
Antwort/Bestellung
Zurück im Briefumschlag an:
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Parkstraße 123

28209 Bremen

oder per

Fax an: 0421 . 43 73 0-11

Hiermit bestellen wir die Potenzialstudie (Nr.05-0005)

»Outsourcing: Zählerwesen, Abrechnung und

Kundenservice« 

zum Preis von EUR 2.400,00

und          zusätzl. Kopien (je EUR 300,00)

- alle Preise zzgl. gesetzlicher MwSt. -

Bitte senden Sie uns Informationen zu weiteren

Studien (s.u.). Ggfs. erhalten wir Mengenrabatt.

Bitte senden Sie uns weitere Informationen zu

trend:research.

Datum Unterschrift / Stempel

Hiermit bestätige ich, Copyright und Urheberrechte zu wahren und die Studie

oder Teile davon auf keine Weise zu vervielfältigen oder weiterzugeben:

2. Unterschrift / Name 05-03001

trend:research
trend:research unterstützt die Unternehmen beim Wandel 

in liberalisierten Märkten. Dazu werden Trend- und Markt-

forschungsstudien aktuell und exklusiv erarbeitet, für einzelne

oder mehrere Auftraggeber. Umfangreiche eigene (Primär-)

Marktforschung, gemischt mit Erfahrungen und Wissen aus 

liberalisierten Märkten und dessen dosierter Transfer, auf-

bereitet mit eigener Methodik, führt zu nachvollziehbaren 

Aussagen mit hohem Wert. Die interdisziplinäre Zusammen-

setzung der Projektteams – auch mit externen Experten – 

garantiert die ganzheitliche Betrachtung und Bearbeitung 

der Themen.

Schwerpunkt sind Untersuchungen für und in sich stark 

wandelnden Märkten, z.B. in den liberalisierten Versorgungs- 

und Telekommunikationsmärkten.

trend:research liefert Studien und Informationen an über

80% der größeren EVUs und unterstützt damit existentielle 

Entscheidungen – die Referenzliste erhalten Sie auf Anfrage

oder ist im Internet unter www.trendresearch.de abrufbar.

Konditionen
Die Potenzialstudie »Outsourcing: Zählerwesen, Abrechnung und

Kundenservice« kostet 2.400,00  EUR (persönliches Exemplar).

Zusätzliche Kopien (Verwendung nur innerhalb des Unter-

nehmens) stellen wir Ihnen zu EUR 300,00 pro Kopie zur 

Verfügung. Alle Preise verstehen sich zzgl. der gesetzlichen

MwSt. Zahlungsweise ist per Überweisung oder Scheck inner-

halb von 14 Tagen nach Rechnungsstellung.

Bei gleichzeitiger Bestellung anderer Studien (s.u.) bieten

wir Ihnen 10% Mengenrabatt. Die Studie ist ab sofort verfügbar.

Weitere Studien
trend:research gibt weitere Studien heraus, z.B.:

Co-Sourcing in der Energiewirtschaft

05/02, ca. 400 S., EUR 2.250,00

Neue Gaszählertechnologien

04/02, ca. 450 S., EUR 2.900,00

Neue Vertriebswege in der Energiewirtschaft

01/02, 565 S., EUR 2.500,00

Brennstoffzellen in der stationären Energieerzeugung 

02/02, 572 S., EUR 2.700,00

E-Procurement in der Energiewirtschaft, 2. Auflage  

02/02, 550 S., EUR 2.400,00

Smart Home

geplant, ca. 400 S., EUR 2.700,00

Liberalisierung in der Wasserwirtschaft 

09/01, 367 S., EUR 2.500,00

E-Commerce in der Wasserwirtschaft 

09/01, 636 S., EUR 2.400,00

E-Commerce in Energieversorgungsunternehmen, 2. Aufl.

11/00, 840 S., EUR 2.900,00

CRM in der Energiewirtschaft

9/00, 435 S., EUR 2.500,00

E-Business in Energieversorgungsunternehmen

5/00, 500 S., EUR 2.200,00

Internet Billing in der Energiewirtschaft

3/00, 390 S., EUR 1.900,00 

Weitere Informationen können Sie mit diesem Formular anfor-

dern oder im Internet unter www.trendresearch.de abrufen.

Y Billing als Kernkompetenz? Y Outsourcing: Einzel- oder Gesamt- 

Y Zählereinkauf bis -wechsel prozess?

Y Kundenservice inkl. Call Center Y Image von Abrechnern aus EVU-Sicht

Y Kostenvergleich über alle Prozessteile: Y Marktvolumina und -entwicklung

der »15-EURO-Prozess« Y Wettbewerber und Anbieter
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Tel./ Fax
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28209 Bremen   Fax: 0421 . 43 73 0-11  info@trendresearch.de

Strategien in der Energiewirtschaft

Potenzialstudie

OUTSOURCING
ZÄHLERWESEN, ABRECHNUNG UND KUNDENSERVICE

value through information.

Outsourcing war ein im liberalisierten Energie-

markt mit hohen Erwartungen gestartetes

Geschäft, das vor allem Kosten reduzieren sollte.

Tatsächlich jedoch nur schleppend realisiert und

teilweise sogar inzwischen wieder rückgängig

gemacht, wurden hauptsächlich Projekte außerhalb

des »Kerngeschäftes« durchgeführt. Die Bereiche

Zählerwesen, Abrechnung und Kundenservice

(auch Metering und /oder Billing genannt) sind

»als nächstes« dran; davor müssen jedoch noch

Hausaufgaben gemacht werden:

ö Welche Kosten können tatsächlich, insbesondere

langfristig, eingespart werden?

ö Was tun mit dem vorhandenen Personal?

ö Was »kostet« heute eine komplette Kundenab-

rechnung? Von welchen Faktoren hängt die 

Höhe der Kosten ab?

ö Zu welchem Preis sind Teilprozesse zu bekommen?

ö Sollen Einzelprozesse oder der gesamte Prozess

outgesourct werden?

ö Welche Preise und welche Qualität muss ein 

Dienstleister anbieten, um als Outsourcer in 

Frage zu kommen?

ö SAP ist produktiv – was tun für die Auslastung?

ö Welche Anbieter im Billing gibt es, was bieten 

diese an und wo sind sie aktiv?

ö Sind die Anbieter nur Akkord-Dienstleister mit

mangelnder Qualität?

ö Welcher Abrechner hat welches Image und 

warum? – Die Meinung der Versorger

ö Wer hat welchen Marktanteil: heute und in 

5 Jahren?

ö Wie und wann entwickelt sich der Markt, wann

kommen die Projekte tatsächlich? Warum?

ö Wie können die Endkundendaten geschützt 

werden?

ö Nach welchen Kriterien erfolgt eine Auswahl,

wie ist eine Überprüfung möglich und wie kann

man sich vor Fehlentscheidungen schützen?

Die Studie gibt Antworten auf diese und weitere

Fragen. Sie liefert neben theoretischen

Grundlagen und praktischen Hinweisen gezielt

Marktdaten in nachvollziehbaren, mit Prämissen

dargestellten Szenarien, zeigt Anforderungen 

vorhandener und neuer Marktteilnehmer auf

und stellt Erfahrungen aus anderen  Märkten

gegenüber.

Co-Sourcing als Königsweg?

Nachdem viele EVU mit dem Outsourcing nur bedingt gute Erfahrungen

gemacht hat bzw. wesentliche Argumente dagegen sprechen wie z.B.:

– Unzufriedenheit seitens der Kunden und Versorger in der 

Abwicklung (z.B. Akzeptanz beim Kunden, Zuverlässigkeit),

– die Bedeutung der Kundennähe als entscheidendem Wettbe-

werbsfaktor (Kernkompetenz) und 

– der Einfluss der Städte und Gemeinden auf Outsourcingentscheidungen

führen zunehmend zu einer Rückbesinnung auf die eigenen Stärken.

– vorhandenes Personal kann oder soll nicht abgebaut werden 

hat der Begriff Co-Sourcing Einzug gehalten.

Co-Sourcing ist die Ergänzung von vorhandenem eigenen Know

how und Personal durch externes Prozesswissen, externe Kunden-

kontakte und vielfach auch Kapitaleinsatz. Prozesse werden

gemeinsam optimiert, die Aufwendungen und Erträge werden

geteilt. Der Einfluss bleibt bestehen, ggf. ein neues Geschäftsfeld

erfolgsversprechend aufgebaut.

trend:research greift das Thema (unternehmensübergreifend, für

alle Prozesse) auf und erstellt eine Studie zum Thema:

Co-Sourcing in der Energiewirtschaft

ca. 350 S., EUR 2.250.00, erscheint April/Mai 2002

Institut für Trend- und Marktforschung
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S t rat egi en in d er Energiew i r t s c ha f t

P o t e n z i a l s t u d i e

O u t s o ur cin g : Z ä hlerw e s en , A b r e chn ung und Kund en s erv i ceZ iel u nd Nutzen der Stud ie

Au sgeh en d  vo n  ein er B esch reib u ng  u n d An a lyse des

g e s a mt en  Prozesse s vo m Zäh le r w ese n ink l.Z ä h le r e i n k a u f

ü be r Abrechn u n g s e r s t e l l un g  u n d -ver sa nd  bis  h in  zu m

Kun d en se rvice we rd en  d eta illiert e Ang abe n ü ber  am

Mark t plat z i e r te An geb ot e ein erseits  un d  K os ten vo n

E n e r g i ever sorg ern  an dererseits  g em a c ht . Es wird  au f g e -

z e i g t , w e lch e Te i lp ro ze sse un te r we lch en  Bed ing u ng en

s i n nvo ll au s g e l a g e rt we rden  kö n n e n . We iterhin  we rd e n

Märk te un d  Marktp ote nziale au f g e z e i g t , s owoh l fü r

D i e n s t l eis ter  a ls  auch  für d iejen ig en  Ve r s o r g e r, die SAP

ein fü h ren  u n d  zwe c ks  Aus las tu n g au f Abre ch n u n g s ma s s e

a n g ewiesen  s in d.

D a m i t  wir d es  m ög lich ,g e z i e lt  ein e eigen e fu n diert e

S t rate gie abzu le it e n , die wichtig en  Anwe n d un g en u nd

Prozesse zu  b enen n en un d um zu setzen  u n d s ich  d amit heu t e

fü r  d ie  Zu ku n ft fit zu m a c h e n .

N u t z en  d er Stu d ie Die Stu die gib t einen  fu nd iert e n

Ein b lick in d ie  Prozesse  Zä hle r w e s e n , A b r e c h nun g  u n d

K un d en se rvice eine s En erg ieve r s o r g e r s . Sie b ene nn t

Ke r n ko mp eten zen  im Met erin g un d  Billin g, d ie es  zu

be wahren gilt, zeigt Outsourcingpotenzial e auf und beziffert

Kosten  u nd  Preise f ür a m Ma rkt  b es teh en de Billin g-

An g ebo te üb er de n ge sa mte n Pr ozess ebe nso wie ü ber

Te i lp rozesse (z.B. D r u c k , Z ä h le r w e s e n ) . Sie besch reib t ü b er

u n tersch iedliche  Szen a r ie n m öglich e Au spr ägu n ge n de r

M a r k t e nt w i c k lu n g fü r Billin g dien s tleist u ng en  d ifferen-

z i e rt n ach  Te i lp rozessen  u n d erlau b t e s dem Le ser so, e i n e n

t r a n s p a r e nten  Übe rb lick zu gew i n n e n , A n ha lt sp u nk te fü r

Optim ieru n gs- un d  Out s o u r c i n g p o t e n z i a le zu  er h a lt e n

u n d so mit  zu  eig en en  Sch lu ß f olg eru n gen  zu  gelan g en.

D a m it er mö glicht  d ie St ud ie e in e Üb erp rü fu n g der

b i s h e rigen  e ig ene n Strat egie u n d ih rer  Umsetzun g  u nd  ein e

z i e lg e r i c htet e Foku ss ier un g au f sp ezielle  Ve rä n d e r u n g e n

u n d An pa ssu n gen  im  Hin blick auf  d en  We t t b ewe r b .

Au f de r Gru n dlag e e in er  u mfan gr eichen  Bef ra g u n g

( c a . 20 0  str ukt u ri e rt e In t e r v i e ws  mit En er gieve r s o r g u n g s -

u n t e r n e h m e n , A b r e c h nu n g s d i e n s t l e i s t e r n , Z ä h le rd i e n s t -

le i s t e r n , A b le s e r n , I T-An bieter n un d  we iter en Dien st le i s t e r n

u n d Be rater n ) wir d deu t l i c h , wo  Po ten ziale b esteh en  u n d

B e d a rf vo r h an den  ist ,w ie  g roß  die Märkte  s in d u n d wie

s ie s ich  – au f d er  G r u n d l a g e o f f e n g e l e gter  Prämissen  –

z u kü nftig en t w i c ke l n .

Die  Stud ie h ilft En erg ieve r s o r g e r n , D i e n s t l e i s t e r n

u nd  Son s tig en dab ei, P o t e n z i a le ein zu sch ät z e n un d  d ie 

e i g e n e n M a ß nah men  im  Zu g e ein er Erwe it er un g  der

M a r k t p o s i t ion  auf-  u n d au s z u b au e n .
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8 . 1 . 1 A nwe n d e r t r e n d s 4 2 0
8 . 1 . 2 Te c h n olo g i e t r e n d s 4 2 5
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trend:research
trend:research unterstützt die Unternehmen beim Wandel 

in liberalisierten Märkten. Dazu werden Trend- und Markt-

forschungsstudien aktuell und exklusiv erarbeitet, für einzelne

oder mehrere Auftraggeber. Umfangreiche eigene (Primär-)

Marktforschung, gemischt mit Erfahrungen und Wissen aus 

liberalisierten Märkten und dessen dosierter Transfer, auf-

bereitet mit eigener Methodik, führt zu nachvollziehbaren 

Aussagen mit hohem Wert. Die interdisziplinäre Zusammen-

setzung der Projektteams – auch mit externen Experten – 

garantiert die ganzheitliche Betrachtung und Bearbeitung 

der Themen.

Schwerpunkt sind Untersuchungen für und in sich stark 

wandelnden Märkten, z.B. in den liberalisierten Versorgungs- 

und Telekommunikationsmärkten.

trend:research liefert Studien und Informationen an über

80% der größeren EVUs und unterstützt damit existentielle 

Entscheidungen – die Referenzliste erhalten Sie auf Anfrage

oder ist im Internet unter www.trendresearch.de abrufbar.

Konditionen
Die Potenzialstudie »Outsourcing: Zählerwesen, Abrechnung und

Kundenservice« kostet 2.400,00  EUR (persönliches Exemplar).

Zusätzliche Kopien (Verwendung nur innerhalb des Unter-

nehmens) stellen wir Ihnen zu EUR 300,00 pro Kopie zur 

Verfügung. Alle Preise verstehen sich zzgl. der gesetzlichen

MwSt. Zahlungsweise ist per Überweisung oder Scheck inner-

halb von 14 Tagen nach Rechnungsstellung.

Bei gleichzeitiger Bestellung anderer Studien (s.u.) bieten

wir Ihnen 10% Mengenrabatt. Die Studie ist ab sofort verfügbar.

Weitere Studien
trend:research gibt weitere Studien heraus, z.B.:

Co-Sourcing in der Energiewirtschaft

05/02, ca. 400 S., EUR 2.250,00

Neue Gaszählertechnologien

04/02, ca. 450 S., EUR 2.900,00

Neue Vertriebswege in der Energiewirtschaft

01/02, 565 S., EUR 2.500,00

Brennstoffzellen in der stationären Energieerzeugung 

02/02, 572 S., EUR 2.700,00

E-Procurement in der Energiewirtschaft, 2. Auflage  

02/02, 550 S., EUR 2.400,00

Smart Home

geplant, ca. 400 S., EUR 2.700,00

Liberalisierung in der Wasserwirtschaft 

09/01, 367 S., EUR 2.500,00

E-Commerce in der Wasserwirtschaft 

09/01, 636 S., EUR 2.400,00

E-Commerce in Energieversorgungsunternehmen, 2. Aufl.

11/00, 840 S., EUR 2.900,00

CRM in der Energiewirtschaft

9/00, 435 S., EUR 2.500,00

E-Business in Energieversorgungsunternehmen

5/00, 500 S., EUR 2.200,00

Internet Billing in der Energiewirtschaft

3/00, 390 S., EUR 1.900,00 

Weitere Informationen können Sie mit diesem Formular anfor-

dern oder im Internet unter www.trendresearch.de abrufen.

Y Billing als Kernkompetenz? Y Outsourcing: Einzel- oder Gesamt- 

Y Zählereinkauf bis -wechsel prozess?

Y Kundenservice inkl. Call Center Y Image von Abrechnern aus EVU-Sicht

Y Kostenvergleich über alle Prozessteile: Y Marktvolumina und -entwicklung

der »15-EURO-Prozess« Y Wettbewerber und Anbieter

Adresse

Firma

Name

Funktion
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Strasse

PLZ/Ort

Internet

Tel./ Fax

Parkstraße 123     Tel.: 0421 . 43 73 0-0 www.trendresearch.de
28209 Bremen   Fax: 0421 . 43 73 0-11  info@trendresearch.de

Strategien in der Energiewirtschaft

Potenzialstudie

OUTSOURCING
ZÄHLERWESEN, ABRECHNUNG UND KUNDENSERVICE

value through information.

Outsourcing war ein im liberalisierten Energie-

markt mit hohen Erwartungen gestartetes

Geschäft, das vor allem Kosten reduzieren sollte.

Tatsächlich jedoch nur schleppend realisiert und

teilweise sogar inzwischen wieder rückgängig

gemacht, wurden hauptsächlich Projekte außerhalb

des »Kerngeschäftes« durchgeführt. Die Bereiche

Zählerwesen, Abrechnung und Kundenservice

(auch Metering und /oder Billing genannt) sind

»als nächstes« dran; davor müssen jedoch noch

Hausaufgaben gemacht werden:

ö Welche Kosten können tatsächlich, insbesondere

langfristig, eingespart werden?

ö Was tun mit dem vorhandenen Personal?

ö Was »kostet« heute eine komplette Kundenab-

rechnung? Von welchen Faktoren hängt die 

Höhe der Kosten ab?

ö Zu welchem Preis sind Teilprozesse zu bekommen?

ö Sollen Einzelprozesse oder der gesamte Prozess

outgesourct werden?

ö Welche Preise und welche Qualität muss ein 

Dienstleister anbieten, um als Outsourcer in 

Frage zu kommen?

ö SAP ist produktiv – was tun für die Auslastung?

ö Welche Anbieter im Billing gibt es, was bieten 

diese an und wo sind sie aktiv?

ö Sind die Anbieter nur Akkord-Dienstleister mit

mangelnder Qualität?

ö Welcher Abrechner hat welches Image und 

warum? – Die Meinung der Versorger

ö Wer hat welchen Marktanteil: heute und in 

5 Jahren?

ö Wie und wann entwickelt sich der Markt, wann

kommen die Projekte tatsächlich? Warum?

ö Wie können die Endkundendaten geschützt 

werden?

ö Nach welchen Kriterien erfolgt eine Auswahl,

wie ist eine Überprüfung möglich und wie kann

man sich vor Fehlentscheidungen schützen?

Die Studie gibt Antworten auf diese und weitere

Fragen. Sie liefert neben theoretischen

Grundlagen und praktischen Hinweisen gezielt

Marktdaten in nachvollziehbaren, mit Prämissen

dargestellten Szenarien, zeigt Anforderungen 

vorhandener und neuer Marktteilnehmer auf

und stellt Erfahrungen aus anderen  Märkten

gegenüber.

Co-Sourcing als Königsweg?

Nachdem viele EVU mit dem Outsourcing nur bedingt gute Erfahrungen

gemacht hat bzw. wesentliche Argumente dagegen sprechen wie z.B.:

– Unzufriedenheit seitens der Kunden und Versorger in der 

Abwicklung (z.B. Akzeptanz beim Kunden, Zuverlässigkeit),

– die Bedeutung der Kundennähe als entscheidendem Wettbe-

werbsfaktor (Kernkompetenz) und 

– der Einfluss der Städte und Gemeinden auf Outsourcingentscheidungen

führen zunehmend zu einer Rückbesinnung auf die eigenen Stärken.

– vorhandenes Personal kann oder soll nicht abgebaut werden 

hat der Begriff Co-Sourcing Einzug gehalten.

Co-Sourcing ist die Ergänzung von vorhandenem eigenen Know

how und Personal durch externes Prozesswissen, externe Kunden-

kontakte und vielfach auch Kapitaleinsatz. Prozesse werden

gemeinsam optimiert, die Aufwendungen und Erträge werden

geteilt. Der Einfluss bleibt bestehen, ggf. ein neues Geschäftsfeld

erfolgsversprechend aufgebaut.

trend:research greift das Thema (unternehmensübergreifend, für

alle Prozesse) auf und erstellt eine Studie zum Thema:

Co-Sourcing in der Energiewirtschaft

ca. 350 S., EUR 2.250.00, erscheint April/Mai 2002
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