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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
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halb von 14 Tagen nach Rechnungsstellung.

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

Y E-Procurement und E-Business Y Trends, Chancen, Risiken
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Damit zeigt sie, wie Wasserversorger im liberalisierten Wettbewerb vom E-Commerce profitieren können.
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Die Wasserwirtschaft steht unmittelbar vor ein-

schneidenden Veränderungen. Der Liberalisie-

rungsprozess steht noch am Anfang und viele

Fragen sind noch ungeklärt, aber Privatisierungen

und Kooperationen bzw. Fusionen sind untrüg-

liches Zeichen für den sich wandelnden Markt.

Bereits heute versuchen sich neben den aus-

ländischen Wettbewerbern auch die großen 

deutschen Wasserversorger im zukünftigen Wett-

bewerb zu positionieren.

In einem bisher sehr stark fragmentierten

Markt kommt es zunehmend zu Kooperationen,

Zusammenschlüssen und Übernahmen auf allen

Ebenen des Wettbewerbs. Angefangen auf lokaler

und regionaler Ebene bis hin zu Suez Lyonnaise

und Thames Water scheint bereits heute kaum ein

Wasserversorger vor einer vertikalen oder horizon-

talen Ausdehnung eines Wettbewerbers sicher zu

sein.

Gleichzeitig sind jedoch nicht die eigenen

Aktivitäten und Potentiale aus den Augen zu ver-

lieren. Gerade im Zeitalter des Internet bestehen

auch für Unternehmen aus der Wasserwirtschaft

umfangreiche Potentiale, das digitale Netz für sich

zu nutzen – sowohl auf der Wachstums-, als auch

auf der Kostenseite.

Im Rahmen der Studie werden dabei verschiedene

Fragestellungen bearbeitet:

ö Welchen Nutzen bietet das Internet für 

Wasserversorger, Kooperationspartner und 

Endkunden?

ö Welche Anwendungen können über das 

Internet abgewickelt werden?

ö Welche Voraussetzungen und Aufwendungen 

sind erforderlich?

ö Wie kann der Webauftritt rentabel werden?

ö Wie können durch das Internet Kosten gesenkt

und Prozesse optimiert werden?

ö Welche Entwicklung ist im Internet zu erwar-

ten? Welche Bedeutung haben Technologien 

wie WAP oder UMTS?

ö Wie läßt sich »E-Business« umsetzen? 

ö Was sind E-Services und welches Potential 

bieten sie für Wasserversorger im Umgang

mit den Kunden?

ö Wo liegen die Risiken im Internet?  

ö Welche Chancen bieten sich durch 

»E«-Anwendungen?

ö Welche Hersteller bieten geeignete Lösungen 

an?

ö Welche Erfahrungen wurden gemacht in der 

Wasserwirtschaft, in anderen Branchen und 

im Ausland?

value through information.
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N u t z en  d er St u d i e Die S tud ie g ib t ein en  fu n -

d i e r ten  Ein blick in  d ie akt uellen  u nd  zu kün ft ig en  

E nt w i c k l un g en von  In t e r n e t , E-C ommerce  u nd  

E-B us iness  vo r d em Hin terg ru nd  steigen d er u msat z -

b e zo gen er An ford eru ng en an  d en  eigen en  We b au f -

t r itt un d steigern de r ko s t e n b e zo gen er  An for d e -

r un gen  an ve r b e s s e rte in t e r n e u n d ex tern e Prozesse.

Dabei b esch reib t s ie ak tu elle un d n eue Anw e n -

du n gen  a us  d en  fü r Wa s s e r v er so rger  wicht ig en  

I n t e r n e t - B e r e i c h e n , an gefan g en bei Ko m mu n i k at ion  

u n d Mar keting  ü ber  E-Comme rce- u nd  E-Bu sin ess-

Lösu ng en bis  h in zu elek tro nisch er Bescha ffu ng  u nd  

O n l i n e d i e n s t le i s t u n g e n .

D a m i t ermöglicht die Stu die ein e Üb e r p r ü -

fu n g der bisherigen  eigen en  In t e r n e t - S t rate gie u n d 

ih rer Um set zu n g un d eine zie lg e r i c htete Foku s -

s ieru ng  au f sp ezielle Ve rän d eru ng en u nd  An p a s -

su ng en au ch  im  Hinb lick auf den  lib era l i s i e rt en 

We t t b ewe r b . Dies  f üh rt zu ha nd fes ten  u nd  n a c h -

weisbar en  Erf olg e n .

Au f der Gru n dlag e ein er umfan greich en 

B e f rag un g zu den  beh a n d e lten  In tern et-Themen  

we r den  B edeu tu n g u n d Pote nt i a le auf gezeigt un d 

St ruk tu ren  of feng ele g t . Es  we rden  Fakt en da rge-

s t e l l t ,G r u n d a n nah men prä s e nt i e rt u n d Prog n ose n 

a b g e g e b e n , d ie n a c hvo llziehb ar sin d un d  es  in ne r-

h a lb von  Szen a r ien  jed em Wa s s e r v ersorg er erlau -

b e n , s e lb s t in div i du e l le Ein schätzun gen  ein fließ en 

zu  lassen  un d ein eigen es  Szena rio hierau s  ab zu -

le it e n , au f dessen  Basis ein e we iter e s trat egisch e 

A u s r i c htu n g erf olg t .

Die Ermit t lun g  von  Tren d s sow ie C han cen  

u n d Risiken  h ilft schließ lich  d abei, das  Poten tial 

u n d die speziell m it  de m In ternet u n d sein en 

A nwe n d u ng en  ve r b u nd en en Gefa hre n zu  erken ne n 

u n d zu  k u lt ivieren  u n d die Ent s c h e i d un gen  in  

d iesem  Ko n tex t en tsprech en d an zu p a s s e n , so dass  

ein e schn elle Umsetzun g der eigen en  In t e r n e t -

S t rateg ien  mö glich  wird .

Z iel e d er  St u d ie     Die Stu die ve rf olg t d amit das  

Z i e l , n eb en ein em  ak tu elle n Üb erb lick  ü ber  d ie 

E nt w i c k lu n ge n de r In t e r n e t - A nwe n du n ge n 

H a n d l u n g s e mp f e h lu ng en  f ür d en  libera l i s i e rten  

Markt zu formu lieren  un d  du rch  die Darst ellu n g 

v on  Meth od en  u n d Grun d an n ah men  die 

M ö g l i c h ke it zu ge ben , die Stu dien ergeb n isse an  

d ie in d iv i du e l le Sit u at io n (in In tern et  u n d 

We t t b ewe rb) an zup assen  u n d h ie rau s letztlich 

eig en e s trateg isch e un d  op erat ive Han d lu n g s -

o p t i o ne n ab zule it e n . D a m it u nt e r s t ützt s ie 

g l e i c h e r maß en  Wa s s e r ve r s o r g u n g s u n t e r n e h m e n ,

D i e n s t l eis ter  u n d We b a r b e it er bei der  Ve r -

b esser u ng  d er We t t b ewe r b s p o s i t io n  du r ch  frü h -

z e itig es  Er ken n en u n d Wa hr ne hmen  v on  

E rf olg s p o t e n t i a le n .

M e t h o d ik

t r e n d :r e s e a r c h se tzt versch ie den e Field- un d  Desk -

R esearch -Meth od en  ein . Neb en  u m fan g reiche n 

I n t ra - u n d Int e r n e t - D a t e n b a n k - A na ly sen  

( i n k l . Z e its c h r i f t e n , P u b l i k a t io n e n , Ko n f e r e n z e n ,

G e s c h ä f t s b e r i c hte u sw.) fließ en  fü r  d ie  St am m-

stu d ie  ca 20 0 s tru kt ur i e rte In t e r v i ews  m it folg e n -

d en  Zie lg r u pp en  ein:

Wa s s e r ve r s o r g u n g s u nt e r n e h m e n

Wa s s e r t ra n s p o rt , -erze ug u ng s-  od er 

v e rt e i lu n g s u nt e r n e h m e n

A nwe n d u n g s e nt w i c k le r , P l attf orm b etreib er 

Sy s t e m h e r s t e l l e r, Te c h n olo giean b ie ter 

D i e n s t l e i s t e r,B e r ater u n d Forsch u n g s e i n -

r i c htu n ge n 

Darü b er hin au s  kan n au f umfan g reiche s Wissen  

a us  der  En er giew i r t s c haf t zu rü ckg e g rif fen  we r d e n :

auf ver sch ied ene  St ud ien  au s  d em Bereich  

E-Co mm erce u n d E-B us in ess, fü r die insg esa mt  

ü b er 2.0 0 0 In t e r v i e ws  g efü h rt wu rd e n .

Die d arg es tellten  Anwe n d un g en  u n d Mä rkt e

u n d de ren  Ent w i c k lun g en  we rden  mit Hilfe  d er

o . g .I n t e r v i e ws  u n d Ex per t e n g e s p räch e erh ob en .

Die Au swe r tu ng  d er An fo rderu ng en  u n d Erwa r -

t un g en  fü h ren  zu  ab ges ich erten  Aussag en  ü ber 

M a r k t , T r e n d s , D i e n s t le istun ge n u nd  We t t b ewerb  

s ow ie  St rate gien  im  In t e r n e t .

M i t Hilfe ein er mu l t iva r i aten  Tren d -Imp a c t -

A na ly se ™ we r den  diese Date n u nd  In fo rmat ion en  

q u a n t i f i z i e rt u nd  in  eine r wissen sba sierten  Dat e n -

b an k ko n z e nt ri e r t . D a rau s we rden  u.a. S z e na rien  

g ebild et un d  en tsp rech en de Pr ogn osen  gen er i e rt .

An wen  s i ch  d ie Stu d ie  r ich t e t : Die Stam m-

stu d ie h ilft Wa s s e r versor ger n  u n d ve r wa n dten 

U n t e r n e h m e n , We b a r b e it e r n , S o f t wa r e h e r s t e l l ern  

u n d Sy s t e ma n b i e t e r n , z u kün ftige Poten t i a le d es  

I n ter n ets  ein zu sch ätzen  un d  d as  eig en e Ang ebo t 

b z w .d ie e ig en en  Maß n ah me n vo r d iesem 

H i n terg ru n d im Zu ge  ein er Erwe iter un g  d er 

M a r k t p o s i t ion  auf - u n d au s z u b au e n . De r Nu tzen  

er gib t sich  fü r Vo r s t ä n d e , G e s c h ä f t s f ü h r u n g ,

S t rat e g i e - , U nte rn eh men s- un d  Ko n z e r np l a nu n g ,

E D V- u n d Int e r n e t - A b t e i lu n g e n , E i n k au fs - u n d 

H a n d e l s a b t e i lu n gen  sowie Ser vice- u. C all Cen t e r .

Wissen  ist  zum wich tigsten  Prod u k t i on sfaktor  

g e w o r d e n . Wer  h eut e in  In for ma t ion en inves tiert 

u n d da rau s Wissen  gen eriert, w ir d sich  mor gen  

e r f olgr eich  im Ma rkt  b eh au pt en kön n e n . Da bei 

d r e h t s ich  die Spir a le immer sch n e lle r ; es ist n i c ht 

m e hr  mögli c h , a lle r elev ant en Dat en u nd  In for-

m at io nen  selbs t zu samm e n z ut ragen  u n d zu  v er-

d i c ht e n . In  ein igen  B ereichen  is t ein  r a di k a les 

U m d e n ken  no twen di g : Vö llig neu e An s ätze un d 

S t rat eg ien wer den  s ich  im Mark t d ur c h s e t z e n ,

w o r aus  s ich  Ch an c e n , ab er a uch  R is iken erg eben .

Dies  s ich t b ar zu  ma ch en ,ist  zu gleich  Ziel u n d 

Au fga be von  tren d:r e s e ar c h .

Z iel u nd Nutzen der Stud ie

Die S tu die  g ibt  Ant w o r ten  au f wich tig e Fra g e n , die  im Zu sam men h an g  mit d em  In te rn et  zu  s t ellen  s in d. Dab ei 

w i rd d ie Frag e beh a n d e lt , o b ein  Wa s s e r ver sor ger  in s  Int ern e t geh en  sol lte u nd  wie. B ish er bring t d ie  

We b p räsen z v or  a lle m ein es : n eu e Ko s t e n . Zu  zeige n, w ie d iesen  Ko sten  ab er h an d feste (m eß b are  u n d n icht  

m eß b are ) Vo r t e i le  g ege nü b e r g e s t e l l t we r d en  kö n n e n , is t  v o r ran g iges  Ziel dieser  Stu die .

Neb en  t h eor etisch en  Gru n dla gen  im  In te rn et ve r m i t t e lt die St ud ie pr aktisch es  u nd  ha n d h ab b are s B as is -

u n d Sp ezialwissen  a u s d en  v ersch iede n en  Anwe n d u n gsbe reich en  im  In t e r n e t . D a m it w ird  e s m ög lich ,

g e z i e l t ein e eigen e fu n d ierte In t e r n e t s t rateg ie abzu le it e n , d ie erf o r der lich en  An we n d un g en  zu  be ne nn e n u n d 

u mzuset zen  u n d  d amit die  We b s it e als  f es ten  un d  um sat z b rin g en de n Bes tand te il in  d as  Un te rn eh m en  zu  

i n t e g ri e r e n .

... denn Wissen entsch e i d e t .

I nv e s t i e r e n Sie jetzt in die

Z u k u n f t . . .



E-C ommerce un d E-Bu siness in der Wa s s e r w i rt s c ha f t

S t a m m s t u d i e

E - C ommerce in d er Wasserwirtschaft

I n h a lt  de r Studie

1 M a na g e m e nt  Sum ma r y 1 7

2 A l lge me ine  Grundla gen 5 3
2 . 1 E i n le it u n g 5 3
2 . 2 M e t h o d i k 5 7
2 . 2 . 1 A l lg e m e i n e s 5 7
2 . 2 . 2 Methodik der Ma rkterhe bunge n u. - p r o g n o s e n 5 8
2 . 2 . 3 Methodik der Ent w i c k lungen  im We t t b ewe rb 

de r Energi eve r s o r g u n g s u nt e r n e h m e n 5 9
2 . 2 . 4 Methodik von Tre nds, C ha n c e n , R i s i ke n und 

S t r at e g i e n 6 0
2 . 2 . 5 Methodik des Aus bli cks 6 0
2 . 3 B e g r i f f s d e f i n it io n e n 6 1
2 . 3 . 1 Wa s s e r w i rt s c ha ft  –  Definit i on und 

M a r k t a b g r e n z u n g 6 1
2 . 3 . 2 P riva tisi eru ng und Libe ra l i s i e r u n g 6 3
2 . 3 . 3 E - C o m m e r c e 6 3
2 . 3 . 4 E - B u s i n e s s 6 5
2 . 3 . 5 E - P r o c u r e m e nt 6 7
2 . 3 . 6 I n t e r n e t - Te c h n olo g i e n 6 7

3 R a h m e n b e d i n g u n g e n 7 2
3 . 1 Wa s s e r w i rt s c ha ft li che  Vo rau sse tzunge n in  

D e ut s c h l a n d 7 3
3 . 2 St ruktur und Z usa mm ena r b e i t  i n  de r 

Wa s s e r w i rt s c ha ft  i n  Deut s c h l a n d 7 4
3 . 3 Die  Wa s s e r w i rt s c ha f t s p ol it ik  i n  De ut s c h l a n d 7 8
3 . 4 R e c ht l . Rahm e nbe dingunge n u. I n s t r u m e n t e 8 1
3 . 5 L i b e ra l i s i e r u n g s p r o z e s s e 8 3
3 . 6 E nt w i c k lung im  Int e r n e t 8 6
3 . 7 Ra hm enbe dingun gen de r Wa s s e r w i rt s c h aft  im 

I n t e r n e t 8 8

4 A n we n d e ra n f o rd e r u n g e n 9 1
4 A n we n d e r a n f o rd e r u n g e n 9 2
4 . 1 E i n f ü h r u n g 9 2
4 . 2 E r wa r t ungen  zur Libe ra l i s i e r u n g 9 4
4 . 3 A k z e p t a n z , B e d e utung u. N ut z ung de s Int e r n e t 9 7
4 . 4 E r wa r t ungen  zum Int e r n e t 1 0 0
4 . 5 Z usa mme nfassung und Schlu ß f olg e r u n g e n 1 0 3

5 I n t e r n e t - Te c h n o lo g i e n 9 3
5 . 1 G r u n d le g e n d e s 9 4
5 . 2 E - C o m m e r c e - L ö s u n g e n 9 6
5 . 3 E - B u s i n e s s - L ö s u n g e n 9 8
5 . 3 . 1 IBM- u nd Lotus-Produ k t e 9 8
5 . 3 . 2 Sie mens  Busine ss Se rvi ce 1 0 0
5 . 3 . 3 O ra c le 1 0 1
5 . 3 . 4 S u n 1 0 3
5 . 3 . 5 H ew le t t  Pac ka rd 1 0 5
5 . 3 . 6 IDS Sche e r – ARIS 1 0 5
5 . 3 . 7 M i cr o s o f t - P r o du k t e 1 0 6
5 . 4 Neu e mobil e  Te c h n olo g i e n 1 0 7
5 . 4 . 1 WA P 1 0 7
5 . 4 . 2 UMT S 1 0 9
5 . 4 . 3 P ayb o x 1 1 0
5 . 5 A p p l i c a t ion Servi ce  Prov i d i n g 1 1 3

6 M a r k t e nt w i c k lu n g 1 1 7
6 . 1 Methodik der Da rst e ll u n g 1 1 8
6 . 1 . 1 Vo r b e m e r ku n g e n 1 1 8
6 . 1 . 2 E i n le it u n g : D a r s t e l lung ve r s c h i e d e n er

S z e na ri e n 1 2 0
6 . 1 . 3 M e t h o d i k 1 2 2
6 . 2 C ha r a k t e r is t ik  de s Ma rkte s 1 2 5
6 . 2 . 1 Q u a l i t at ive  u. q u a n t i t at i ve  Ma rktda rst e ll u n g 1 2 5
6 . 2 . 2 Z ur Disku s s ion um die  L ibe ra l i s i e r u n g 1 2 9
6 . 3 M a r k t e nt w i c k lung in der Wa s s e r w i rt s c h a f t 1 3 4
6 . 3 . 1 S z e na ri e n i n  de r Wa s s e r w i rt s c h a f t 1 3 4
6 . 3 . 1 . 1 G r u n d a n nah men  fü r  al le Szen a ri e n 1 3 4
6 . 3 . 1 . 2 Üb e r s i c h t  ü b er  d ie w ich t ig sten  Prä m i s s e n 1 3 9
6 . 3 . 1 . 3 G e s a m t w i rt s c haf t lic he  En t w i c k l u n g i n Deu t s c h l a n d 1 4 1
6 . 3 . 1 . 4 G r u n d a n na h men  u n d  Präm issen  fü r  da s Sz en a rio  1 1 4 2
6 . 3 . 1 . 5 G r u n d a n na h men  u n d  Präm issen  fü r  das Sz en a rio  2 1 4 7
6 . 3 . 1 . 6 G r u n d a n na h men  u n d  Prämissen  fü r  das Sz en a rio  3 1 5 2
6 . 3 . 2 M a r k t e nt w i c k lung in  der Wa s s e r w i rt s c h a f t 1 5 7
6 . 3 . 2 . 1 B e d a rf s t rä g e r 1 5 7
6 . 3 . 2 . 2 Q u a l it a t iv e Bed arf s u r s a c h e n 1 5 7
6 . 3 . 2 . 3 E nt w i c k l u n g des Mark te s (d er  N ach frag e u n d de s 

An g eb ot es n a ch  Wa s s e r ) 1 5 8
6 . 3 . 2 . 3 . 1 N a c h f ra g eve r h a l ten  fü r  Tri n k wass er  (g esamt e 

Wa s s e ra b g a b e ) 1 5 9
6 . 3 . 2 . 3 . 2 N a c h f ra g eve r h a l ten  n ach  An w e n d e r n 1 6 0
6 . 3 . 2 . 3 . 3 M a r k t e nt w i c k l u ng  fü r Tr i n k wa s s e r 1 6 3
6 . 3 . 2 . 3 . 4 P r e i s e nt w i c k l u n g fü r  Tr i n k w a s s e r 1 6 5
6 . 3 . 2 . 3 . 5 Ku n d e nw e c h s e l ve r h a l t e n 1 6 7
6 . 3 . 2 . 3 . 6 We t t b e w e r b e r e nt w i c k l u n g 1 7 0
6 . 3 . 2 . 3 . 7 I nv e s t it io n sv e r h a l ten in  d er  Tri n k wa s s e r v e r s o r g u n g 1 7 3
6 . 3 . 2 . 3 . 8 A nw e n du n g s e n t w i c k l u n g 1 7 5
6 . 4 M a r k t e nt w i c k lung im  Int e r n e t 1 7 6
6 . 4 . 1 E nt w i c k lung im  E-Comme rc e 1 7 6
6. 4 . 1 . 1 G r u n d a n na h m e n 1 7 6
6 . 4 . 1 . 2 P rä m i s s e n 1 7 9
6 . 4 . 2 N u t z u n g s e nt w i c k l u n g 1 8 0
6 . 4 . 3 E nt w i c k lung im  E -Com me rc e 1 8 3
6 . 4 . 3 . 1 B e d a rf s t r ä ge r und Be da rf s f a k t o r e n 1 8 3
6 . 4 . 3 . 2 A l lge meine  E nt w i c k lung im E -C om merc e 1 8 4
6 . 4 . 3 . 3 E nt w i c k lung des E-Com me rce  in  de r 

Wa s s e r w i rt s c ha f t 1 8 7
6 . 4 . 4 E nt w i c k lung im E-Business 1 8 9
6 . 4 . 4 . 1 G r u n d a n na h men  u n d  Prä m i s s e n 1 8 9
6 . 4 . 4 . 2 B e d a rf s t rä ge r un d  B ed ar f s f a k t o r e n 1 9 1
6 . 4 . 4 . 3 A l lgemei n e Ent w i c k l u n g im E-Bu sin e ss 1 9 3
6 . 4 . 4 . 3 . 1 H a r dw a r e 1 9 4
6 . 4 . 4 . 3 . 2 S o f t ware  u n d A nw e n du n g e n 1 9 5
6 . 4 . 4 . 3 . 3 D i e n s t l e i s t u n g e n 1 9 8
6 . 4 . 4 . 4 I nv e s t it io n s e n t w i c k l un g  im  E-Bu si n ess i n de r 

Wa s s e r w i rt s c h a f t 1 9 9
6 . 4 . 5 E nt w i c k lung im  E-Procu remen t 2 0 0
6 . 4 . 5 . 1 G r u n d a n nah men  u n d  Prä m i s s e n 2 0 0
6 . 4 . 5 . 2 B e d a rf s t rä ger un d  Bed ar f s f a k t o r e n 2 0 3
6 . 4 . 5 . 3 M a r k t e nt w i c k l u ng  i m E-Pro cu re men t 2 0 6
6 . 4 . 5 . 4 E- P r o c u r e m e n t - E nt w i c k l u n g i . d .W a s s e r w i rt s c ha f t 2 0 7
6 . 4 . 5 . 5 A u f t e i lu n g  au f  h or i zo n t a le  u . ve rt i k a l e Ma rkt pl ät z e 2 0 8
6 . 4 . 5 . 6 A u f t e i lu n g  n ach  An w e n d u n g e n 2 1 0
6 . 4 . 5 . 7 A u f t e i lu n g  n ach  Pro du k ten  un d  Di en st le i s t u n g e n 2 1 3
6 . 4 . 5 . 8 N ut zu n g d er  A nw e n du n g e n 2 1 4
6 . 4 . 5 . 9 I nv e s t it io n en  in  E-Procu rement - S o f t wa r e 2 1 7
6 . 4 . 5 . 1 0 O ut s o u r c in g  d er  C-Te i le - B e s c ha f f u n g 2 1 8
6 . 4 . 5 . 1 1 N ut zu n g v on  E-Procu remen t im 

B u s i n e s s - t o - E mp lo ye e 2 1 9

7 M a r ke t in g und Ko m mu n i k a t io n 2 2 1
7 . 1 Die  We b s it e  im Ma rke t i n g konz ept  de r 

Ve r s o r g e r 2 2 4
7 . 2 D i a l o g o ri e nt i e r t e  Ko m mu n i k a t ion im Int e r n e t 2 2 8
7 . 2 . 1 G r u n d l a g e n 2 2 8
7 . 2 . 2 I n f o r m a t ione n a uf de r We b s it e 2 3 0
7 . 2 . 3 E- Mai l 2 3 4
7 . 3 E - M a r ke t i n g 2 3 8
7 . 3 . 1 Die  Be deutu ng der We b s i t e al s 

M a r ke t i n g ma ß na h m e 2 3 8
7 . 3 . 2 S t r at e g i e a n s ä t ze  im E-Marke t i n g 2 4 0
7 . 3 . 2 . 1 O n e - t o - M a n y - M a r ke t i n g 2 4 1
7 . 3 . 2 . 2 O n e - t o - O n e - M a r ke t i n g 2 4 2
7 . 3 . 2 . 3 Ku n d e n z u f ri e d e n h e it un d  C ol l a b o ra t ive Marke t i n g 2 4 6
7 . 3 . 2 . 4 Fre qu en cy  Ma rk e t i n g 2 4 7
7 . 3 . 2 . 5 V i ra l e s Mark e t i n g 2 4 8
7 . 3 . 2 . 6 C o m mu n i t ies a ls M arke t i n g ma ß n a h m e 2 5 2
7 . 3 . 3 C o r p o rat e  Ident i t y  im Int e r n e t 2 5 4
7 . 3 . 4 M a r ke n b i l d ung und Ma rkenführu ng im  

I n t e r n e t 2 6 0
7 . 3 . 5 Z i e lg r up p e na n s p ra che   im Int e r n e t 2 6 3
7 . 3 . 5 . 1 B u s i n e s s k u n d e n 2 6 4
7 . 3 . 5 . 2 C o n s u m e r k u n d e n 2 6 5
7 . 3 . 5 . 3 A d m i n i s t r at ive Ku n d e n 2 6 5
7 . 3 . 6 Werbe forme n im  In t e r n e t 2 6 6
7 . 3 . 7 Ku n d e n b i n du n g s i n s t r u m e nte  im Int e r n e t 2 6 7
7 . 3 . 8 P a r t n e r s c ha ften für Ma rket ing und 

Ko m mu n i k a t i o n 2 7 1

8 E -Comm e rce  für  Wa s s e r ve r s o r g e r 2 7 4
8 . 1 We lche  Produ kte  l as sen  si ch a uf w e lche m 

Weg on line ve r k a u f e n ? 2 7 4
8 . 2 ( Wa s s e r - ) Ve rt r i e b sweg Int e r n e t ? 2 7 7
8 . 2 . 1 P r o du kt - und Dien st le i s t u n g s p o r t f ol io  von 

Wa s s e r ve r s o r g e r n 2 7 7
8 . 2 . 2 E i g nun g zum Online ve r t r i e b 2 7 8
8 . 2 . 3 E i g nun g des  Ve r t ri e b s we gs Int erne t  für

Z ul ie fere r und He rst e ll e r 2 8 2
8 . 3 S u b s t i t u t ion und Ve r k nüpfung von 

Ve r t r i e b s k a nä le n 2 8 3
8 . 4 Die  Be deutu ng von  E-Pa rt n e r s c ha f t e n 2 8 6
8 . 5 Ve r t r i e b s s t ra t e g i e n 2 8 8

9 E - B u s i n e s s 2 9 1
9 . 1 E in fü hrung in  E-B usin ess 2 9 1
9 . 2 N u t z e n p o t e n t i a l e  im E-Busine ss 2 9 4
9 . 3 E-Busines s i nne rha lb  de r 

U n t e r n e h m e n s g r e n z e n 2 9 7
9 . 3 . 1 Ko m mu n i k at i o n 2 9 8
9 . 3 . 2 I n f o r m a t ion und Knowle dge  Ma na g e m e nt  

und Da ta  Wa r e h o u s i n g 3 0 1
9 . 3 . 3 Re che rche syst e me  und Su chdie nst e  z ur 

E nt s c h e i d u n g s u nt e r s t üt z u n g 3 0 4
9 . 3 . 4 Be st e ll - und Ka t a lo g s y s t e m e 3 0 8
9 . 3 . 5 P r o j e k t m a na g e m e nt t o ol s 3 1 0
9 . 4 E -Busines s im Busines s-to-Busine ss-Be rei ch 3 1 4
9 . 4 . 1 Ko m mu n i k a t i on und Da t e n au s t au s c h 3 1 4
9 . 4 . 2 E le kt ronisc he Bescha f f u n g s a b w i c k lu n g 3 1 6
9 . 4 . 3 Ko o p e r a t ive  Netz we r ke  und Coope rat i ve  

O p e ra t io n s 3 1 7
9 . 4 . 4 B e i s p i e l : Vendor Ma na ged Inve nt o r i e s 3 1 9
9 . 5 E -Busines s im B usines s-to-Cus tom e r-Be rei ch 3 2 1
9 . 5 . 1 Üb e r b l i c k 3 2 1
9 . 5 . 2 Ko m mu n i k a t i on und Inform at i o n 3 2 3
9 . 5 . 3 E-Busines s im Ma rke t i n g 3 2 4
9 . 5 . 4 E-Business im E-Ve r t r i e b 3 2 7
9 . 5 . 5 E-Business und Int e rne t  Bil li ng 3 2 8
9 . 5 . 6 E -Busines s und E-CRM 3 3 0
9 . 5 . 7 E-Busines s und E-Servi ce s 3 3 0
9 . 5 . 8 E -Busines s und M-Comme rce 3 3 1
9 . 6 Vo r t e i l e u nd Na cht e i le  von E-Busine ss für 

Wa s s e r ve r s o r g e r 3 3 3
9 . 7 Z u s a m m e n f a s s u n g 3 3 9

1 0 E - P r o c u r e m e n t : O n l i n e - B e s c ha ffung für 
Wa s s e r ve r s o r g e r 3 4 1

1 0 . 1 Grundla ge n de r Onlinebe sc ha f f u n g :
M a r k t p l ä t z e 3 4 1

1 0 . 2 Angebot sformen im E -Procure men t 3 4 4
1 0 . 2 . 1 K at a lo g e 3 4 4
1 0 . 2 . 2 ( R eve rse) Aukt io n e n 3 5 0
1 0 . 2 . 3 A u s s c h r e i bu n g e n 3 5 5
1 0 . 2 . 4 B ö r s e n 3 5 7
1 0 . 2 . 5 S c hwa rze  Bre t t er u . Ve r m it t lu n g s p l a t t f o r m e n 3 6 0
1 0 . 3 E i g nung des  Beda rf s p o r t f o l ios  zur Onl in e-

B e s c ha f f u n g 3 6 4
1 0 . 4 Akz epta nz des In te rne t  be i Wa s s e r v ers orge rn 

für e ine Onl in ebe scha f f u n g 3 7 0
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D i e n s t le i s t e r 3 7 2

1 1 E - S e r v i c e s 3 7 7
1 1 . 1 G r u n d l e gen de Se rvice unt e r s c h e i d u n g 3 7 7
1 1 . 2 E-Se rvic es in  der Wa s s e r w i rt s c h a f t 3 7 9
1 1 . 2 . 1 A l lge m eine  Adde d Va lu e s 3 7 9
1 1 . 2 . 2 E - S e r v i c e - u nt e r s t ü t zt e  Angebote 3 8 3
1 1 . 2 . 3 I n d iv i du e l l e  E-Se rvi ce s 3 8 6
1 1 . 2 . 4 Z u s a m m e n f a s s u n g 3 8 7
1 1 . 3 Ve r t r ie b von E -Se rvic es 3 8 9
1 1 . 4 P o t e n t i a l e 3 9 0

1 2 E rfa hru ngen  a us li be ra l i s i e rt e n Mä rkte n 3 9 3
1 2 . 1 E i n le it u n g 3 9 3
1 2 . 2 U S A 3 9 4
1 2 . 3 G r o ß b rit a n n i e n 3 9 8
1 2 . 3 . 1 A d m i n i s t rat i on de s We t t b ewe r b s 3 9 9
1 2 . 3 . 1 . 1 Di rect or  Ge n eral  of  Wa t e r 3 9 9
1 2 . 3 . 1 . 2 Off ice  of  Water  Serv ice 4 0 0
1 2 . 3 . 1 . 3 Cu sto mer Serv ice Co mmi t t e e s 4 0 1
1 2 . 3 . 1 . 4 O F WAT N at io n al Cu st om er  Cou n ci l 4 0 2
1 2 . 3 . 1 . 5 We i t ere R eg u li erer 4 0 2
1 2 . 3 . 2 M a r k t t e i l n e h m e r 4 0 2
1 2 . 3 . 2 . 1 Wa s s e r ve r s o r g u n g s u nt e r n e h m e n 4 0 2
1 2 . 3 . 2 . 2 Ma rkt - un d  We t t b ew e r b s s it u at io n 4 1 2
1 2 . 3 . 2 . 3 O n l i n e - A n g e b o t 4 1 3
1 2 . 4 F ra n k r e i c h 4 1 5
1 2 . 5 N i e d e r l a n d e 4 1 7

1 3 We t t b ewe r b 4 1 9
1 3 . 1 We t t b ewe rb unte r Wa s s e r ve r s o r g e r n 4 1 9
1 3 . 1 . 1 We t t b ewe r b s e n t w i c k lung in De ut s c h l a n d 4 1 9
1 3 . 1 . 2 I n t e r n at i o n a ler We t t b e we r b 4 2 3
1 3 . 1 . 3 We t t b ewe r b s p r o f i le 4 2 7

1 3 . 1 . 3 . 1 A z u ri x 4 2 7
1 3 . 1 . 3 . 2 Ber li n er  Wa s s e r b e t ri eb e B W B 4 2 8
1 3 . 1 . 3 . 3 D o r t mun d er  En ergi e u n d Wasse r  DEW 4 3 0
1 3 . 1 . 3 . 4 G e l s e nw as ser  Gru p p e 4 3 1
1 3 . 1 . 3 . 5 H a m bu rge r W a s s e r we r k e 4 3 3
1 3 . 1 . 3 . 6 M a i n o va AG 4 3 4
1 3 . 1 . 3 . 7 R h e i n i s c h - We stfälisch e  

Wa s s e r w e r k s g e s e l l s c haf t m bH  (RW W ) 4 3 6
1 3 . 1 . 3 . 8 RWE Umw e l t Aqu a 4 3 8
1 3 . 1 . 3 . 9 Saar  W asse r Gmb H 4 4 0
1 3 . 1 . 3 . 1 0 S au r 4 4 2
1 3 . 1 . 3 . 1 1 S eve rn  Tren t 4 4 4
1 3 . 1 . 3 . 1 2 S t a dt we r ke  Dü ssel do r f 4 4 6
1 3 . 1 . 3 . 1 3 S t a dt w e r ke  Mü n ch en 4 4 8
1 3 . 1 . 3 . 1 4 Sue z Lyo n n a ise  d es Eau x 4 5 0
1 3 . 1 . 3 . 1 5 T h ame s Wat e r 4 5 2
1 3 . 1 . 3 . 1 6 U n i te d Ut ili t e s 4 5 4
1 3 . 1 . 3 . 1 7 V iven d i Env i r o n n e m e nt 4 5 6
1 3 . 2 We t t b ewe rb im Int e r n e t 4 5 8
1 3 . 2 . 1 We t t b ewe r b s s i t u at i o n 4 5 8
1 3 . 2 . 2 We t t b ew. u nte r Procure me nt - M a r k t p l ät z e n 4 5 9
1 3 . 2 . 3 We t t b e we r b v. Wa s s e r ve r s o r g e r n i m I n t e r n e t 4 6 2
1 3 . 2 . 4 We t t b ewe r b s p r o f i l e bra n c h e n n e ut r a le  

B e s c ha f f u n g s p l at t f o r m e n 4 6 3
1 3 . 2 . 4 . 1 Ü b e r s i c h t 4 6 3
1 3 . 2 . 4 . 2 A l l a g o 4 6 7
1 3 . 2 . 4 . 3 e c o n i a 4 6 8
1 3 . 2 . 4 . 4 G o o d e x 4 6 9
1 3 . 2 . 4 . 5 M e r c a t e o 4 7 0
1 3 . 2 . 4 . 6 M o n d u s 4 7 2
1 3 . 2 . 4 . 7 P o rt u m 4 7 4
1 3 . 2 . 5 We t t b ewe r b s p r o f i l e bra nc hens pez ifi sche  

P l at t f o r m e n 4 7 5
1 3 . 2 . 5 . 1 A c h i l le s 4 7 6
1 3 . 2 . 5 . 2 E np o r i o n 4 7 8
1 3 . 2 . 5 . 3 Euro pean  U ti lit i es Por t a l 4 7 9
1 3 . 2 . 5 . 4 H 2 O p i lo t 4 8 1
1 3 . 2 . 5 . 5 o n .v a lc o 4 8 2
1 3 . 2 . 5 . 6 Wa t e r 2 w at e r 4 8 4
1 3 . 2 . 5 . 7 Wat e r o n l i n e 4 8 5
1 3 . 2 . 6 A u s g e wä h lt e  Sy s t e m h e r s t e l l e r und -Die ns t-

l e i s t e r : E - B u s i n e s s - / P r o c u r e m e nt - L ö s u n g e n 4 8 6
1 3 . 2 . 6 . 1 H ew le t t - P a c k a r d 4 8 6
1 3 . 2 . 6 . 2 IB M 4 8 7
1 3 . 2 . 6 . 3 IDS Sch eer 4 8 8
1 3 . 2 . 6 . 4 i P l a n e t 4 8 9
1 3 . 2 . 6 . 5 j C at a lo g 4 9 0
1 3 . 2 . 6 . 6 L o t u s 4 9 1
1 3 . 2 . 6 . 7 L u f t han sa Ai rPlu s 4 9 2
1 3 . 2 . 6 . 8 M i cr o s o f t 4 9 3
1 3 . 2 . 6 . 9 O ra c le 4 9 5
1 3 . 2 . 6 . 1 0 SAP AG 4 9 6
1 3 . 2 . 6 . 1 1 Siem en s B usi n ess Servi ces 4 9 7
1 3 . 2 . 6 . 1 2 S u n 4 9 8
1 3 . 2 . 6 . 1 3 T i s c o n 5 0 0
1 3 . 2 . 6 . 1 4 U SU AG 5 0 1
1 3 . 2 . 6 . 1 5 V i s c o m p 5 0 2

1 4 Trends  un d St ra t e g i e n 5 0 4
1 4 . 1 T re nds Wa s s e r w i r t s c ha f t 5 0 5
1 4 . 1 . 1 Kunde n- und Anwe n d e r t r e n d s 5 0 5
1 4 . 1 . 2 T e c h n olo g i e t r e n d s 5 0 7
1 4 . 1 . 3 We t t b ewe r b s t r e n d s 5 0 8
1 4 . 1 . 4 M a r k t t r e n d s 5 1 0
1 4 . 1 . 5 S t r at e g i e t r e n d s 5 1 2
1 4 . 1 . 6 A u s l a n d s t r e n d s 5 1 4
1 4 . 2 Tre nds Int e r n e t 5 1 5
1 4 . 2 . 1 A nwe n d e r t r e n d s 5 1 5
1 4 . 2 . 2 T e c h n olo g i e t r e n d s 5 1 9
1 4 . 2 . 3 We t t b ewe r b s t r e n d s 5 2 1
1 4 . 2 . 4 M a r k t t r e n d s 5 2 3
1 4 . 2 . 5 S t r at e g i e t r e n d s 5 2 5
1 4 . 2 . 6 A u s l a n d s t r e n d s 5 2 7
1 4 . 3 Tre nds Wa s s e r w i rt s c ha ft  im Int e r n e t 5 2 9
1 4 . 3 . 1 T re nds Wa s s e r versorge r im Int e r n e t 5 2 9
1 4 . 3 . 2 S t r at e g i e t r e n d s 5 3 2
1 4 . 3 . 3 A u s l a n d s t r e n d s 5 3 3
1 4 . 4 S t r at e g i e o p t ione n im Ma rkt  für 

Wa s s e r w i rt s c ha f t 5 3 4
1 4 . 4 . 1 A k t ivs t r at e gie  (Fi rst  Move r s ) 5 3 5
1 4 . 4 . 2 P a s s i vs t ra t e g i e 5 3 7
1 4 . 4 . 3 D ive r s i f i k at i on und Wa c h s t u m 5 3 9
1 4 . 4 . 4 Ko o p e ra t i o n 5 4 1
1 4 . 4 . 5 F okus sie rung un d Nisc he 5 4 4
1 4 . 4 . 6 Ko n n e k t i v it ä t 5 4 6
1 4 . 5 S t r at e gie n de r Wa s s e r w i r t s c ha ft  im Int e r n e t 5 4 8
1 4 . 5 . 1 S t r at e g i e o p t ion Onl ine -Ko m mu n i k a t ion 

und –Ma rke t i n g 5 4 8
1 4 . 5 . 2 S t r at e g i e o p t ion Onl ine -Bes cha f f u n g 5 5 0
1 4 . 5 . 3 S t r at e g i e o p t ion E -Busine ss 5 5 2
1 4 . 5 . 4 S t r at e g i e o p t ion Onl ine ve r k au f 5 5 4
1 4 . 5 . 5 S t r at e g i e o p t ion Added Va lue s Online  

und neu e Anwe n du n g e n 5 5 6

1 5 C hance n un d Ri sike n 5 5 9
1 5 . 1 C ha nc en und Ri siken in de r Wa s s e r w i rt s c ha f t 5 6 0
1 5 . 2 C ha nc en und Ri sike n im Int e rne t  für 

Wa s s e r ve r s o r g e r 5 6 5
1 5 . 3 C hanc en und Ri siken im E-Com me rce 5 7 1
1 5 . 4 C ha nc en und Ri sike n im E-Busine ss 5 7 5
1 5 . 5 C ha nc en und R i sike n im E-Procure me nt 5 7 9
1 5 . 6 C ha nc en und Ri sike n im E-Servi ce 5 8 4

1 6 A u s b l i c k 5 8 8
1 6 . 1 Die  Wa s s e r w i r t s c ha ft  im  Wande l der Ze i t 5 8 8
1 6 . 2 Ne ue He ra u s f o r d e r u n g e n 5 8 9
1 6 . 3 Die  Wa s s e r w i rt s c ha ft  i n  de r Z uku n f t 5 9 0
1 6 . 3 . 1 Wa s s e r w i r t s c ha ft  im Ja hr 2002 5 9 2
1 6 . 3 . 2 Wa s s e r w i rt s c ha ft  im Ja hr 2005 5 9 3
1 6 . 3 . 3 Wa s s e r w i rt s c ha ft  im Ja hr 2010 5 9 4
1 6 . 4 Die  s tra t e gi sc he Bede utung de s Int e r n e t 5 9 6
1 6 . 5 A u s b l i c k 5 9 8

1 7 P ra x i s - T ip p 6 0 1
1 7 . 1 I d e nt i f i k at ion von Ent s c h e i du n g s p r o b l e m e n 6 0 2
1 7 . 2 L ö s u n g s a n s ät z e 6 0 4
1 7 . 3 F e h le r und Folg e n 6 0 7
1 7 . 4 C h e c k l i s t e 6 0 9
1 7 . 5 L i n ks 6 1 5
1 7 . 6 P ra x i s - T ipps für Zuli e fe re r 6 2 0
1 7 . 7 P ra x i s - T ipps für Marktpl ät ze  un d 

I n t e r n e t - D i e n s t le i s t e r 6 2 2
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trend:research
trend:research unterstützt die Unternehmen beim Wandel

in liberalisierten Märkten. Dazu werden Trend- und 

Marktforschungsstudien aktuell und exklusiv erarbeitet, für

einzelne oder mehrere Auftraggeber. Umfangreiche 

eigene (Primär-)Marktforschung, gemischt mit Erfahrungen

und Wissen aus liberalisierten Märkten und dessen dosier-

ter Transfer, aufbereitet mit eigener Methodik, führt zu

nachvollziehbaren Aussagen mit hohem Wert. Die inter-

disziplinäre Zusammensetzung 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 im Internet unter www.trendresearch.de abrufen..
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Zusätzliche Kopien (Verwendung nur innerhalb des

Unternehmens) stellen wir Ihnen zu DM 600,- 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 wurde im Februar

bis August 2001 erstellt und ist ab sofort verfügbar.

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

Liberalisierung in der Wasserwirtschaft, 09/01, ca. 350 S.,

DM 4.900,00

E-Procurement in der Energiewirtschaft,03/01,540S.

DM 5.400,00

Wettbewerb im Energiemarkt in Polen, 02/01, über 510 S.,

DM 5600,00 

E-Commerce in Energieversorgungsunternehmen, 11/00,840 S.,

DM 6.400,00

E-Trade: Energiehandel im Internet, 9/00, 441 S.,

DM 4.900,00

CRM in der Energiewirtschaft, 9/00, 435 S.,

DM 5.400,00

E-Business in Energieversorgungsunternehmen, 5/00, 500 S.,

DM 4.400,00 

Internet Billing in der Energiewirtschaft, 3/00, 390 S.,

DM 3.900,00 

Powerline Communication, 6/00, 362 S.,

DM 5.400,00

Wettbewerb bei Privatkunden im Strommarkt:

Erfahrungen aus Großbritannien, 12/99, 323 S.,

DM 4.400,00

Weitere Informationen können Sie mit diesem Formular 

anfordern oder im Internet unter www.trendresearch.de 

abrufen.

Y Rahmenbedingungen Y Marktplätze für Wasserversorger 

Y Markt: Privatisierung, Liberalisierung Y Wettbewerb und Anbieter, Portale

und Konzentration Y Erfahrungen aus dem Ausland

Y Marketing und Vertrieb über das Y E-Commerce- und E-Business- 

Internet Konzepte

Y E-Procurement und E-Business Y Trends, Chancen, Risiken

Die Studie gibt auf über 630 Seiten Antworten auf diese und weitere Fragen. Sie liefert neben theoretischen 

Grundlagen und praktischen Hinweisen gezielt Marktdaten und zeigt Anforderungen und Erfahrungen auf.

Damit zeigt sie, wie Wasserversorger im liberalisierten Wettbewerb vom E-Commerce profitieren können.
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Die Wasserwirtschaft steht unmittelbar vor ein-

schneidenden Veränderungen. Der Liberalisie-

rungsprozess steht noch am Anfang und viele

Fragen sind noch ungeklärt, aber Privatisierungen

und Kooperationen bzw. Fusionen sind untrüg-

liches Zeichen für den sich wandelnden Markt.

Bereits heute versuchen sich neben den aus-

ländischen Wettbewerbern auch die großen 

deutschen Wasserversorger im zukünftigen Wett-

bewerb zu positionieren.

In einem bisher sehr stark fragmentierten

Markt kommt es zunehmend zu Kooperationen,

Zusammenschlüssen und Übernahmen auf allen

Ebenen des Wettbewerbs. Angefangen auf lokaler

und regionaler Ebene bis hin zu Suez Lyonnaise

und Thames Water scheint bereits heute kaum ein

Wasserversorger vor einer vertikalen oder horizon-

talen Ausdehnung eines Wettbewerbers sicher zu

sein.

Gleichzeitig sind jedoch nicht die eigenen

Aktivitäten und Potentiale aus den Augen zu ver-

lieren. Gerade im Zeitalter des Internet bestehen

auch für Unternehmen aus der Wasserwirtschaft

umfangreiche Potentiale, das digitale Netz für sich

zu nutzen – sowohl auf der Wachstums-, als auch

auf der Kostenseite.

Im Rahmen der Studie werden dabei verschiedene

Fragestellungen bearbeitet:

ö Welchen Nutzen bietet das Internet für 

Wasserversorger, Kooperationspartner und 

Endkunden?

ö Welche Anwendungen können über das 

Internet abgewickelt werden?

ö Welche Voraussetzungen und Aufwendungen 

sind erforderlich?

ö Wie kann der Webauftritt rentabel werden?

ö Wie können durch das Internet Kosten gesenkt

und Prozesse optimiert werden?

ö Welche Entwicklung ist im Internet zu erwar-

ten? Welche Bedeutung haben Technologien 

wie WAP oder UMTS?

ö Wie läßt sich »E-Business« umsetzen? 

ö Was sind E-Services und welches Potential 

bieten sie für Wasserversorger im Umgang

mit den Kunden?

ö Wo liegen die Risiken im Internet?  

ö Welche Chancen bieten sich durch 

»E«-Anwendungen?

ö Welche Hersteller bieten geeignete Lösungen 

an?

ö Welche Erfahrungen wurden gemacht in der 

Wasserwirtschaft, in anderen Branchen und 

im Ausland?

value through information.
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