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—> Optionen im Outsourcing

Die Zahl der Insolvenzen und Kunden mit Liqui-
ditatsengpéssen steigt stark an, die Zahlungsmoral
der Kunden dagegen sinkt weiter. Auch zukiinftig
rechnen viele Versorger mit einem weiteren An-
stieg der Mahnverfahren und Forderungsausfalle.
Mit den bisher eingesetzten Mafinahmen gelingt
es nur wenigen Versorgern, diese Ausfalle zu
kompensieren - der Aufwand im Forderungsma-
nagement steigt, so dass die Verfolgung gering-
wertiger Forderungen sich immer weniger zu
lohnen scheint. Wertgrenzen im Bereich von 200
Euro sind keine Seltenheit mehr.

Die Studie setzt an verschiedenen Punkten an:
sie zeigt die Rahmenbedingungen, beschreibt
den Status Quo in der Energiewirtschaft hinsicht-
lich Zahlungsausfall, Ursache und eingesetzten
Mafinahmen, zeigt die am Markt verfligbaren
Dienstleistungen auf und reflektiert das Out-
sourcing im Forderungsmanagement. Sie analy-
siert Markt und Wettbewerb und liefert Trends,
Strategien, Chancen und Risiken, um die Forde-
rungsausfélle einzudammen. Ein wichtiger
Bestandteil der Studie ist dabei die Moglichkeit,
uber die abgefragten Kennzahlen von Versorgern
eine Einschatzung tiber die eigene Leistungs-

fahigkeit im Forderungsmanagement zu erhalten.
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Dienstleistungen am Markt

—> Marktpotenziale und
-entwicklungen

—> Interne und externe Wettbewerber
—> Strategien, Trends, Chancen,
Risiken

Kennzahlen
In der Studie werden u.a. folgende Kennzahlen
dargestellt (Beispiele):

e Abbucherquote (PK, GK)

® Anzahl Mahnstufen

e Anteil Kunden pro Mahnstufe

e Forderungen pro Kunde p.a.

e Tage Sperrfrist

e Monate der Ratenvereinbarung

e Zinssatz bei Ratenvereinbarung

e Wertgrenze zur Ausbuchung der Forderung

e Kosten (Mahnungen, Inkasso- und
Sperrgénge)

e Anteil sdumiger Kunden/»schlechter« Zahler

e Ursachen flir Zahlungsausflle (PK, GK)

e Forderungen, saumige Zahler und Kassier-/
Sperrgange pro Mitarbeiter im Innen- und
Aufendienst

® Sperrungen pro Aufiendienstmitarbeiter

® Anteil des Mahnvolumens am Umsatz

e Anteil der ausgebuchten Forderungen am
Umsatz

e Outsourcinganteil und -umfang

e Weitere

Aufgrund grofier Nachfrage:

trend:research veranstaltet eine weitere Studienpréisentation in Bremen.

Die Anmeldung finden Sie auf der Riickseite.

trend:research

Institut fiir Trend- und Marktforschung

value through information.

@ ParkstraBe 123
® 28209 Bremen

® Tel.:0421.4373 0-0
@ Fax: 0421.43 73 0-m

® www.trendresearch.de
@ info@trendresearch.de



Ziel und Nutzen der Studie

Die Studie gibt Antworten auf wichtige Fragen, die im
Zusammenhang mit dem Forderungsmanagement zu
stellen sind.

Ausgehend von den aktuellen Rahmenbedingungen
in der Energiewirtschaft und im Zusammenhang mit
sdumigen Kunden werden Ursachen fiir die Zahlungsmoral
dargestellt und Konsequenzen fiir die Versorger beschrieben.
Es werden die Prozesse im Forderungsmanagement analy-
siert und Optimierungspotenziale aufgezeigt. Anhand von
Kennzahlen wird die Handlungsnotwendigkeit verdeutlicht

und Strategien sowie praventive und reaktive Mafinahmen

bewertet. Dabei wird auch der Frage nachgegangen, unter

welchen Bedingungen ein Outsourcing eine Handlungs-
alternative darstellt. Dartiber hinaus wird in der Studie der
Markt flir das Forderungsmanagement in der Energiewirt-
schaft (in der Verbrauchsabrechnung) abgeleitetund die
Wettbewerbssituation beschrieben.

Basierend auf diesen Einschatzungen wird aufgezeigt,
wo ein Energieversorger bzw. Abrechnungsdienstleister
den Hebel ansetzen kann, um aus den Auswirkungen
Vorteile im Markt zu generierenund so zu den kommenden
Gewinnern zu zahlen. Damit wird es moglich, gezielt eine
eigene fundierte Strategie abzuleiten und sich damit heute

fiir die Zukunft fit zu machen.

Methodik

trend:research setzt verschiedene Field- und Desk-Research-
Methoden ein. Neben umfangreichen Intra- und Internet-
Datenbank-Analysen (inkl. Zeitschriften, Publikationen,
Konferenzen, Geschéftsberichte usw.) flieRen in die Poten-
zialstudie 8o strukturierte Interviews mit folgenden
Zielgruppen ein:

@ Energieversorgern

®—— Abrechnungsdienstleistern

@ Inkassobiiros

@ Forderungsmanagementgesellschaften

®—— Auskunfteien

®— Weiteren

Dartiber hinaus kann auf Informationen aus vorhan-
denen Studien von trend:research zurtickgegriffen werden
(bspw. »Outsourcing«, »Der Markt fiir Abrechnungsdienst-
leistungen«, »CRM (2. Auflage)«, »Der Markt fiir Call Center-
Leistungenc, »Zdhlerwesenc).

Die dargestellten Anwendungen und Markte und
deren Entwicklungen werden mit Hilfe der o.g. Interviews
und Expertengesprache erhoben. Die Auswertung der
Anforderungen und Erwartungen flihrt zu abgesicherten
Aussagen tiber Markt, Trends, Dienstleistungen und

Wettbewerb sowie Strategien und operative Mafinahmen.

An wen sich die Studie richtet

Die Potenzialstudie hilft Energieversorgern sowie Abrech-
nungsdienstleistern, aber auch Inkassobiiros und Forde-
rungsmanagementgesellschaften, zukiinftige Potenziale
im Forderungsmanagement der Energiewirtschaft (im
Zuge der Verbrauchsabrechnung) einzuschétzen und das
eigene Angebot bzw. die eigenen Maftnahmen vor diesem
Hintergrund im Rahmen einer Erweiterung der Marktposition
auf- und auszubauen. Der Nutzen ergibt sich fiir Vorstande,
Geschaftsfithrung, Strategie-, Unternehmens- und
Konzernplanung sowie Forderungsmanagement und
Debitorenbuchhaltung; bei den genannten Dienstleistern

auch Marketing und Vertrieb.
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das praktische Vorgehen unterstiitzt. Die Prasentation ermog-
licht dartiber hinaus durch den gezielten und engen Erfahrungs-
austausch die Ausgestaltung und Konkretisierung von Losungs-
ansdtzen im eigenen Unternehmen.

77\\_WEITERE STUDIEN
. trend:research gibt tiber 70 Multi-Client-Studien heraus,
die jeder Kunde erwerben kann. Aktuelle Beispiele sind:
O Heizkostenverteilung und -abrechnung,
08/04, ca. 500 S., EUR 4.400,00
O Planungs- und Baukapazititen fiir Kraftwerke,
07/04, ca. 500 S., EUR 3.900,00
O Shared Services in der Energiewirtschaft - Unbundling:
Chance oder Risiko?, 07/04, ca. 400 S., EUR 2.400,00
O Dezentrale Energieerzeugung, 06/04, 500 S., EUR 4.400,00
O Zédhlerwesen: Unbundling, Marktpotenziale,
Prozessoptimierung, 02/04, 705 S., EUR 3.500,00
O Der Markt fiir Energiedienstleistungen, 2. Aufl,,

12/03,780 S., EUR 4.400,00
O Kraftwerke 2020 (in Begleitung des VGB),
09/03, 823 S., EUR 8.900,00
O Der Markt fiir Call Center-Leistungen in der Energie-
wirtschaft, 09/03, ca. 350 S., EUR 2.900,00
O Der Markt fiir Abrechnungsdienstleistungen in der
Energiewirtschaft, 2. Aufl., 07/03, 820 S., EUR 3.300,00
O IT-Outsourcing in der Energiewirtschaft,
06/03, 438 S., EUR 2.900,00

Weitere Informationen kdnnen Sie mit diesem Formular an-
fordern oder im Internet unter www.trendresearch.de abrufen.
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