Somit entfallt die Replikation von Stamm-
daten, wie esim ECC notwendig ist, es wird
keine Middleware mehr benétigt und es
werden keine Objekte dupliziert.

»BRIMist nicht Teil von C/4, sondern ge-
hort zur S/4-Hana-Welt", erklart Jasmina
Cejan.,,Das bedeutet aber nicht, dass man
BRIM nichtin die Cloud integrieren kann.In
C/4 sind Losungskomponenten verfiigbar,
die es erlauben, Funktionalitaten von BRIM
—z. B. Subscription Billing — aus der Cloud
zu konsumieren, und zwar unabhangig da-
von, ob der Kunde ein ECC- oder S/4-Sys-
tem hat.C/4 kann aber auch als eigenstan-
diges System ohne ein SAP-ERP-Back-End
bereitgestellt werden.”

Wichtig fiir langjahrige SAP-Bestands-
kunden: SAP BRIM ist somit sowohl in ERP/
ECC 6.0 und SAP Business Suite als auch
S/4 verfligbar, unabhangig ob on-prem
oder etwa in der Microsoft-Cloud Azure.
Weiterhin gibt es eine C/4-L6sung flir Sub-
scription Billing bestehend aus BRIM-Kom-
ponenten.

»Der Vorteil im S/4-System ist, dass sich
das Kundenmanagement auf dasselbe Da-
tenmodell wie S/4 Hana stiitzt, und es nutzt
S/4-Komponenten wie Pricing und Billing.
Somit entfdllt die ganze Replikation der
Stammdaten, es wird keine Middleware
mehr bendtigt und es werden keine Objek-

Jasmina Cejan, Principal Consultant
bei der GTW Management Consul-

.. . . . ting. GTW ist ein internationales
te dupliziert. Dabei werden die Funktionen . IT-Beratungsunternehmen mit

der Hana-Datenbank optimal genutzt®, Fokus auf Kundenabrechnung und
prazisiert Principal Consultant Cejan. OfferaCash-Losungen mittels SAP.
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Welche Vorteile erhoffen Sie sich durch die Digitalisierung im Treasury?

Erhoffte Verbesserungen
Prozesseffizienz
Sicherheit

Kosten
Entscheidungsqualitat

Sonstiges

93%

Sonstige Antworten waren z. B. Erhhung der Qualitat, mehr Zeit fir inhaltliche Analyse oder
weniger Archivraum. Quelle: Studie SLG Dezember 2018, © Schwabe, Ley & Greiner—www.slg.co.at

Die aktuelle Herausforderung fast aller
SAP-Bestandskunden liegt in der betriebs-
wirtschaftlichen, organisatorischen und
technischen Transformation. BRIM ist in
der SAP-Architektur flexibel einsetzbar wie
kaum ein anderes IT-Werkzeug. Aber auch
fir die inhaltliche, digitale Transformation
ist BRIM eine perfekte Antwort: ,Viele un-
serer Bestandskunden stehen aktuell vor
der Herausforderung, dass ihr Geschaft ei-
nen Wandel von der Produkt- zur Service-
orientierung durchlebt und tiber Jahrzehn-
te funktionierende Geschaftsmodelle in-
nerhalb kiirzester Zeit obsolet wurden und
sich ihre Wertschopfungskette radikal ver-
andert hat“, beobachtet Jasmina Cejan in
der SAP-Community.

Durch das hohe Informationsangebot
im Internet auf Vergleichsportalen haben
Kunden eine enorme Macht gewonnen —
der Wettbewerb zwischen den Anbietern
hat sich verstarkt. Kunden erwarten sich
maBgeschneiderte Produkt- und Preismo-
delle, ausgezeichneten Kundenservice und
eine unkomplizierte und nutzungsbasierte
Abrechnung. Dazu meint Jasmina Cejan,
dass BRIM als Losung hervorragend geeig-
net ist, um die neuen Preis- und Abrech-
nungsmodelle wie Pay-per-Use, Abonne-
ments, Bundles etc. abzubilden und auch
eine Preisfindung in Echtzeit zu ermogli-
chen.

Mit der BRIM-L6sung kénnen Kunden-
anforderungen besser und schneller umge-
setzt, Durchlaufzeiten reduziert und Kos-
ten eingespart werden. Hohe Datenvolu-
mina kénnen effizient verarbeitet werden.

0ffer2Cash

Jasmina Cejan erklart im E-3 Gesprach die
Marktanforderungen, dass der Offer-
2Cash-Prozess bereits im Webshop beginnt.
Die meisten Verbraucher sehen etwas im
Internet und bestellen online. Der potenziel-
le Kunde hat nicht mehr viel Zeit und will al-
les schnell erledigen — egal ob das ein Ein-
kauf oder eine Anmeldung fiir ein Abo ist.
Die schnellste Variante ist, online das Pro-
duktoder Abo auszusuchen, personliche Da-
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ten einzugeben und die AGB zu bestatigen
— somit wird ein neuer Vertrag angelegt,
eine Rechnung erstellt und im SAP FI-CA
buchhalterisch konform verbucht. Zahlt der
Kunde nicht, folgen noch weitere Schritte
wie Mahnung, Inkasso usw. Und was leistet
BRIMin diesem E2E-Prozess? ,,BRIM kann die
ganze Kette abdecken: vonder Kunden-und
Vertragsverwaltung sowie der Produkt-
konfiguration in SAP Customer Relationship
Management, Preisgestaltung in SAP Con-
vergent Charging, Verrechnung der genutz-
ten Services und Rechnungserstellung in
SAP Convergent Invoicing bis hin zur Verwal-
tung offener Posten sowie klassischer Ne-
benbuchprozesse im Nebenbuch-Vertrags-
kontokorrent (SAP FI-CA)“, beschreibt Cejan
einen moglichen Geschaftsprozess.

BRIM und Use Case

Abschlief3end die Frage an Jasmina Cejan:
Was war fiir Sie der liberzeugendste Einsatz
von SAP BRIM? ,Es gibt viele interessante
Use Cases; das liberzeugendste aus meiner
Sicht ist aber die Umsetzung eines Broker-
Modells. Es handelt sich um eine internatio-
nale Online-Plattform, wo sich die Entwick-
ler und Endkunden treffen. Die Entwickler
aus unterschiedlichen Landern verkaufen
auf dieser Online-Plattform ihre Apps an
Endkunden dhnlich wie Google Play Store,
wo Spiele, Apps und auch Filme, Serien, Bu-
cher und Musik fir Android-Handys ge-
kauft werden kdnnen. Im Hintergrund steht
die SAP-BRIM-LOsung, die dafiir sorgt, dass
die Rechnungen an den Endkunden im Na-
men der Entwickler und Rechnungen an
Entwickler mit Abzug der Provision erstellt
werden, die Zahlungen vom Kunden an Ent-
wickler Giberwiesen werden und die Provisi-
ondes Entwicklers beim Inhaber des Broker-
Modells bleibt. Ein sehr wichtiger Aspekt ist
auch die Steuerabwicklung, da man immer
beide Wohnsitze, von Entwickler und End-
kunde, berticksichtigen muss. Sitzt der Kun-
de bzw. der Entwickler z. B. in den USA, ist
auch eine Steuerabwicklung tiber Jurisdicti-
on Code und ein externes Steuersystem wie
Vertex notwendig.” (pmf)

SAP Cl, CC und CM

SAP Convergent Invoicing (Cl) be-
steht aus zwei Komponenten, Ab-
rechnung und Fakturierung. Cl ist
eine Zusatzkomponente des Ver-
tragskontokorrents und bietet die
Méglichkeit, komplexe und konver-
gente Abrechnungs- und Fakturie-
rungsprozesse abzubilden. CI ver-
waltet die abrechenbaren Positio-
nen, z. B. aus SAP Convergent Char-
ging oder anderen Vorsystemen,
und fiihrt diese zu Abrechnungsbe-
legen zusammen —diese stellen die
Positionen auf der Rechnung dar.
Die Fakturierung verarbeitet die Ab-
rechnungsbelege, die aus unter-
schiedlichen SAP- (SD-Abrechnung,
CRM Billing) und Non-SAP-Abrech-
nungssystemen stammen kénnen,
erstellt die konvergente Rechnung
und bucht die Rechnungsbetrage
im Nebenbuch-Vertragskontokor-
rent. Weiterhin ist es moglich, den
Verlauf von physischen Produkten
aus bestehenden SAP-SD-Auftrd-
gen zu tbernehmen und mit Ser-
vices in Convergent Invoicing zu ei-
ner Rechnung zu aggregieren.

SAP Convergent Charging (CC) Uiber-
nimmt zum einen das Charging (Er-
mittlung des Vertragspartners bzw.
Tarifs) und zum anderen das Rating
(Bewertung von Ereignissen und
Verbrauchen) insbesondere bei gro-
Ben Transaktionsvolumina. In CC
werden die Nutzungstransaktionen
in Echtzeit oder Batch verarbeitet,
einmalige und wiederkehrende Ge-
biihren berechnet und die Auftrage
verwaltet. Das Ergebnis sind die ab-
rechenbaren Positionen, die die Ab-
rechnung zur Verfiigung stellt.

SAP Convergent Mediation (CM) ist
ein eigenstandiges System inner-
halb der BRIM-L6sung zur Aufberei-
tung, Normalisierung und Vertei-
lung von Nutzungstransaktionen.
Die Losung aggregiert und konsoli-
diert die Rohdaten aus den Netz-
werken in nutzbare Informationen
fiir CC und andere nachgelagerte
Systeme. SAP CM vernetzt die ein-
zelnen Komponenten und stellt
umfassende Funktionen bereit, die
sicherstellen, dass externe wie in-
terne Systeme so effektiv wie mog-
lich miteinander kommunizieren
konnen.
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Wie die digitale Transformation herkdmmliche Abrechnungsmodelle revolutioniert

Digitale Serviceorientierung mit BRIM

Die klassische Warenwelt andert sich drastisch: Aus Produktanbietern werden zunehmend
Serviceanbieter mit innovativen, hochflexiblen Geschaftsmodellen.
Der grofRte technologische Treiber fur die Weiterentwicklung der Abrechnung ist die Digitalisierung.

Von Christoph Granig, Manager GTW Schweiz

der GTW Management Consulting,

weifd aus zahlreichen Anwenderpro-
jekten, bei denen sie SAP BRIM (vormals
Hybris Billing) implementiert hat: , Digitale
Technologien er6ffnen auf dem Weg von
der Produktorientierung hin zur Serviceori-
entierung komplett neue Moglichkeiten
und Geschaftsfelder. Diese erfordern wie-
derum neue Abrechnungsmodelle.”

Der technologische Treiber fiir die Wei-
terentwicklung von Abrechnungsmodellen
istdie digitale Transformation, die Anbieter
gleichermaRen betrifft wie ihre Kunden.
Digitale Technologien halten véllig neue
Perspektiven und Geschaftsfelder bereit.
Daraus entstehen wiederum neue Abrech-
nungsmoglichkeiten, die ebenso einen
Wandel von der Produkt- zur Serviceorien-
tierung notwendig machen.

Der nicht aufzuhaltende Wandel im Be-
reich digitaler Technologien, insbesondere
inder Informationstechnik, verandert auch
die klassische Konsumentenwelt nachhal-
tig. Viele liber Jahrzehnte erfolgreich etab-
lierte Geschaftsmodelle wurden in kiirzes-
ter Zeit abgelost. Neue Anbieter wie Uber,
Amazon, Netflix oder Lieferando zeigen
eindrucksvoll, welches Potenzial in den
neuen digitalen Moglichkeiten steckt.

J asmina Cejan, Principal Consultant bei
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Jedoch nicht nur die Geschaftsmodelle,
sondern auch die Wertschopfungsketten
unterliegen diesem Wandel. Im taglichen
Wettbewerb gelten Daten und Informati-
onen als entscheidende Ressourcen, wel-
che die weitere Wirtschaftlichkeit bestim-
men. Potenzielle Kunden haben es heute
viel einfacher, an kaufrelevante Informati-
onen zu kommen, als noch vor Jahren.
Uber das Internet erhalten sie Zugriff auf
Preisvergleiche oder kénnen sich Bewer-
tungen anderer Kunden anschauen. Die
neue Macht des Kunden hat allerdings
auch zu einem verscharften Konkurrenz-
kampf zwischen den Anbietern gefiihrt.
Die Unternehmen stehen unter erhohtem
Wettbewerbsdruck, da sie unmittelbar auf
die sich stetig verandernden Wiinsche der
Kunden reagieren miissen, wobei diese in
aller Regel liber den Preis und die dazuge-
horigen Serviceleistungen (beispielsweise
portofreie Lieferung oder kostenloser Um-
tausch) entschieden werden.

,Einen hoheren Preis akzeptieren die
Kunden meist nur, wenn der Anbieter dies
beispielsweise durch einen hervorragenden
Kundenservice oder eine unkomplizierte

SAP CM

Charged

Rating ltems

and Charging

‘ Mediated Usage events

SAP CC # SAP Cl *

und flexible Abrechnung wettmacht®, gibt
Jasmina Cejan zu bedenken. ,, Auch durch
individuell auf den Kunden zugeschnittene
Angebote oder nutzungsbasierte Abrech-
nungen kénnen Anbieter punkten.”

Ein Beispiel fiir neue Abrechnungsmo-
delle auf Basis der digitalen Transformation
ist die Sharing Economy. Carsharing-Anbie-
ter wie Car2Go, E-Bike- oder auch E-Scoo-
ter-Verleiher gehéren mittlerweile zum
Bild einer modernen GroRstadt. Der Ge-
danke dahinter ist, die bestmogliche Ver-
fligbarkeit eines Produktes zu gewahrleis-
ten, und zwar genau fiir den Zeitraum, in
dem es benétigt wird. Meist wird dabei mi-
nutengenau nach dem Pay-per-Use-Prinzip
abgerechnet, wodurch sich das herkomm-
liche Produkt- zum Dienstleistungsge-
schaft wandelt. ,,Mit SAP BRIM ist die Ab-
rechnung insbesondere von digitalen Ser-
vices jederzeit flexibel moglich — das kon-
nen Abonnements sein, Leasing- oder
Nutzungsvertrage, Einmalgebiihren, Ver-
brauche und vieles mehr*, betont Jasmina
Cejan. ,Und ganz gleich, ob die unbepreis-
ten oder bepreisten Verbrauchsdaten aus
verschiedenen Quellsystemen kommen, in
BRIM werden sie kundenspezifisch aggre-
giert und fir den Kunden auf einer Rech-
nung dargestellt.”

Customer

SAP BRIM bildet den gesamten Offer-to-Cash-Geschaftsprozess ab mit Angebotserstellung, Verrechnung bzw. Bewertung und Bepreisung der ge-
nutzten Services bis hin zu Rechnungserstellung, Forderungsmanagement und Mahnwesen.
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Mit Billing and Revenue Innovation Ma-
nagement stellt SAP eine branchenunab-
hangige, funktionelle und flexible Soft-
warelosung fiir die Preisermittlung, Ab-
rechnung und Fakturierung unterschied-
lichster Dienstleistungen und Produkte in
einer einheitlichen Systemlandschaft zur
Verfligung. Mit der Loésung kénnen inner-
halb kurzer Zeit neue Produkte bzw. Pro-
duktpakete eingefiihrt, einheitliche Rech-
nungen erstellt, Simulationen durchgefiihrt,
Zahlungen und Mahnungen verwaltet wer-
den. Ferner bietet BRIM die Massendaten-
verarbeitung, Echtzeitanbindung und Um-
setzung von Pre- und Postpaid-Szenarien.
Durch die Konfigurierbarkeit und Modula-
ritat sowie die Integration mit anderen
SAP-Modulen (z. B. SD, FI-AR, IS-U) und die
Einbindung vorhandener Abrechnungssys-
teme bietet die SAP-L6sung eine hohe Fle-
xibilitat.

Allgemein zeichnet sich die Losung
durch diese hohe Flexibilitat und Ge-
schwindigkeit aus: Soist BRIM auf Massen-
prozesse mit hohen Transaktionsvolumina
ausgelegt und bietet eine bessere Integra-

tion mit vorgelagerten Systemen, welche
die Nutzungstransaktionen bereitstellen.
Unternehmen unterschiedlichster Bran-
chen haben es somit leichter, anstehende
digitale Herausforderungen zu meistern
oder sich auch selbst einer digitalen Trans-
formation zu unterziehen.

Flexibilitat und Fremdsysteme

Der komplette Offer-to-Cash-Geschafts-
prozess kann in BRIM detailliert abgebildet
werden - von der Kundenverwaltung und
Produktkonfiguration uber die Abrech-
nung genutzter Leistungen bis hin zur
Rechnungslegung und dem Forderungs-
management. Naturlich lassen sich aber
auch vorhandene Umsysteme fiir Kunden-
verwaltung und das Rating an die SAP-
BRIM-Umgebung anbinden, um den ge-
samten Offer2Cash-Prozess mit Bestand-
systemen hybrid abzubilden. Da das Sys-
tem modular aufgebaut ist, konnen einzel-
ne Teilkomponenten zudem nahtlos er-
setzt werden.

Die wesentlichste Funktion von BRIM
sind die Abbildung nutzungsbasierter oder
wiederkehrender Preismodelle fiir Angebo-

Eine Lasung und ihre Geschichte

SAP BRIM hat bereits einen langen
Weg hinter sich: Uber die Jahre hat sich
nicht nur die Lésung flexibel und dyna-
misch weiterentwickelt, sondern auch
ihr Name. So waren die Kernfunktiona-
litaten der heutigen Universallosung
lange Zeit unter dem Titel SAP Billing
and Revenue Innovation Management
(BRIM) bekannt. In der Ursprungsversi-
on wurde die herkommliche Abrech-
nung etwa aus SD, MM und diversen
Branchenlésungen kreiert. Hinter-
grund war, den gestiegenen technolo-
gischen Anforderungen hinsichtlich
Datenverarbeitungsgeschwindigkeit,

zu bewaltigendes Datenvolumen und
Flexibilitat (konfigurierbar, modular
und branchenneutral) gerecht zu wer-
den.

2013 kam dann Hybris zu SAP. Hybris
galt in dieser Zeit als einer der flihren-
den Anbieter im Bereich E-Commerce.
2015 wurde SAP BRIM schlief3lich in die
Hybris-Familie mitaufgenommen. SAP
Hybris Billing fokussierte fortan ver-
mehrt die Kunden, deren Wiinsche und
Kauferfahrungen. Andererseits wurde
die Losung stark vereinfacht und somit
auch Hana-fahig gemacht. Dies ge-
schah mithilfe des Hybris-Portfolios,
bestehend aus Hybris Commerce, Hy-
bris Cloud fuir Customer und Hybris

44

Marketing. 2016 kam es deshalb zu
einer erneuten Namensanderung:
Aus Hybris-Software wurden die
SAP-Hybris-Lésungen.

2018 erfolgte der vorldufig letzte
Schritt: Die vormals unter SAP Hybris
geflihrten Losungen wurden gemein-
sam mit weiteren zugekauften Lésun-
gen unter dem neuen Namen SAP C/4
Hana versammelt. Das ,,C“ steht dabei
fiir Customer (Kunden) und die Vier fiir
ein CRM der vierten Generation. Mit
SAP S/4 Hanaim Back-End und SAP C/4
Hana als starkem Front-End fahrt SAP
somit einen deutlichen Kurs, den Pro-
zess des Kundenmanagements effek-
tiv und ganzheitlich abzubilden. Im
Zuge dessen wurde SAP Hybris Billing
erneut umbenannt und heit seitdem
wieder SAP Billing and Revenue Inno-
vation Management (SAP BRIM).

Die Kernkomponenten des modular

aufgebauten BRIM sind:

 SAP Customer Relationship
Management (CRM)

 SAP Convergent Mediation
by DigitalRoute

« SAP Business Suite (ERP/ECC 6.0)
bzw. SAP S/4 Hana mit Vertragskon-
tokorrent (FI-CA) und darin enthal-
tenem Convergent Invoicing (Cl)

+ SAP Convergent Charging (CC)

te nach Mal3 und die Moglichkeit einer
Preisfindung in Echtzeit. Neben Post- und
Prepaid-Szenarien lassen sich auch Partner-
beteiligungsmodelle umsetzen.

Kundenzentriert

Der Kunde bzw. Verbraucher steht bei BRIM
ganz klar im Mittelpunkt. Unternehmen
konnen effektiv reagieren und fiirihre Kun-
den beispielsweise unterschiedlich kom-
plexe Leistungspakete kreieren. Anderer-
seits sind sie auch bei rasanten Marktbe-
wegungen in der Lage, sich schnell weiter-
zuentwickeln. Die Gewohnheiten und
personlichen Praferenzen der Kunden kon-
nen dariiber hinaus im Sinne von Big Data
fir die Preisgestaltung und Rechnungsle-
gung hinzugezogen werden.

Ein groBer Vorteil im Tagesgeschaft er-
gibt sich auBerdem daraus, dass sich ein-
heitliche bzw. konvergente Rechnungen
fir Dienstleistungen und Produkte aus
mehreren Eingangskanalen generieren las-
sen. Im weiteren Verlauf unterstiitzt die
Revenue-Management-Kette eine hohe
Durchgangigkeit beziiglich des gesamten
Forderungsmanagements sowie eine effi-
ziente Steuerung bei Kunden mit unter-
schiedlichen Bonitatsstufen bis hin zur
Ubergabe an die Inkasso-Abteilung. Auf
diese Weise steigern Unternehmen ihre
Wirtschaftlichkeit, starken die Kundenzu-
friedenheit und somit auch ihre Stellung
am Markt.

SAP BRIM lasst sich komfortabel konfi-
gurieren und die einzelnen Komponenten
konnen individuell nach den Bediirfnissen
des Unternehmens ausgerichtet werden.
Dank des modularen Aufbaus sowie der
nahtlosen Einbindung weiterer SAP-Kom-
ponenten und auch vorgelagerter Abrech-
nungssysteme bietet die Losung ein
Hochstmal an Flexibilitat. Die tarifliche
Festlegung und Preisfindung werden durch
SAP Convergent Charging, die Bilanzierung
und Faktura durch SAP Convergent In-
voicing gewahrleistet. Das Sales and Order
Management (als Teil von SAP CRM) sowie
das Customer Financial Management (FI-
CA und CRM) runden das Angebot ab. Als
agile Universallésung wird SAP BRIM in Un-
ternehmen und Organisationen beispiels-
weise aus den Bereichen Logistik, Telekom-
munikation, Medien, Handel, Industrie und
Versorgung eingesetzt.

Bitte beachten Sie auch den
Community-Info-Eintrag auf Seite 72

MGTW g
74 E

Billing.Future
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Branchenspezifische Anwendungsbeispiele von SAP BRIM

Proof of Concept

Digitale Technologien er6ffnen auf dem Weg von der Produktorientierung hin
zur Serviceorientierung komplett neue Moglichkeiten und Geschaftsfelder.
Diese erfordern wiederum neue Abrechnungsmodelle.

Von Jasmina Cejan, Principal Consultant bei GTW

vation Management) umfassende

Funktionalitaten zum Beispiel fir die
Abo-Auftragsverwaltung, fir eine flexible
Preisgestaltung, automatisierte Rechnungs-
stellung, konvergente Rechnungsstellung
und personalisierte Zahlungsabwicklung,
um digitale Geschaftsmodelle umzusetzen
und diese Prozesse zu optimieren.

Einige typische Branchenabrechnungs-
szenarien, die bereits mit den Fachexpertin-
nen und -experten von GTW realisiert wur-
den, sollen zeigen, wie flexibel BRIM einsetz-
barist. Die Komponente ,Vertragskontokor-
rent” umfasst ein Nebenbuch (Subledger),
das urspriinglich fiir Branchen mit einem

So bietet BRIM (Billing and Revenue Inno-

Prinzipiell lassen sich alle
Ideen in SAP BRIM umsetzen,
so auch der Telekommunika-

tionsanbieter, der seinen

Vertragskunden innerhalb
der ersten sechs Monate
einen Monat gratis gewdhrt,
Jjedoch immer den Monat mit
dem geringsten Verbrauch.

Jasmina Cejan,
Principal Consultant bei der GTW
Management Consulting
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sehr groBen Kundenstamm und entspre-
chend hohen Belegsaufkommen mit Mas-
sendatenverarbeitung entwickelt wurde.
Dadurchist BRIMfiir den Einsatzin Versiche-
rungs-, Versorgungs-, Telekommunikations-
und Medienunternehmen und auch im 6f-
fentlichen Bereich pradestiniert.

Beispiel Versorgungswirtschaft

Schon langst gehen die Dienstleistungs-
angebote eines Energieversorgers liber
die bloRRe Bereitstellung von Strom, Gas
und Wasser hinaus. Die Daten Uber die
Verbrauche werden heute meist mit
Smart-Metering-Systemen minuten- oder
sekundengenau ubermittelt und abge-
rechnet. Wobei sich exakt zwischen den
Stromarten, etwa giinstigerem Solar- oder
Nachtstromverbrauch, unterscheiden
lasst, weil Uhrzeit und Stromart mit an
BRIM libergeben werden.

Nutzt ein Verbraucher zudem das An-
gebot, sein E-Auto, E-Bike oder seinen
E-Scooter zu ,betanken® konnen diese
Verbrauchsdaten in Echtzeit bepreist und
abgerechnet und ebenfalls automatisch
mit auf der monatlichen Abrechnung dar-
gestellt werden, und zwar unabhangig da-
von, ob die Bezahlung mit der Kreditkarte,
in bar oder uber eine App-Plattform er-
folgt.

Istdas Versorgungsunternehmen gleich-
zeitig regionaler Telekommunikations-
oder Smart-Home-Losungsanbieter, dann
konnen die Abrechnungsdaten auf einer
Sammelrechnung dargestellt werden. Da-
durch erhdlt ein Kunde hochste Transpa-
renz liber seine tatsachlichen Verbrauche,
da alles detailliert auf nur einer Rechnung
erfasst ist. Der unverkennbare Vorteil von
BRIM ist neben dem Vertragskontokorrent
die Integration von SAP CRM, um Konditio-
nen, Preise oder Rabattierungen individuell
zu hinterlegen, die von SAP Convergent
Charging zur exakten Preisberechnung he-
rangezogen werden. Ergdnzend stellt SAP
Komponenten bereit, um beispielsweise
die notwendige Marktkommunikation
oder die Abbildung intelligenter Messein-
richtungen sicherzustellen.

Vermieten, leasen und teilen

Da es inzwischen kaum noch ein Produkt
oder eine Dienstleistung gibt, die sich nicht
inirgendeiner Form mieten lasst, sind diese

Branchen

GTW-Branchenbeispiele von Ge-
schaftsmodellen, die mit BRIM reali-
sierbar sind oder bereits realisiert
wurden:

 Telekommunikationsdienstleister:
Abrechnung von Prepaid- und
Postpaid-Produkten sowie Anrufe,
SMS, MMS, Internet

Sharing Economy: zeitbasierte
Miete von Autos, Motorradern,
Fahrradern, Scootern usw.

Maut: automatische Mautabrech-
nung nach tatsachlich gefahrenen
Kilometern

Softwarelizenzen: Abrechnung
von Lizenzen fiir Software mit
unterschiedlichen Abos —z. B.
einmalige 1-Monats-Trial,
monatliches/jahrliches Abo
Online-Speicher ist gleich
Cloud-Speicher: Abos mit unter-
schiedlichen Preisen, die je nach
GroRe des Speichers und der Ver-
tragslaufdauer abgerechnet wer-
den.

Offentlicher Verkehr: Zug-, Bus-,
Tramfahrten: Einzeltickets und
monatliche/jahrliche Abos kénnen
in BRIM abgerechnet werden
E-Mobilitat: Ladestationen

Miete von Anlagen und Geriten:
Drucker, Maschinen, Roboter kon-
nen nach tatsachlich verbrauchten
Betriebsstunden nutzungsabhan-
gig abgerechnet werden.
Haushaltsgerate: Fernwartung
Autokauf: GPS, Assistenzsysteme,
Wartung, Pannenhilfe

Plattform Businessmodelle: Ser-
viceanbieter und Kunden treffen
sich auf einer Plattform
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SAP Offer-to-Cash-Geschiftsprozess
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Ein Offer-to-Cash-Geschaftsprozess ldsst sich fiir einen SAP-Bestandskunden mit Billing and Revenue Innovation Management (BRIM) sowohl auf
Basis von ERP/ECC 6.0 als auch S/4 Hana abbilden. Das ist digitale Transformation fiir Handel und Produktion. (Bild: GTW Management Consulting)

Geschaftsmodelle geradezu ideal fiir die
kundenspezifische Abrechnung iiber BRIM.
So konnen auch Industrie-Mietparks oder
Mietservices minutengenau oder tiber an-
dere sensorgestiitzte Nutzungsparameter
ihre Dienstleistungen fakturieren. Wird
zum Beispiel ein Bagger samt Fahrer an ei-
nen Bautrager vermietet, kann der Bagger
mit einem Sensor ausgestattet werden, der
aufzeichnet, wann genau der Bagger im
Einsatzist. Derartige aufgezeichnete Daten
kénnen an BRIM gesendet, im System ab-
gerechnet und auch Wartungszeitpunkte
realtime ermittelt werden.

Damit lassen sich etwa gemietete oder
geleaste Maschinen nicht nur nach demtat-
sachlichen Maschinenstundensatz verrech-
nen, sondern je nach Mietvertrag auch nach
Spindelumdrehungen. Auch teure Hand-

werkzeuge wie Bohrmaschinen werden im-
mer Ofter ausgeliehen und nicht mehr
selbst angeschafft. Mit einem Messgerat
ausgestattet, konnen sowohl Leihstunden-
satze als auch ,,Umdrehungen im Einsatz*
verrechnet werden. Dem ldeenreichtum
der Miet- und Leasingmodelle sind in BRIM
kaum Grenzen gesetzt. Beim Leasing von
Druckern oder Plottern etwa erfolgt die Ab-
rechnung oft nach Verbrauch. Dann wird
beispielsweise eine monatliche Pauschale
vereinbart, in der schon1o.000 Druckseiten
enthalten sind, was danach gedruckt wird,
wird einzeln berechnet — mit BRIM Uber-
hauptkein Akt. Und schlieRlich die gesamte
Sharing Economy, wo etwa ein Vermieter
eine Plattform fiir das Carsharing oder
E-Scooter-Sharing vorhalt oder ein Anbieter
einer Ubergreifenden Mobility-Plattform.

Die Vorteile von SAP BRIM auf einen Blick

Kiirzere Time to Market von Produkten
auf Basis von Abonnements und nut-
zungsbasierten Services bzw. physi-
schen Giitern, die mit Dienstleistungen
gebiindelt sind

- Flexible Abwicklung von Umsatzbe-
teiligungsmodellen

- Realisierung von hybriden Prepaid-,
Postpaid- und Pay-as-you-Go-Ge-
schaftsmodellen

« Regelbasierte und intelligente Auto-
matisierung der Rechnungserstellung
und Buchhaltungsprozesse
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- Automatisierte und hocheffiziente
Verarbeitung von hohen Datenvolu-
mina

» Hohe Transparenz/Nachvollzierbar-
keit der ganzen Abrechnungspro-
zesskette —von Nutzungsereignissen
bis hin zur Rechnungserstellung

» Senkung der operativen Kosten
durch konsolidierte Verrechnungs-
systeme

« Erhéhung der Kundenzufriedenheit
durch Darstellung von Kosten, Ser-
vices und physischen Waren auf ei-
ner einzigen Rechnung

Individuell fakturieren

Uberhaupt ist SAP BRIM aufgrund seiner
hohen Flexibilitdt und modularen Anpas-
sungsfahigkeit geradezu pradestiniert fiir
den Einsatz auf Internet- und Kollaborati-
onsplattformen oder fiir Start-ups. Im Kon-
text der digitalen Transformation gibt es
weitere Beispiele wie etwa den Umbau ei-
nes riicklaufigen hardwarebasierten Ge-
schaftsmodells eines renommierten Tech-
nologieunternehmens zu einem Anbieter
von Dienstleistungen mithilfe von BRIM.
Aber auch der Betreiber einer Beschaf-
fungsplattform konnte BRIM vorhalten
und seinen Nutzern dariiber die Abrech-
nung ermoglichen. Die Nutzer kénnen so-
wohl B2B-Kunden als auch Endverbraucher
sein, das lasst sich individuell abbilden.

Die Idee zur Umsetzung

Mit diesen Anwendungsszenarien werden
einige praktische Umsetzungsmoglichkei-
ten von BRIM beschrieben, um deutlich zu
machen, wie flexibel die Losung einsetzbar
ist. Dabei bezieht sich die Flexibilitat nicht
nur auf die modulare Nutzung von BRIM,
sondern auch auf deren Auspragung und
Nutzbarkeit in den unterschiedlichsten
Branchen. Das Fazit von GTW Principal
Consultant Jasmina Cejan: ,Der Kunde
muss nur die Idee haben, wie er zum Bei-
spiel aus seinem Produkt eine Dienstleis-
tung macht, ein Mietsharing oder Abo-Ser-
vice, und wir kénnen dann die Abrechnung
in BRIM gemeinsam umsetzen.”
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Digitale Transformation: Mit BRIM vom Produktgeschaft zur Dienstleistung

Kundenzentrierte Abrechnung

Die Aspekte der Abrechnung mussen noch starker an den Kundenerfordernissen orientiert werden.
Sie beinhalten somit auch das Zahlungsmanagement ganzer Produkt- und Dienstleistungspakete
inklusive der Integration von Partnerabrechnungen.

Von Peter Wagner, Partner GTW

Transformation lassen sich zwei Ent-
wicklungen ausmachen: Auf der einen
Seite geraten der Kunde und speziell seine
individuellen Bediirfnisse auf Produkte und
Dienstleistungen verstarkt in den Mittel-
punkt, da jedes Erzeugnis seinen Nutzen fiir
den Kunden noch deutlicher als zuvor unter
Beweis stellen muss. Das fiihrt auch dazu,
dass sich die Aspekte der Abrechnung noch
starker an den Kundenerfordernissen orien-
tieren. Sie beinhalten somit beispielsweise
auch das Zahlungsmanagement ganzer
Produkt- und Dienstleistungspakete sowie
deren Kombination inklusive der Integrati-
on von Partnerabrechnungen.
Andererseits verandert sich das Ge-
schaftsmodell vieler Unternehmen sukzes-
sive vom Produktgeschaft zur Dienstleis-
tung. Vor allem bei digitalen Erzeugnissen
zeichnet sich dieser Trend ab.

Vor dem Hintergrund der digitalen

Trendwende in der Businesswelt

Ein dhnlicher Trend wird auch im Bereich
Unternehmenssoftware deutlich: Das Zeit-
alter klassischer Festinstallationen und mo-
nolithischer IT-Landschaften hat langst
seinen Zenit Uberschritten, auch im Rech-
nungswesen. Broker- und Sharing-Plattfor-
menund ganz generell neue Software-as-a-
Service-Angebote aus der Cloud liegen im
Trend. Der Wandel geht also auch hier vom
reinen Produktgeschaft zur Dienstleistung,
deren Zeit- und Leistungsumfang in der Re-
gel frei skalierbar sind.

Dies fiihrt allerdings auch dazu, dass die
klassischen Anbieter passende Preis- und
Abrechnungsmodelle fiir ihre Kunden an-
bieten mussen. Neue Bedingungen spielen
dabei eine Rolle, wie zum Beispiel die An-
zahl der User Uber einen bestimmten Zeit-
raum, der Umfang und die Dauer der ge-
nutzten Leistungen sowie die Hohe der ge-
tatigten Transaktionen.

Win-win-Situation
Fiir die Anbieter ergeben sich daraus ent-

scheidende Vorteile. So kdnnen sie liber die
Vergabe von Abonnements und frei skalier-
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bare Softwarepakete ihre Kunden noch star-
ker an sich binden. Daraus ergeben sich re-
gelmaRige und langfristig ersichtliche Ein-
nahmen, welche letztlich auch der eigenen
Wettbewerbsfahigkeit zugutekommen.

Auch fiir die Geschaftskunden bergen
diese flexiblen Abrechnungsmodelle ent-
scheidende Vorteile: Sie profitieren in der
Regel von geringeren Investitionskosten
(vor allem, was Hardware und Serverkapazi-
tat anbelangt), einer schnelleren Wartung
und Fehlerbehebung und sind stets auf dem
neuesten Release-Stand. Und dhnlich wie
der Anbieter genief3t auch der Kunde eine
hohere Transparenz, was anfallende und zu-
kiinftige Kosten angeht.

Doch nicht nur auf technologischer Ebe-
ne ist dieser Trend erkennbar. Neben klassi-
schen Dienstleistungen, zu denen beispiels-
weise ein Besuch beim Arzt oder in einem
Restaurant zahlt, 6ffnen sich auch herstel-
lende Unternehmen vermehrt dem Bereich
produktbegleitender Dienstleistungen. So
werden etwa Baumaschinen liber Leasing-
modelle verliehen, Produktionsmaschinen
Uber sensorgestiitzte Abrechnung auf Basis
von Druckluft, Umdrehungen oder Laufzeit,
Kunden beziehen bestimmte Beratungs-
dienstleistungen oder kénnen an Schulun-
gen teilnehmen, auch bestimmte Service-
leistungen sowie ein Retrofit von dlteren
Maschinen gehdren mittlerweile zum
Dienstleistungsportfolio.

Kundenpraferenzen erkennen

Dann gibt es wiederum andere aufstre-
bende Unternehmen, die ohne diesen
Trend zum Dienstleistungsgeschaft gar
nicht denkbar gewesen waren bzw. diesen
erst ausgelost haben. Plattformanbieter
wie Lieferando surfen ganz oben auf der
Welle der digitalen Transformation, in-
dem sie zwischen Anbieterprodukt und
Kunden ihre eigene Dienstleistung plat-
zieren. Dazu bieten sie eine Plattform, auf
der das Warenangebot verschiedener Res-
taurants einsehbar ist. Lost ein Kunde eine
Bestellung aus, bringen die Lieferando-
Fahrer die bestellte Ware bis vor die Haus-
tiir. Bestellt der Kunde haufiger tber die

Plattform, kann er Gutscheine oder Bo-
nuspunkte einsetzen. Ein anderes Beispiel
ist Outfittery: Der Online-Textilhandler
wertet Kundenpraferenzen aus und er-
stellt daraus ein personliches, digitales
Profil. Anhand dessen werden dann kun-
denindividuelle Outfits generiert. Sollte
die ausgewahlte Kleidung einmal nicht
auf Gefallen stoBen, wird ein unkompli-
ziertes Umtauschverfahren eingeleitet
und die entsprechenden Informationen
im Kundenprofil hinterlegt.

Broker-Modelle und Plattformen

Auch moderne Broker-Modelle setzen ver-
starkt auf BRIM. So gibt es etwa eine inter-
nationale Online-Plattform, die Entwickler
und Endkunden zusammenfiihrt. Die Ent-
wickler aus unterschiedlichen Landern ver-
kaufen liber die Plattform ihre Apps an die
Endkunden. Im Hintergrund koordiniert
BRIM, dass die Rechnungen an die Kunden
im Namen der Entwickler und die Rechnun-
gen an die Entwickler mit Abzug der Provisi-
on erstellt werden. Ebenso werden die Zah-
lungen der Kunden automatisiert an die Ent-
wickler Giberwiesen, wahrend die jeweilige
Provision des Entwicklers nahtlos dem Inha-
ber des Broker-Modells zugefiihrt wird. Ein
sehr wichtiger Aspekt ist dabei auch die
Steuerabwicklung, da stets beide Wohnsit-
ze,vom Entwickler und vom Endkunden, be-
riicksichtigt werden muissen. Sitzt der Kun-
de bzw. der Entwickler in den USA, ist eine
Steuerabwicklung lber Jurisdiction Code
und ein externes Steuersystem wie Vertex
notwendig.

Immer mehr Unternehmen werden ihre
Dienstleistungen zukiinftig nach kombi-
nierten Dienstleistungspaketen, Pay-per-
Use-Modellen oder ganz einfach nutzungs-
bedingtabrechnen.Undes istdamit zu rech-
nen, dass noch viele weitere Abrechnungs-
methoden in ndchster Zeit dazukommen
werden. Samtliche Maglichkeiten sollten
mithilfe von leistungsfahigen IT-Systemen
bestmdglich gestiitzt und abgebildet wer-
den. Die flexible Universallésung BRIM ist
dafiir bestens geeignet und unterstiitzt An-
wender langfristig.
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