DIE 10 GROSSTEN HERAUSFORDERUNGEN

DES STADTWERKE- UND REGIONALVERSORGERMARKETINGS!

... und welche Ansatze bei deren Bewiltigung helfen! Die Strategien, mit denen sich diese zentralen Marketing- und
Seit der Liberalisierung des Energiemarktes ab 1998 hat sich Vertriebsherausforderungen bewaltigen lassen, unterscheiden
die Welt der Stadtwerke und Regionalversorger vollig veran- sich zwar im Detail von Versorger zu Versorger. Allerdings sind
dert. Zuerst eher zogerlich, aber seit einiger Zeit mit Macht, einige der nachfolgend kurz skizzierten Lésungsansatze fiir
wechseln immer mehr Kunden ,ihren” Versorger und/oder fast jeden Versorger zielfiihrend ...

ihren Vertrag. In Kombination mit dem stark gewandelten
Informations- und Kommunikationsverhalten von Privat- und
Geschaftskunden stellen diese Veranderungen Marketing und
Vertrieb von Stadtwerken und Regionalversorgern vor gewal-

tige Herausforderungen.

Die 10 bedeutendsten sind dabei wohl die folgenden:

Kundenverluste

Imageschwache

Austauschbare Marktposition

Undeutliche Wettbewerbsvorteile

Wenige Kundenkontakte

Serviceleistungen unklar

Schwache Kundenbindung

Nicht mehr zeitgemaRe Kommunikationsstrukturen

Unbekannte Angebote, Produkte und Leistungen
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. Schwierigkeiten bei der Erweiterung der Markte
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Der Ansatz:

KLARE KANTE

Auf einem Markt, in den fast taglich neue, zusatzliche Wettbe- Selbst-Check:

werber eintreten, ist es von entscheidender Bedeutung, klar zu ® Haben Sie eine ausformulierte und vermittelbare

machen, worin man sich als Stadtwerk oder Regionalversorger Unternehmens“story” — mit unverwechselbarer

von anderen Anbietern unterscheidet. Zum einen faktisch. Zum Positionierung und eindeutigen Alleinstellungsmerkmalen?
zweiten aber auch emotional. @ Verfligen Sie liber ein unverwechselbares Logo und

einen positionierungsoptimierten Claim?

Daflr ist es unerlasslich, eine klar definierte und unverwech- ® Besitzen Sie ein Corporate Design- und ein Corporate
selbare Marktposition mit eindeutigen Alleinstellungsmerk- Wording-Handbuch und werden diese auch so konsequent
malen zu entwickeln und diese mit einem unverwechselbaren eingesetzt, dass die Offentlichkeit Ihre Kommunikation zu
Marktauftritt sowie eindeutigen kommunikativen Unterschei- 100% lhrem Unternehmen zuordnen kann?

dungs- und Abgrenzungsmerkmalen zu kombinieren.
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Der Ansatz:

ONLINE OBENAUF

Das Internet wird als Kommunikations- und Interaktionskanal Selbst-Check:

immer wichtiger. In fast 60% aller Falle geht der Entscheidung ® Wie zeitgemal ist Ihr Internetauftritt? Verfugt Ihr Auftritt
flr ein Produkt oder einen Anbieterwechsel mittlerweile eine Uber interaktive Elemente (Service-Tool, Produktfinder etc.)?
Internetrecherche voraus. Deshalb ist es von elementarer Be- ® Gibt es eine mobile Version Ihres Auftritts oder setzen Sie
deutung fiir Stadtwerke und Versorger online optimal aufge- auf Responsive Design (= automatische Anpassung des
stellt zu sein. Seitendesigns an das jeweilige Ausgabegerat)?

@ Betreiben Sie aktive Suchmaschinenoptimierung?
Der Internetauftritt in Form einer elektronischen Visitenkarte ist @ Schalten Sie zielgerichtete AdWords?
passé. Gefragt sind Mehrwert, Interaktivitat und hochste Usability.
Aulerdem empfiehlt es sich, den veranderten Nutzergewohn-
heiten gerecht zu werden: Mobile Endgerate (also Smartphones
und Tablets) haben mittlerweile einen Internetnutzungsanteil von
deutlich mehr als 10%. Doch nicht nur der Seite an und fur sich ist
hochste Aufmerksamkeit zu widmen, sondern auch Ihrer , Auf-

findbarkeit”. Und das umso mehr, wenn z.B.— was derzeit ja viele

Versorger angehen —um das bisherige Stammversorgungsgebiet

herum zusatzliche Kunden akquiriert werden sollen.
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Der Ansatz:

DIREKT DRAN

Beim klassischen Geschaftsmodell eines Versorgers ergeben Selbst-Check:

sich nur relativ wenige Kontaktpunkte, zudem werden die Kern- @ Wir kundenorientiert ist Ihre Standardkorrespondenz
produkte von Kunden in aller Regel als wenig,sexy” empfunden, (Jahresabrechnung, Umzugsmeldung, Zéhlerablesung etc.)?
so dass die Kundenbindung meist eher schwach ausgepragt ® Wie hdufig nehmen Sie darlber hinaus von sich aus Kontakt
ist.Von daher sind Stadtwerke und Versorger gut beraten, mit Ihren Kunden auf?

zum einen die bereits vorhandenen Kontaktpunkte moglichst @ Wie emotional ist das alles angelegt? Bieten Sie [hren
kundenfokussiert auszugestalten und zum anderen auch Kunden Mehrwert in Form von Rabatten, Eintrittskarten-
daruber nachzudenken, ob zusatzliche Kontaktpunkte und/oder zuschussen, in Form einer Kunden-Card oder einer
Kundenbindungstools Sinn machen, um dartiber beim Kunden Kunden-App?

zu punkten.

Immer mehr Versorger optimieren deshalb lhre Standard-
korrespondenz, lassen Mitarbeiter in kundenfokussierter
Korrespondenz schulen, fihren Kundenmailingaktionen, Rabatt-
hefte oder Vorteils-Cards ein — kurzum: Riicken naher an Kunden

und Interessenten heran, um diese so an sich zu binden.
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Der Ansatz:

ZEITGEMASSE ZIELGRUPPENANSPRACHE

Die Kommunikationsanspriiche und das Kommunikationsver-
halten der Menschen verandern sich seit einiger Zeit spurbar.
Wahrend bei dlteren Zielpersonen, angesichts der taglich wach-
senden Informationsfille, verstarkt die Qualitdt von Kommu-
nikationsinhalten hinterfragt wird, riickt vor allem fir jlingere
Zielpersonen die zeitgemafBe Form der Kommunikation in den
Fokus. Mit entsprechenden Konsequenzen fur die Kanale, die

Stadtwerke und Regionalversorger nutzen sollten!

Fakt ist: Eine 08/15-Kundenzeitung mit unspezifischen Aller-
weltsmeldungen ist weder fur die eine noch fiir die andere
Altersgruppe geeignet. Ein Kundenmagazin tragt nur dann zur
Kundenbindung bei, wenn den Empfangern damit inhaltlicher
Mehrwert geboten wird. Fiir online-affine Zielgruppen ist
daruiber hinaus zu lberlegen, ob nicht eher ein Newsletter oder
eventuell sogar die Sozialen Medien das Mittel der (Kommuni-
kations)wahl sind. Beobachten sollten Stadtwerke und Regio-
nalversorger in jedem Fall sehr genau, was sich in den Sozialen
Medien ereignet. Sonst kdnnte sich im schlimmsten Fall ein so
genannter ,Shit Storm” entwickeln, ohne dass die Verantwort-

lichen dies rechtzeitig mitbekommen.

Selbst-Check:

@ Wie individuell und spezifisch ist Ihre Kundenzeitung?

® Welchen Mehrwert bieten Sie Ihren Kunden und
Interessenten kommunikativ?

® \erfligen Sie Uber geeignete Kandle, mit denen Sie unter-
schiedlichste Alters- und Interessengruppen erreichen?

@ Verfolgen Sie, was in den Sozialen Medien Uber Sie
kommuniziert wird? Wissen sie beispielsweise, wie Sie auf
Kununu bewertet werden (dem derzeit wohl bedeutendsten
Arbeitgeber-Bewertungs-Portal) und was Uber Sie in Face-

book geschrieben wird?
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Der Ansatz:

MIT MEDIENMACHT

Viele Versorger sind immer noch froh, wenn sie relativ wenig Selbst-Check:

mit den Medien in ihren Vertriebsgebieten zu tun haben. Kein

Wunder! Das Verhaltnis ist oft dadurch belastet, dass Kontakte @ Betreiben Sie planvolle und stetige Pressearbeit?

dann zustande kommen, wenn fiir das Stadtwerk oder den ® Wie oft senden Sie aktiv Presseinformationen zu positiv
Regionalversorger eher unangenehme Themen im Fokus stehen. besetzten Themen an regionale Medien aus? Betreiben
Preiserhohungen zum Beispiel, Strom- bzw. Gasausfalle — oder Sie aktive Verteiler-Pflege?

die Griindung einer Burgerinitiative, die sich gegen aktuelle @ Fihren Sie regelmaRig Hintergrund-Gesprache mit
Baupldne eines Versorgers formiert ... Medienvertretern durch, um im Krisenfall darauf aufbauen

zu konnen? Verfugen Sie Uber einen Krisen-PR-Plan?
Oft wird dabei libersehen, dass regionale Medien eine ideale
Plattform sind, um dariiber auch positive Nachrichten und
Informationen zu verbreiten. Tatsachlich gelingt es mit Hilfe
einer geplanten, zielorientierten und kontinuierlichen Presse-
arbeit sehr gut, entscheidenden Einfluss auf die Kommunika-
tion der regionalen Medien zu nehmen und die Wahrnehmung
der Offentlichkeit dadurch maRgeblich zu verbessern. Das tragt
im Ubrigen auch dazu bei, in Krisenfallen konstruktiver mit den

regionalen Medien zusammenzuarbeiten!
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Wir helfen lhnen; diese Herausforderungen zu bewaltigen!

HAUSLER & BOLAY MARKETING GMBH

DIE Agentur fiir Stadtwerke und Versorger. Am besten, Sie lernen uns moglichst bald personlich kennen
und erfahren, wie wir lhnen bei der Losung Ihres Marketing-

Hausler & Bolay Marketing GmbH ist eine mittelstandische und problems helfen konnen.

inhabergefiihrte Full-Service-Agentur, die sich vor rund 10 Jahren

auf Stadtwerke, Regionalversorger sowie kommunale Einrich- Vereinbaren Sie doch jetzt gleich mit unserer Teamassistenz

tungen und Institutionen spezialisiert hat.1972 als Hausler Wer- einen kostenfreien Infotermin!

bung in Bayreuth gegriindet, ist unser Unternehmen mittlerweile

in ganz Deutschland aktiv. Gemeinsam mit dem H & B-Partner- Telefon: 092175931-11

netzwerk betreuen wir unter anderem mehr als 40 Versorger. E-Mail: bolay@haeuslerundbolay.de

AuRerdem unterstitzen wir eines der grof3ten Versorgernetz-
werke Deutschlands und arbeiten flir mehrere themenspezifische

Verbdnde und -Initiativen. Demnachst auch fiir Sie?

Unsere Schwerpunkte: Wir freuen uns auf das Gesprach mit lhnen!
Positionierung und Marketingstrategie
Markenentwicklung und Markenpflege
Logo- und Claimentwicklung

Corporate Design und Corporate Wording
Werbung und Direktmarketing

Internet, SEQ, SEM

Soziale Medien und Online Special
Pressearbeit und Corporate Communications Ralf Bolay
Kommunikationscoachings und -seminare Geschaftsfihrer

Lobbyarbeit und Kontaktaufbau HAUSLER&BOLAY
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AUF BALD BEI IHNEN ODER UNS?

Das Hausler und Bolay Team

Hausler und Bolay Marketing GmbH

Alexanderstr. 14

95444 Bayreuth

Fax: 0921/75931-20
E-Mail: info@haeuslerundbolay.de

www.haeuslerundbolay.de
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