JETZT IST DER MOMENT,

um mit E-Mobilitat, smarten Technologien und
cleveren Konzepten Kunden zu binden und
neu zu gewinnen.

7 TRENDS UND THEMEN,

die Versorger 2018/19 im Blick haben sollten.







2018/19 werden

ECHTE E-INNOVATIONS)AHRE.

E-Mobilitat




Es geht vorerst
NICHT UM VERKAUFTE KWH.



* Sie wollen wissen, was mit E-Rollern moglich ist: pw.vancado.de

E-Mobilitat
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Um Zugang zu neuen Zielgruppen zu bekommen, mussen Versorger die richtigen
Fragen stellen: Wo begegnen mir meine Kunden? Wo werden sie an mich erinnert?
Wo, wie und warum entwickeln und festigen sie emotionale Beziehungen zu
mir? Der Punkt ist: Strom, Gas und Wasser zu liefern reicht nicht aus, um sich zu
differenzieren. Zusatznutzen ist gefragt. Praktischer und emotionaler Mehrwert.
Erlebnisse. Convenience. Lifestyle. Um relevant zu bleiben, sollte man im Alltag

der Kunden (s)einen Platz finden. Produkt-Bundles mit E-Mobilitatsangeboten sind

dafir wie geschaffen. Aber es geht auch kleiner.

SELBST FLASCHEN SORGEN

mitunter nachhaltig

FUR GESPRACHSSTOFF.

Ein Beispiel von Vancado, umgesetzt fir einen regionalen Wasserversorger: hoch-
wertige Claskaraffen in zeitlosem Design, versehen mit dem Versorgerlogo, bei
passenden Anldssen verteilt an Kunden, Pressevertreter, Restaurantbesitzer und
andere Multiplikatoren. Hintergrund: Das Wasser des Versorgers ist tatsdchlich
von herausragender Gite. Die Karaffen machen genau das deutlich. Und sorgen fir

Wertschdtzung - jedes Mal, wenn sie auf den Tisch kommen.

Neugierig geworden? pw.vancado.de



Einfacher geht's nicht: Jeder hat ein Smartphone. So gut wie. Tendenz steigend. Die ideale Kundenschnittstelle - auch
deswegen, weil sie fast Uberall dabei ist. Wenn Versorger hier alles richtig machen, haben sie das perfekte Tool, um
Zielgruppen fir sich einzunehmen. Indem sie ihnen Gberall und immer bereitstellen, was diese erwarten (Pflicht), und
noch ein bisschen mehr (Kur, Stichwort Differenzierung). Zur Pflicht gehdren, erstens: eine schnelle, responsive Web-
site, die sich auf dem Smartphone anfihlt wie eine malRgeschneiderte App. Zweitens: formatgerecht strukturierte
Inhalte, die bequemen Zugang bieten zu allem, was Kunden heute online erfahren und erledigen wollen. Also prak-
tisch alles, inklusive Kundendaten einsehen, pflegen und Zahlerstande durchgeben (Datenaustausch mit externen

Partnern via rku, Lima und SAP macht’s maglich).

PRALL GEFULLTER

KUNDENBINDUNGSBAUKASTEN

mit automatischer Nachfullung.
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Website

KUNDENBINDUNGSBAUKASTEN

MIT AUTOMATISCHER NACHFULLUNG.



GESCHMEIDIGE CONVENIENCE
ist gefragt.




SEO und SEA sind alte Hite, die nichts bringen - so kénnte

man jedenfalls meinen, wenn man schaut, wie das Gros

der Versorger die beiden Saulen des Suchmaschinenmar-

ketings nutzt: kaum bis gar nicht. Andere Werbetreibende

sehen das anders. Mitte 2017 berichtete W&V, dass die Ausgaben

fir Onlinemarketingaktivitaten erstmals hoher lagen als die fiir
nichtdigitale Mallnahmen. Der grofite Batzen im Digital-
budget entfiel dabei auf - richtig - Suchmaschinen-

marketing. Nicht abwegig, dass sich dieser Trend

noch weiter verstdrkt. Bereits Ende 2015 berichtete das
Fortune-Magazin, dass Apple 85 Prozent seines Marketing-
budgets in diesem Bereich investiere. Getoppt noch von Amazon mit
91 Prozent. Offenbar meint man dort schon ldanger, dass es sehr wohl
lohnenswert ist, in Suchergebnissen moglichst weit oben zu stehen.

Und dabei muss man betonen:



Daflr sind

KEINE BLUE-CHIP-BUDGETS

VONNOTEN.

Im Gegenteil.

Weitere Informationen gibt es hier: pw.vancado.de
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Dass Bewertungen im Netz von immenser Bedeutung sind,
ist klar. Kein Produktkauf ber Amazon ohne Seitenblick
auf die ,Rezensionen”. Keine Hotelbuchung bei HRS oder
booking.com, wenn zu viele Gaste davon abraten. Und im
Versargerbereich? Wird das Thema sehr unterschiedlich
gehandhabt. Eigenartig. Denn alle Versorger - Betonung auf
alle - sind von Bewertungen betroffen. Unabhdngig davon,
ob sie auf der eigenen Homepage welche zulassen. Und
auch unabhangig davon, ob sie in den sozialen Netzwerken

aktiv sind oder nicht.

BEWERTET WIRD SO ODER SO,

in welchen Foren auch immer.

Die Erfahrung zeigt: Es wird weit hdufiger negativ als
positiv bewertet. Das liegt in der Natur der Sache.
Versorgerleistungen sind eine Selbstverstandlichkeit und
dahermeist nicht der Rede wert. Aber wehe, die Versorgung
stockt. Und die Behebung des Problems dauert zu lang.
Oder eine Rechnung ist vermeintlich fehlerhaft. Dann wird
schnell 6ffentlich geklagt, gelikt und weiterverbreitet.
Darauf nicht zu reagieren, bedeutet Negativwerbung der
effektivsten Art. Andersherum gilt ebenso extrem: Wenn
Versorger auf Kritik schnell, fair und sachlich reagieren -
gegebenenfalls auch Fehler eingestehen und Besserung
geloben -, kann ein aufziehender Shitstorm schnell an
Kraft verlieren. Oder sich gar in Rickenwind verwandeln.
Nur wer in sozialen Netzwerken aktiv dabei ist - ob mit
oder ohne eigenen Account - kann reagieren, Schaden
minimieren und die Chance zum direkten Austausch mit
hoch involvierten Zielgruppen nutzen. Ein Thema, das

immer wichtiger wird.

Mal sehen, was andere dazu meinen?
pw.vancado.de



Mal gucken, welche Chancen Onlinegames fiir Versorger bieten kénnen?

pw.vancado.de

Pflicht oder Kir? Beim Thema
Content ist die Spannbreite des Gebotenen auf Ver-
sorgersites erheblich. Nicht viele tun sich hier auffallend positiv
hervor. Doch das dndert sich gerade massiv. Immer mehr Verantwortliche
realisieren, dass gut aufbereitete Inhalte nicht nur gezielter informieren, sondern
auch gekonnt unterhalten und wertvolle Sympathiepunkte sammeln kénnen. Dass man
Angebotsbeschreibungen so oder so formulieren kann. Dass Wortwahl und Tonalitat gerade
bei weitgehend austauschbaren Leistungen einen erheblichen Unterschied machen. Kurzum: dass

guter Content markenbildend ist und Differenzierung erzeugt. Dabei geht es nicht allein ums Wie.

Es geht ums

WIE UND WAS UND WO.
KUNDENBINDUNGSBALIKASTEN K

M|T AUTOMA-“SCHER NA[’"‘FULLUNG und klar. Das ist Pflicht. Besser, man macht mehr. Zum

Beispiel ein Onlinemagazin verdffentlichen, das Zielgruppen auch mit Inhalten jenseits der

eigenen Angebote echten Mehrwert und Unterhaltung bietet. Oder, ebenfalls sehr aktuell: Man
nutzt das Kundenbindungspotenzial von Onlinegames. Gut umgesetzte Edutainmentspiele
etwa erreichen Zielgruppen auf Wegen, die anderen Instrumenten weitgehend versperrt
sind. Drittes Beispiel: Man ist in sozialen Medien aktiv. Berichtet Wissenswertes, tut
Gutes und spricht dartiber. Gibt aber auch anderen eine Biihne fir eigene Beitrdge
(Stichwort User-generated Content) und eigene Anliegen (Stichwort Bewer-
tungen). Letzteres erfordert Mut und macht Arbeit, birgt aber
grolles Potenzial fir Identifikation und Abgrenzung

vom Wettbewerb.
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Vancado AG

Berrenrather Stralte 188
50937 Koln

Fon +49 (0)221 888 245-13
michael. waldow@vancado.de

www.vancado.de
www.energieverdichter.de
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