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Strommarkt/Verkauf

Erfolgreiche Vermarktung von Stadtwerke-

Produkten durch Direktvertrieb

Wie man Uber Aussendienstmitarbeiter neue Endkunden fir
Stadtwerke gewinnt, sie nachhaltig an den kommunalen Versor-
ger bindet und abgewanderte Kunden wieder zurlckgewinnt,
dazu hat die deutsche Tochtergesellschaft der Ratia Energie AG,
Elementerra, ein umfassendes Konzept entwickelt. Elementerra
wagte den Transfer der Vetriebsmethode von anderen Branchen,
in denen durch Direktvertrieb Gberdurchschnittliche Margen er-
reicht werden (zum Beispiel TupperWare, Vorwerk usw.), und
gewann. Anhand von Zahlen und Fakten belegt Elementerra mit
dem vorliegenden Praxisbeispiel, wie mit Direktvertrieb von
Strom aus Schweizer Wasserkraft bahnbrechende Erfolge in Ver-
kauf und Kundenbindung erzielt werden kénnen.

Praxisbeispiel: Direktvertrieb von Okostrom

Ausgangslage

Verschiedene  Kooperationspartner
der Elementerra hatten versucht, mit ei-
nem eigenen Griinstromprodukt im Port-
folio Kunden zu locken. Sie wiesen nach
einem Zeitraum von mehreren Jahren
eine verschwindend geringe Anzahl
von Griinstromkunden auf. Verwundert
nahm man gleichzeitig wahr, dass man
umweltsensible Kunden, die dazu noch
zahlungsfihig und eher wechselbereit
waren, an konkurrierende Anbieter, wie
z. B. Lichtblick oder Naturenergie, verlor.
Wieso konnte man diesem Klientel die
glaubwiirdige Alternative aus dem eige-
nen Haus nicht verkaufen? Um Kunden-
und Margenverlust zu vermeiden, sollte
eine neue Offensive gestartet werden.

In dieser Situation erhielt die Elemen-
terra GmbH, Iserlohn (Deutschland), von
diversen regionalen Stromanbietern den
Auftrag, das Griinstromprodukt Pure-
Power St. Moritz in ihrem jeweiligen
Netzgebiet zu vermarkten. PurePower
St. Moritz ist 100% Wasserkraft aus den
Schweizer Alpen und fiir den Endkunden
rund 10% teurer als der hiesige «Grau-
strom».

Kontakt

Elementerra GmbH

Ein Unternehmen der Ritia Energie AG und der
Energie AG Iserlohn-Menden

Dr. Bernd Kiefer (Geschiftsfiihrer)

Stefanstr. 3

D-58638 Iserlohn
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Methoden und Massnahmen

Hier kam ein Marketing- und Ver-
triebsleasing-Modell zum Einsatz, bei
dem die Auftraggeber lediglich fiir abge-
schlossene Kundenvertridge zahlten, das
Risiko also ganz beim Dienstleister liegt.
Nach einigen klassischen Marketing-
massnahmen zur Marktvorbereitung,
wurde eine Produktbekanntheit und Sen-
sibilisierung der Zielgruppe erreicht, die
es dem Direktvertrieb wihrend der Pro-

dukteinfiihrung und -stabilisierung er-
laubte, den latent vorhandenen Markt
durch Kaufimpulse abzuschopfen.

Es wurden je Netzgebiet drei Berater
intensiv am Produkt geschult, mit Stadt-
werke-Ausweisen versehen und mit fol-
genden drei Aufgaben betraut:

e Gewinnung von Wiederverkidufern

(Einzelhandel, Handwerker usw.)

e «Door-to-Door»-Vertrieb  (angekiin-
digter Hausbesuch)

e Mobiler Vertrieb
«PurePower-Mobil»)

(unterwegs mit

Indem man das Verkaufsgesprach mit
einer allgemeinen Energiesparberatung
kombiniert, erhilt der Kunde einen Zu-
satznutzen und kann allgemeine Service-
bediirfnisse gleich mit abdecken. Die Zu-
friedenheit des Kunden wird hierdurch
gesteigert. Seine Bereitschaft, sich mit
dem Thema Okostrom zu beschiftigen,
erhoht sich.

Ergebnisse und Erfolge

Nach gut einem Jahr Direktvertrieb
wurden rund 650 Personentage Ver-
triebserfahrung ausgewertet. Die Ergeb-
nisse haben sdmtliche Erwartungen iiber-
troffen. So konnten 46% aller Kontakte
in Verkaufsgespriche umgewandelt wer-
den. Diese wurden wiederum fast zur
Hilfte (48,5%) in abgeschlossene Vertri-
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STROM AUS WASSERKRAFT

ge verwandelt. Im Durchschnitt schliesst
jeder Vertriebsmitarbeiter pro Arbeitstag
drei Vertrige ab und fiihrt dafiir fiinf Ge-
spriche. Die Stornorate liegt mit rund 2%
von den Vertragsabschliissen vergleichs-
weise niedrig und ist ein Indikator fiir die
professionelle und qualititsorientierte
Beratungsdienstleistung.

Die Marktforschung und Erfahrungen
von Elementerra haben ergeben, dass die
Kunden eines Stadtwerkes zu 15% poten-
zielle Griinstromkunden sind. Mit drei
Verkaufsmitarbeitern ldsst sich dieses
Potenzial bei einem Stadtwerk mit etwa
35 000 Kunden in voraussichtlich 2 bis 3
Jahren abarbeiten. Danach kann das Per-
sonal auf einen Mitarbeiter reduziert wer-
den, welcher Kundenverluste kompen-
siert und die laufende Kundenbetreuung
sicherstellt.

Die Stadtwerke profitieren mehrfach:

Wasserkraft aus den Schweizer Alpen: Palii-See
(GR).
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Strommarkt/Verkauf

G/K Vn/G
(%) (%)

G Anzahl Verkaufgesprache
K Anzahl Kontakte

-

AT Anzahl Arbeitstage des Aussendienstes

Vbr  Anzahl abgeschlossener Vertrége (brutto)
Vn Anzahl abgeschlossener Vertrage (netto)

B Schnitt alle Verkaufer B hochster Wert B tiefster Wert

Quantitative Ergebnisse
beim Direktvertrieb von
PurePower St. Moritz.

Vn/K Vn/AT

Storni/Vbr
(%) (Anzahl) (%)

/

Uptrading einer eigenen Griinstrommar-
ke mit hoherer Vertriebsmarge, hohere
Kundenbindung gerade im margentrich-
tigen Bereich und Vertrauensgewinn in
der Bevolkerung.

Die erhobenen Erfolgskennziffern, die

zunéchst auf die Erfahrungen im Griin-
stromvertrieb zuriickzufiihren sind, las-
sen sich bequem auf verschiedene Stadt-
werke-Produkte (z.B. Gas, Kabelfernse-
hen, Internet, Telefonie) sowie auf belie-
bige Vertriebsregionen iibertragen.

de courant vert

Entreprises urbaines et vente directe: commercialisent
fructueuse de produits d'électricité

Exemple pratique: vente directe

Comment les collaborateurs du service extérieur peuvent-ils recruter de nou-
veaux clients finaux pour les entreprises urbaines, comment les fidélise-t-on de
maniere durable au fournisseur local et comment reconquiert-on des clients partis
chez un autre fournisseur? Elementerra,
Energie AG, a développé un concept complet sur ces questions. En effet, Elemen-
terra a eu I’idée audacieuse de transférer au secteur de 1’électricité la méthode de la
vente directe, qui a permis dans d’autres branches d’atteindre des marges supérieu-
res a lamoyenne (par exemple Tupperware, Vorwerk, etc.). Et elle a gagné son pari.
Chiffres réels a ’appui, Elementerra démontre que la vente directe d’électricité
issue de la force hydraulique suisse permet d’obtenir des résultats remarquables en
matiere de chiffre d’affaires et de fidélisation des consommateurs.

la filiale allemande de la société Ritia
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- Absatzprognose und Angebotskalkulation
- Bilanzierung und Fahrplanmanagement
- Risiko- und Portfoliomanagement

» EDM-Fachspezialisten auf Zeit fiir Inr Tagesgeschaft

Ihre Beratungsanfrage bitte an: beratung@robotron.ch

robotron

Software mit Energie.

Profitieren von Erfahrung

Beratung zu energiewirtschaftlichen Fachthemen und Prozessen

Losungskonzepte fiir alle EDM-Themen der Sparten Strom und Gas, z. B.:

Vertrieb

a-www.photocase.de
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LANZ — moderne Kabelfiihrung
<> Kabelschonend = Schraubenlos montierbar

> E30/ E90

e Gitterbahnen plastifiziert

© LANZ Multibahnen e Weitspann-Multibahnen

®© LANZ Briport ©LANZ Steigleitungen /g,
eInst-Alum und ESTA Elektro-Installationsrohre 7%
e LANZ Rohrschellen fiir koordinierte Installationen

Stahl plastifiziert, galv. verzinkt, feuerverzinkt oder rost-
frei A4. Hoch belastbar nach IEC 61537. CE-konform.
ISO 9001 zertifiziert. G-Kanéle und Multibahnen gepriift
fiir Funktionserhalt im Brandfall E30/ E90. Tragermaterial
ACS-schockgeprift 3bar und abrutschsicher verzahnt.

- Preisglinstig = Koordinierbar

e LANZ G-Kaniéle

Ab Lager von lanz oensingen ag und allen Elektrogrossisten.
lanz oensingen ag Tel. 062 388 21 21 Fax 062 388 24 24
Q2

TS

['] Mich interessieren

. Bitte senden Sie Unterlagen.

[ Kénnten Sie mich besuchen? Bitte tel. Voranmeldung!

K5
lanz oensingen ag

Name / Adresse / Tel.
CH-4702 Oensingen Siidringstrasse 2

dr
7
Telefon 062 388 21 21 Fax 062 388 24 24
F www.lanz-oens.com info@lanz-oens-com
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Yin Yang fir lhr Depot?

Sprechen Sie mit uns iiber Harmonie
zwischen Umwelt und Rendite.

Ob auf dem Weg zur eigenen Windkraftanlage oder
einem Fonds-Investment. Wir beraten Sie gerne iiber
Ethische Investments in Erneuerbare Energien!

Investinvent AG

Rennweg 28 //
8001 Ziirich

Fon: +41 (0)44 250 20 60
www.investinvent.ch

InvestInvent

Consulting fir Ethisches Investment

RAUSCHER & STOECKLIN AG
ELEKTROTECHNIK
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