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5 8 Mafinahmen kénnen Energieversorger heute wenig-
stens einsetzen, um mit sdumigen Kunden und drohenden
Forderungsausféllen umzugehen. Doch nur wenige Maf3-
nahmen erzielen tatséchlich eine breite Wirkung oder sind
so nachhaltig wie eine Sperrandrohung bzw. Sperrung.
Gleichzeitig deutet sich eine Verscharfung der Situa-
tion im Forderungsmanagement an: Privatkundeninsol-
venzen nehmen zu, die Liberalisierungsbestrebungen
erschweren den Zugriff auf Kunden und potenzieren die

Zahl der relevanten Marktakteure (bspw. fiir die Umset-" - /

zung einer Sperrung) und die Ausgestaltung der GVV legt
eine 4-Wochen-Frist zur Sperrung zugrunde. Langfristig
wird ein gezielter Einsatz der Mafinahmen fiir einzelne
Kundensegmente bei gleichzeitiger Ausschopfung von
Erlospotenzialen zu einem mafégebenden Erfolgsfaktor im
Forderungsmanagement.

Ziel und Nutzen der Studie

Ausgehend von den aktuellen Rahmenbedingungen in der
Energiewirtschaft und im Zusammenhang mit siumigen
Kunden werden unter Einbeziehung von 87 Tiefeninter-
views mit Experten aus Energieversorgermn (mit insgesamt
25 Mio. Kunden und 300 Mio. Forderungen jahrlich) die
Ursachen fiir die weiter sinkende Zahlungsmoral darge-
stellt und Konsequenzen fiir die Versorger beschrieben.
Anhand von Kennzahlen wird die Handlungsnotwendig-
keit und Vergleichbarkeit verdeutlicht. Auf dieser Grund-
lage werden Strategien sowie praventive und reaktive
Mafinahmen dargestellt, die Erfahrungen dazu beschrieben
und die Mafnahmen hinsichtlich ihrer Wirksamkeit und
Zielausrichtung bewertet.

Die Studie zeigt basierend auf diesen und weiteren
Einschatzungen, wo ein Energieversorger bzw. Dienstleister
den Hebel ansetzen kann, um in einem dynamischen Um-
feld aktiv zu werden. Sie erméglicht, gezielt eine eigene
fundierte Strategie abzuleiten und sich damit heute fiir die
Zukunft fit zu machen.

An wen sich die Studie richtet

Die Potenzialstudie hilft Energieversorgern sowie
Abrechnungsdienstleistern, Inkassodienstleistern,
Auskunfteien und Forderungsmanagementgesellschaften,
zukinftige Potenziale im Forderungsmanagement der
Energiewirtschaft einzuschatzen, das eigene Angebot bzw.
die eigenen Mafinahmen vor diesem Hintergrund im Zuge
einer Erweiterung der Marktposition auf- und auszubauen
und Strategien zu erarbeiten, um tiber eine Positionierung
hinaus nachweisbare Erfolge im Forderungsmanagement
zu erschlieen und diese sichtbar zu machen.

Der Nutzen ergibt sich fiir Vorstdnde, Geschaftsfith-
rung, Strategie-, Unternehmens- und Konzernplanung,
Forderungsmanagement und Debitorenbuchhaltung
sowie Marketing und Vertrieb.
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TREND:RESEARCH

trend:research unterstiitzt die Unternehmen beim Wandel in
liberalisierten Méarkten. Dazu werden Trend- und Marktfor-
schungsstudien aktuell und exklusiv erarbeitet, fiir einzelne
oder mehrere Auftraggeber. Umfangreiche eigene (Primar-)
Marktforschung, gemischt mit Erfahrungen und Wissen aus
liberalisierten Markten und dessen dosierter Transfer, aufberei-
tet mit eigener Methodik, fihrt zu nachvollziehbaren
Aussagen mit hohem Wert. Die interdisziplindre Zusammen-
setzung der Projektteams — auch mit externen Experten —
garantiert die ganzheitliche Betrachtung und Bearbeitung der
Themen.

Schwerpunkt sind Untersuchungen sich stark wandelnder
Markte, z.B. der liberalisierten Energie- und Telekommunika-
tionsmarkte und des OPNV-Marktes.

trend:research liefert Studien, Informationen und Unter-
suchungen an tiber go% der grofieren EVU und unterstiitzt
damit existenzielle Entscheidungen - die Referenzliste erhalten

Sie auf Anfrage.
@ Die Potenzialstudie »Forderungsmanagement in der
Verbrauchsabrechnung (2. Auflage)« kostet EUR 4.200,00
(personliches Exemplar).

Zusétzliche Kopien (Verwendung nur innerhalb des
Unternehmens) stellen wir Ihnen zu EUR 300,- pro Kopie zur
Verfugung. Alle Preise verstehen sich zzgl. der gesetzlichen
Mehrwertsteuer. Zahlungsweise ist per Uberweisung oder
Scheck innerhalb von 14 Tagen nach Rechnungsstellung.

Bei gleichzeitiger Bestellung anderer Studien (s.u.) bieten
wir Thnen 10% Mengenrabatt. Die Studie ist ab sofort verfig-
bar.

KONDITIONEN

VERANSTALTUNG ZUR STUDIE

In der halbtagigen Endprasentation am 14. November
2006 in Bremen werden ausgewahlte Ergebnisse der
Studie prasentiert und diskutiert.

Hierbei werden die aus der Befragung gewonnenen
Erkenntnisse direkt vermittelt und kritisch zur Diskussion
gestellt, so dass eigene Schlussfolgerungen fiir die (strategi-
sche) Positionierung und das praktische Vorgehen abgeleitet
werden konnen.

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

O Der Markt fiir Messstellenbetreiber, 05/06, 500 S,
EUR 3.900,00

O Zahlerwesen (2. Auflage), 06/06, 934 S., EUR 4.400,00

O Customer Self Service in der Energiewirtschaft, 01/06,
501 S., EUR 3.900,00

O Kundenservice in der Energiewirtschaft (2. Auflage),
11/05, 1047 S., EUR 3.900,00

O Verbrauchsabrechnung: Strom, Gas, Wasser, Wiarme,
Heizkosten (3. Auflage), 06/05,1.322 S, EUR 5.500,00

O Kommunen als Kunden der Energieversorger, 05/05,
696 S., EUR 3.400,00

O Zihlerfernauslesung in der Energiewirtschaft:
Marktentwicklung, Technologie, Strategie, 02/05,
724 S.,EUR 3.900,00

O Ablesung: Verbrauchsdatenerfassung in der
Energiewirtschaft, 02/05, 667 S., EUR 3.900,00

O Customer Relationship Management - CRM (3. Auflage),
geplant, ca. 500 S., EUR 3.900,00

O Der Markt fiir Call-Center-Leistungen in der
Energiewirtschaft, 09/03, 556 S., EUR 2.900,00

Weitere Informationen kénnen Sie mit diesem Formular anfordern

oder im Internet unter www.trendresearch.de abrufen.
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