Strategien in der Energiewirtschaft

Potenzialstudie

OUTSOURCING

ZAHLERWESEN, ABRECHNUNG UND KUNDENSERVICE

CO-SOURCING ALS KONIGSWEG?

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, Zuverléssigkeit),
— die Bedeutung der Kundennahe als entscheidendem Wettbe-
werbsfaktor (Kernkompetenz) und
— der Einfluss der Stadte und Gemeinden auf Outsourcingentscheidungen
fiihren zunehmend zu einer Riickbesinnung auf die eigenen Starken.
— vorhandenes Personal kann oder soll nicht abgebaut werden

hat der Begriff Co-Sourcing Einzug gehalten.

Co-Sourcing ist die Ergénzung von vorhandenem eigenen Know
how und Personal durch externes Prozesswissen, externe Kunden-
kontakte und vielfach auch Kapitaleinsatz. Prozesse werden
gemeinsam optimiert, die Aufwendungen und Ertrage werden
geteilt. Der Einfluss bleibt bestehen, ggf. ein neues Geschaftsfeld

erfolgsversprechend aufgebaut.

trend:research greift das Thema (unternehmensiibergreifend, fiir
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

trend:research

Institut Fibr Tremd- und Markifarschung

—> Billing als Kernkompetenz?
- Zihlereinkauf bis -wechsel
—> Kundenservice inkl. Call Center

—> Kostenvergleich iiber alle Prozessteile:

der »15-EURO-Prozess«

Outsourcing war ein im liberalisierten Energie-

markt mit hohen Erwartungen gestartetes

Geschaft, das vor allem Kosten reduzieren sollte.

Tatsdchlich jedoch nur schleppend realisiert und

teilweise sogar inzwischen wieder riickgangig

gemacht, wurden hauptsachlich Projekte aufierhalb

des »Kerngeschéaftes« durchgefiihrt. Die Bereiche

Zahlerwesen, Abrechnung und Kundenservice

(auch Metering und /oder Billing genannt) sind

»als nachstes« dran; davor miissen jedoch noch

Hausaufgaben gemacht werden:

® Welche Kosten konnen tatséchlich, insbesondere
langfristig, eingespart werden?

® Was tun mit dem vorhandenen Personal?

® Was »kostet« heute eine komplette Kundenab-
rechnung? Von welchen Faktoren hangt die
Hohe der Kosten ab?

® Zu welchem Preis sind Teilprozesse zu bekommen?

® Sollen Einzelprozesse oder der gesamte Prozess
outgesourct werden?

® Welche Preise und welche Qualitdt muss ein
Dienstleister anbieten, um als Outsourcer in
Frage zu kommen?

® SAPist produktiv — was tun fiir die Auslastung?

—> Outsourcing: Einzel- oder Gesamt-
prozess?

—> Image von Abrechnern aus EVU-Sicht

—> Marktvolumina und -entwicklung

—> Wettbewerber und Anbieter

® Welche Anbieter im Billing gibt es, was bieten
diese an und wo sind sie aktiv?

® sind die Anbieter nur Akkord-Dienstleister mit
mangelnder Qualitat?

® Welcher Abrechner hat welches Image und
warum? - Die Meinung der Versorger

® Wer hat welchen Marktanteil: heute und in
5 Jahren?

® Wie und wann entwickelt sich der Markt, wann
kommen die Projekte tatsachlich? Warum?

® Wie kénnen die Endkundendaten geschutzt
werden?

® Nach welchen Kriterien erfolgt eine Auswahl,
wie ist eine Uberpriifung moglich und wie kann

man sich vor Fehlentscheidungen schiitzen?

Die Studie gibt Antworten auf diese und weitere
Fragen. Sie liefert neben theoretischen
Grundlagen und praktischen Hinweisen gezielt
Marktdaten in nachvollziehbaren, mit Pramissen
dargestellten Szenarien, zeigt Anforderungen
vorhandener und neuer Marktteilnehmer auf
und stellt Erfahrungen aus anderen Mérkten

gegeniiber.
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Ausgehend von einer Beschreibung und Analyse des
gesamt en Prozessesvom Zahlerw esen ink |.Zahlereinka uf
tber Abrechnungserstell ung und -versand bishin zum
Kundenservice werden detailliert e Angaben tiber am
Markt platzier te Angebot eeinerseits und K osten von
Energiever sorgern andererseitsgemach. Eswird aufge-
zeigt, w elche Teilproz sse unter welchen Bedingung en
sinnvoll ausgelagert werden kénnen. Weiterhin werden
M &kte und Marktpote nziale aufgezeigt, sowohl fur
Dienstl eister als auch firdiejenigen Versorger, die SAP
einfihren und zwecks Auslastung auf A brechnungsmasse
angewiesen sind.

Damit wird esmoglich,gezielt eine eigene fundierte
Strategie abzuleiten, die wichtigen Anwend ungen und
Prozesse zu benennen und um zusetzen undsich damit heute

fur die Zukunft fit zu machen.

— Nutzen derStudie Die Sudie gibteinen fundierten

Einblick in die Prozesse Zahlerw esen, Abrechnung und
Kundenseice eines Energieversorgers. Se benennt
Kernkompetenzen imMetering und Billing, diees zu
bewahren gilt, zeigt Outsourcingpotenzial e auf und beziffert
Kosten und Preisef iramMarkt bestehende Billing-
Angebote tUber den gesamten Prozess ebenso wie Uber
Teilprozesse (z.B. Druck, Zahlerw esen). Se beschreibt Giber
un terschiedliche Szenarien m6gliche Auspréagungen der
Marktentwicklung furBillingdienstleis ungen differen-
ziert nach Teilprozessen und erlaubtes dem Le ser so, einen
transparenten Uberblick zu gewinnen, Ankalt punk te fir
Optimierungs- und Outsourc ingpotenzialezu erhalten
und somit zu eigenen SchluBfolgerungen au gelangen.

Damitermiglicht dieSudieeine Uberpriifung der
bisherigen eigenen Srategieund ihrer Umsetzung und eine
zielgerichtet e Fokussierung auf spezielle Verdnderungen
und Anpassungen im Hinblick auf den Wettbewerb.

Auf derGrundageeiner umfangreichen Bef ragung
(ca.200 strukturierteInterviews mitEner gieversorgungs-
un ternehmen, Abrechnungsdienst| eistern, Z&hlerdi enst-
leistern, Ablesern, IT-Anbieter n und weiteren Diend leistern
und Beratern)wird deutlich, wo Potenzialebestehen und
Bedarf vorhanden i ,w ie groR die Markte sind und wie
sie sich —aufder Grundlage offengel egter Pramissen —
zuktinftig entwickeln.

Die Studiehilft Energieversorgern, Dienstl eistern
und Sonstigen dabei, Potenzialeeinaischatzenund die
eigenen MaRnahmen im Zuge einer Erweiterung der

Marktposi tion auf- und auszubaien.
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TREND:RESEARCH

uriick im Briefumschlag an: trend:research unterstiitzt die Unternehmen beim Wandel
in liberalisierten Méarkten. Dazu werden Trend- und Markt-
forschungsstudien aktuell und exklusiv erarbeitet, fiir einzelne

trend:research GmbH oder mehrere Auftraggeber. Umfangreiche eigene (Primar-)
Institut fiir Trend- und Marktforschung Marktforschung, gemischt mit Erfahrungen und Wissen aus
ParkstraRe 123 liberalisierten Méarkten und dessen dosierter Transfer, auf-
bereitet mit eigener Methodik, fihrt zu nachvollziehbaren
28209 Bremen Aussagen mit hohem Wert. Die interdisziplindre Zusammen-

setzung der Projektteams — auch mit externen Experten —
garantiert die ganzheitliche Betrachtung und Bearbeitung
der Themen.
oder per Schwerpunkt sind Untersuchungen fur und in sich stark
. wandelnden Markten, z.B. in den liberalisierten Versorgungs-
Fax an: 0421 ° 43 73 O-11 und Telekommunikationsmarkten.
trend:research liefert Studien und Informationen an tiber

Q—Hiermit bestellen wir die Potenzialstudie (N1.05-0005) 80% der grofleren EVUs und unterstiitzt damit existentielle
»Outsourcing: Zihlerwesen, Abrechnung und Entscheidungen — die Referenzliste erhalten Sie auf Anfrage
N )
Kundenservice« oder ist im Internet unter www.trendresearch.de abrufbar.
zum Preis von EUR 2.400,00 KONDITIONEN
und ||| zusatzl. Kopien (je EUR 300,00) Die Potenzialstudie »Outsourcing: Z&hlerwesen, Abrechnung und

- alle Preise zzgl. gesetzlicher Mwst. - Kundenservice« kostet 2.400,00 EUR (persénliches Exemplar).

Zusétzliche Kopien (Verwendung nur innerhalb des Unter-
nehmens) stellen wir Thnen zu EUR 300,00 pro Kopie zur
(Oritte senden Sie uns Informationen zu weiteren Verfiigung. Alle Preise verstehen sich zzgl. der gesetzlichen
Studien (s.u.). Ggfs. erhalten wir Mengenrabatt. MwsSt. Zahlungsweise ist per Uberweisung oder Scheck inner-
halb von 14 Tagen nach Rechnungsstellung.

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

(O-Bitte senden Sie uns weitere Informationen zu wir Thnen 10% Mengenrabatt. Die Studie ist ab sofort verfiigbar.

trend:research.
WEITERE STUDIEN

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

O Co-Sourcing in der Energiewirtschaft

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

O Neue Gaszihlertechnologien

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

O Neue Vertriebswege in der Energiewirtschaft

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

O Brennstoffzellen in der stationdren Energieerzeugung

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

O E-Procurement in der Energiewirtschaft, 2. Auflage
02/02,550 S., EUR 2.400,00

O Smart Home

PLZ/ORT geplant, ca. 400 S., EUR 2.700,00
O Liberalisierung in der Wasserwirtschaft

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

O E-Commerce in der Wasserwirtschaft

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

O E-Commerce in Energieversorgungsunternehmen, 2. Aufl.
11/00, 840 S., EUR 2.900,00
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Datum Unterschrift / Stempel 9/00, 435 5., EUR 2.500,00
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