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Aufgrund der einfachen Umsetzung eines
Lieferantenwechsels und der zunehmenden
Nutzung dieser Moglichkeit durch Endkunden
ist fiir Energieversorger das Management
der Kundenbeziehungen von steigender
Bedeutung. Vor allem die Steigerung der
Kundenzufriedenheit kann zu einer Starkung
der Kundenbindung beitragen. Somit ist es fur
Energieversorger wichtig, die Anforderungen
der Kunden zu kennen — welche mithilfe von
CRM-Systemen systematisch erfasst und ana- .
lysiert werden —und diese in ihren Produkten
und Serviceangeboten zu berticksichtigen.

Der Einsatz von CRM-Systemen unter- .
stutzt EVU dabei, Kunden zielgerichtet fiir
Vertriebs- und Marketingaktionen tiber die
jeweils praferierten Kommunikationsmedien
anzusprechen.

Neben einer individuellen Anpassung der
jeweiligen Funktionen gewinnt vor allem die
Integration von Social Media an Bedeutung.
Die Kundenakquise Uber soziale Netzwerke
erfordert eine Prasentation der Unternehmen
in diesen, um entsprechende Informationen
zeitnah bereit zu stellen (vgl. Abb. links). °

Auch wenn mit der Beschaffung und
Implementierung hohe Kosten verbunden
sind, kann der Einsatz eines CRM-Systems °
zur Kostenreduzierung bei internen Prozess-
kosten und bei Vertriebs- und Marketing-
kampagnen sowie bei der Kundenbetreuung o
beitragen. Im Rahmen der Studie werden
aktuelle Anwendungsbereiche von CRM-Sys-
temen in der Energiewirtschaft aufgezeigt
und mogliche Einsparpotenziale abgebildet,
sodass die Marktteilnehmer ihr Kundenbezie-
hungsmanagement entsprechend anpassen
oder neu ausrichten kénnen.

Darstellung ausgewéhlter Wettbe-
werbsprofile von Software- und System-
herstellern sowie (IT-)Dienstleistern

—> Anbietervergleich anhand der Funktio-

nalitidten der CRM-System
Trends, Chancen und Risiken

Strategieoptionen fiir EVU sowie Soft-
wareanbieter und IT-Dienstleister

Die aktuelle trend:research-Studie ,CRM

bei Energieversorgern (4. Auflage)” untersucht
auf der Basis von Uber 8o Experteninterviews,
welche Entwicklungen im Bereich CRM-Sys-
teme und IT-Services derzeit erkennbar sind,
in welchen Bereichen zusatzlicher Nutzen
erzielt werden kann und welche Potenziale
sich daraus fur EVU, Software-Anbieter und
IT-Dienstleister ergeben. Zudem beantwortet
die Studie folgende Fragestellungen:

Welche Funktionen und Nutzungsmog-
lichkeiten bieten die aktuellen CRM-Sys-
teme in der Energiewirtschaft?

Wie werden CRM-Systeme bei EVU in die
vorhandenen Prozesse bzw. Abteilungen
integriert?

Welche Potenziale bietet CRM fur EVU ak-
tuell und in Zukunft? Welche Kostenein-
sparpotenziale konnen durch den Einsatz
des CRM erreicht werden?

Wie hoch ist das aktuelle Marktvolumen
flir CRM-Systeme und IT-Services? Wie
wird es sich bis 2020 entwickeln?

Wer sind aktuell wesentliche Wettbewer-
ber und wie entwickelt sich die Wettbe-
werbsintensitat?

Welche Chancen und Risiken ergeben sich
fur EVU und Anbieter/Dienstleister beim
Einsatz von CRM-Systemen?

Wie kann die Vertriebsstrategie mithilfe
eines CRM-Systems an die sich wandeln-
den Anforderungen in der Energiewirt-
schaft angepasst werden?

value through information.
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dungen —die Referenzliste erhalten Sie auf Anfrage.

Ergebnis-Workshop

Im Ergebnis-Workshop werden die Kernergebnisse der Studie vorgestellt
und diskutiert. Eine inhaltliche Fokussierung der Vorstellung fiir das teil-
nehmende Unternehmen ist moglich. Der Ergebnis-Workshop erméglicht
dariber hinaus durch gezielten und engen Erfahrungsaustausch die
Ausgestaltung und Konkretisierung von Losungsansatzen im eigenen
Unternehmen.

Die aktuell erstellte Studie umfasst
409 Seiten und ist ab sofort verfligbar.

Konditionen

Die Potenzialstudie »CRM bei Energieversorgern (4. Auflage)« kostet als
Printversion (personliches Exemplar) EUR 4.900,00. Zusatzliche Kopien
(Verwendung nur innerhalb des Unternehmens) stellen wir thnen fir
EUR 400,00 zur Verfligung. Alle Preise verstehen sich zzgl. der gesetzlichen
Mehrwertsteuer. Zahlungsweise ist per Uberweisung oder Scheck inner-
halb von 14 Tagen nach Rechnungsstellung. Bei gleichzeitiger Bestellung
anderer Studien (s. u.) bieten wir lhnen 10% Mengenrabatt.

Die Studie ist ab sofort verfligbar.

Weitere Studien

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

O Kundenbindung bei Energieversorgern (5. Auflage)
Juli 2015, ca. 700 Seiten, EUR 4.900,00
O Wunderwaffe Energieeffizienz?
Mai 2015, 524 Seiten, EUR 4.500,00
O Smart Building - Intelligente Gewerbe- und Industriegebaudeauto-
mation in Deutschland bis 2025
Mai 2015, 573 Seiten, EUR 4.900,00
O Self Services in der Energiewirtschaft
Februar 2015, 459 Seiten, EUR 3.900,00

O IT-Systeme und Technologien im Messstellenbetrieb und bei Mess-
dienstleistungen
Juli 2014, 918 Seiten, EUR 4.500,00

O Energiedienstleistungen bis 2023 (5. Auflage)
Mai 2014, 734 Seiten, EUR 4.400,00

Weitere Informationen konnen Sie mit diesem Formular anfordern oder im
Internet unter www.trendresearch.de abrufen.
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