
ALLES DREHT SICH 
UM DEN SERVICE:
WIE ENERGIE- UND 
VERSORGUNGSUNTERNEHMEN 
DEN VERTRAGSABSCHLUSS 
VEREINFACHEN KÖNNEN 



Eine Qualitätssteigerung 
von Neuverträgen

Eine Verbesserung  
des Kundenerlebnisses 

und der Platzierungsquote

Eine Verbesserung  
des Betriebsrisikos  
und der Compliance

EINE PROBLEMLOSE  
NEUKUNDENAUFNAHME 
ERMÖGLICHT IHNEN:

Eine Reduktion von 
abgebrochenen oder 

zurückgezogenen 
Anträgen

2/



Wie aber bieten Sie eine 
schnelle und reibungslose 

Neukundenaufnahme?
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die besten 
Versorgungsmöglichkeiten  

zu identifizieren

ergänzende 
Unterlagen 

einzureichen

benötigte 
Informationen  
zu übermitteln

während des 
Prozesses auf dem 

Laufenden zu bleiben

ANTRAGSTELLER SUCHEN  
NACH EINEM SCHNELLEN  
UND EINFACHEN WEG, UM
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Was also läuft falsch?
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HÄUFIGE 
PROBLEME BEI DER 
NEUKUNDENAUFNAHME

Langwierige Anmeldung: Zu viele Schritte 
und zu viele angeforderte Informationen.

Sich wiederholende Fragen: Die Kunden 
werden gezwungen, wiederholt die gleichen 
Informationen bereitzustellen.

Begrenzte Kanäle: Fehlende Alternativen 
zu den herkömmlichen papierbasierten 
Methoden.

Verspätete Antworten: Die Antragsteller 
erhalten keine sofortige Rückmeldung.

Nur wenige Energie- und 
Versorgungsunter- 
nehmen ermöglichen 
ihren Kunden, eine 
Transaktion über einen 
digitalen Kanal zu starten 
und über einen anderen 
Kanal fortzufahren.
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Warum ist das so?
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IHREN „SYSTEMS OF RECORD“ 
MANGELT ES AN FLEXIBILITÄT 
FÜR MODERNE „SYSTEMS  
OF ENGAGEMENT“

• Das Sammeln von Informationen  
ist nach wie vor die am stärksten  
belastende Aufgabe im Rahmen  
des Neukundenaufnahme-Prozesses.

• Herkömmliche Lösungen können auf 
vorhandene Informationen nicht erneut 
während des Prozesses zugreifen.

• Die Kunden verlangen eine 
Kommunikationsmöglichkeit Ihrer Wahl,  
z. B. Mobiltelefon, E-Mail oder Internet.

• Die Kommunikationsmethoden beschränken  
sich auf die herkömmliche Post.
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BUSSGELDER SIND KOSTSPIELIG. 
STELLEN SIE SICHER, DASS IHR 
NEUKUNDENAUFNAHME-PROZESS 
DEN VORSCHRIFTEN ENTSPRICHT

Die Erhebung personenbezogener Daten 
unterliegt strengen Vorschriften: 

Einhaltung interner SLAs  
(Service Level Agreements):

• Erfüllen Sie Ihre 
Performanceverpflichtungen?

Einhaltung externer Vorschriften:

• Ist Datensicherheit und Datenschutz 
gewährleistet? 

• Ist Ihre Kundenkommunikation konsistent  
und zeitnah?
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INEFFIZIENTE KOMMUNIKATION 
UND EINGESCHRÄNKTE 
KOMMUNIKATIONSKANÄLE 
BEEINTRÄCHTIGEN DIE “CROSS-
SELLING”-MÖGLICHKEITEN
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1. Die Dateneingabe und das Sammeln  
von Dokumenten werden vereinfacht  
und automatisiert.

2. Alle Informationen werden intelligent 
erfasst, extrahiert und während 
des gesamten Aufnahmeprozesses 
wiederverwendet.

3. Die Kunden können den Kanal selbst wählen.

4. Analyseberichte und Dashboards bieten 
während des gesamten Prozesses 
Transparenz und Kontrolle.

WIE ALSO BIETEN SIE 
IHREN KUNDEN EIN 
POSITIVES ERLEBNIS BEIM 
AUFNAHMEPROZESS?
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Und - erfüllen Sie  
Ihre SLAs?
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• Wie viele Anträge wurden gestellt?  
Wo im Prozess befinden sie sich?

• Welche ist die Durchschnittszeit für jeden 
Schritt und zwischen den einzelnen Schritten?

• Wie viele Anträge wurden abgebrochen oder 
zurückgezogen? Und an welchem Punkt?

• Entsprechen Ihre Platzierungs-Ratings Ihren 
Erwartungen?

• Gab es Abweichungen von erforderlichen 
Prozessen?

• Gibt es irgendwelche Compliance-Probleme?

WAS SIE WISSEN MÜSSEN,  
UM IHRE SLAS ZU ERFÜLLEN 
UND DEN AUFNAHMEPROZESS 
ZU VERBESSERN
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Wie können Sie 
herausfinden, wo 
die Probleme im 

Aufnahmeprozess liegen?  
Und vor allem, warum  

ist das wichtig?
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• 82% der Verbraucher glauben, am 
wichtigsten für ein tolles Kundenerlebnis ist 
es, Probleme schnell zu lösen.

• 55% der Verbraucher beabsichtigten eine 
geschäftliche Transaktion, entschieden 
sich jedoch aufgrund einer schlechten 
Kundenerfahrung anders.

• Die Kunden sind bereit, 13% mehr zu 
bezahlen, wenn sie einem Unternehmen 
einen exzellenten Kundenservice zutrauen.

WAS AUF DEM SPIEL STEHT: 
EINE SEKUNDE IST DIE 
NEUE MINUTE
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Process Intelligence 
warnt Sie nicht nur 

sofort bei jedem 
Problem, sondern sagt 
Ihnen auch, wo es liegt.
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• Überprüfen Sie den Aufnahmeprozess  
von Anfang bis Ende.

• Überwachen Sie den Fallverlauf während 
des gesamten Arbeitsprozesses.

• Decken Sie Engpässe auf, und beseitigen 
Sie sie.

• Entdecken Sie außergewöhnliche Wege.

• Gehen Sie ins Detail, und ergreifen  
Sie Maßnahmen, um das  
Kundenerlebnis zu optimieren.

BETRACHTEN SIE IHREN 
KUNDENAUFNAHMEPROZESS 
IN EINEM VÖLLIG NEUEN  
LICHT
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So beheben Sie  
Probleme, bevor Sie  

neue Kunden verlieren.
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• Bessere Kundenerfahrung

• Loyale Kunden

• Reduktion kostspieliger Fehler und 
Frustrationen

• Agile Konformität mit neuen Vorschriften 
gewährleisten

• Sie bieten den Service, den Ihre Kunden von 
Ihnen erwarten.

• Sie stellen sicher, dass alle Prozesse 
sichtbar, transparent und messbar sind.

VORTEILE DES  
OPTIMIERTEN 
AUFNAHMEPROZESSES:

19/



Für die erfolgreiche 
Aufnahme neuer Kunden 

müssen Unternehmen  
der Kundenansprache  

und der Kundenerfahrung 
Priorität einräumen.

dr ibbble.com/malyousf i

dr ibbble.com/malyousf idr ibbble.com/malyousf i
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https://www.linkedin.com/company/6427?trk=tyah&trkInfo=clickedVertical%3Acompany%2Cidx%3A2-1-4%2CtarId%3A1430942085029%2Ctas%3Akofax
https://twitter.com/Kofax
https://www.facebook.com/#!/kofax.inc?fref=ts

