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D ie Digitalisierung bei den Ener-
gieversorgern (EV Us) schreitet 
nur gemächlich voran, obwohl 

die digitale Transformation auch in der 
Energiewirtschaft ein zentraler Treiber 
für Wachstum und die Erschliessung 
neuer Geschäftsfelder ist. Zwar lösten 
die mit der Covid-19-Pandemie einher-
gehenden Einschränkungen des A ll-
tags- und Arbeitslebens einen kleinen 
Digitalisierungs-Schub aus, da ver-
mehrt im Homeoffice gearbeitet wird. 

Doch Digitalisierung bedeutet nicht 
nur die Nutzung von Zoom oder Teams 
oder das Platzieren eines Bestellformu-
lars auf der Website. Digitalisierung 
umfasst vielmehr das Digitalisieren 
und Optimieren von bestehenden Pro-
zessen und damit die digitale Kunden-
interaktion und die Interpretation von 
Kunden- und Betriebsdaten. Diese 
digitalen Grundlagen bilden wiederum 
d ie Basis von neuen d ig ita len 
Geschäftsmodellen.

Studie zeigt Defizite  
bei der Digitalisierung
Eine aktuelle Studie zum Stand der 
Digitalisier ung die von den Verbän-
den BDE W ( Bu ndesverba nd der 
Energie- und Wasser w irtschaft), VSE 
u nd OE (Öster reich Energ ie) m it 
Kearney durchgef ührt w urde, zeigt, 
dass bei den EV Us noch grosser 
Handlungsbedarf besteht.[1] Insbe-
sondere bei der Nut zung dig italer 
Prozesse für eine optimierte Kunden-

Chancen der Digitalisierung für EVUs | Wer sind die potenziellen Kunden für 
Ladesäulen, Wärmepumpen, PV-Zubau oder ZEV-Lösungen? Um dies herauszu-
finden, unterstützen digitale Plattformen die zielgerichtete Vermarktung von 
Produkten und Dienstleistungen.

Vermarktung auf 
digitalen Plattformen
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betreuung und -beratung und bei der 
A nalyse von Kunden- und Betriebs-
daten besteht noch v iel ungenutztes 
Potenzial.

Nur 11 % der EV Us im deutschspra-
chigen R aum nutzen gemäss der Stu-
die Datenanalysen, unter anderem, 
da die Fähigkeiten der Mitarbeiten-
den in Bezug auf Datenanalyse noch 
ausbaubar si nd. Generell bewer tet 
die Studie den Stand der untersuch-
ten EV Us im Bereich Digitalisierung 
mit nur 30 bis 40 P unkten von 100 
möglichen. Dies w iderspiegelt sich 
auch in der Zufriedenheit der EV Us: 
Nur 18 % der befragten EV Us sind mit 
dem Grad i h rer D i g ita l i sier u ng 
zufrieden.

Big Data liefert wertvolle 
Kundeninformationen
Die Analyse digitaler Informationen zu 
Kundenbedürfnissen bietet EV Us aber 
enormes Potenzial für die zielgerich-
tete Vermarktung von Produkten und 
A ngeboten. A llerdings müssen die 
Energieversorger ihren Grundversor-
gungsauftrag strikt von allen anderen 
kommerziellen Tätigkeiten trennen. 
Sie dürfen somit die Adressen der 
Gr undversorgungskunden nicht f ür 
die Produktvermarktung verwenden. 
Mit dieser Trennung zwischen den 
Aktivitäten im Monopol und im freien 
Markt tun sich viele Energieversorger 
schwer.

Digitale Plattformen, die beispiels-
weise Gebäude-, Energie- und Mobili-

tätsdaten sow ie soziodemografische 
Informat ionen verknüpfen und m it 
k ü nst l icher I ntell i gen z ergä n zen, 
können h ier Abh i lfe leisten. Sie 
ermöglichen, Produkte und A ngebote 
des freien Marktes, w ie Ladesäulen, 
Wärmepumpen, A nschluss an Fern-
wä r menet z e, P V-A n la gen o der 
ZEV-Lösungen, potenziellen Kunden 
anzubieten.

Moder ne Market i ng-Instr umente 
wie Google-Ads-Kampagnen, Mailings 
und Kampagnen via soziale Medien 
wie Twitter oder LinkedIn können auf 
einfache Weise an solche digitale Platt-
formen angebunden werden.

Energie Ser vice Biel/Bienne (ESB) 
beispielsweise nutzt eine solche Platt-
form (Swiss Energy Planning) inner-
halb ihrer PV-, ZEV- und Fernwär-
me-Kampagne. Dafür wurden eigene 
Landing Pages lanciert. Mittels Google 
Ads werden Kunden auf das Angebot 
von ESB aufmerksam gemacht und 
können dank der Plattform auf Knopf-
druck die Eignung für ein Produkt an 
ihrem Standort ermitteln und den 
Beratungsprozess starten.

Internet-Sensoren entdecken 
Kundenwünsche
Zusätzlich können an solche Plattfor-
men Internet-Sensoren angebunden 
werden, die dem Verteilnetzbetreiber 
standortgenau mitteilen, welche Kun-
den gerade im Verteilnetzgebiet online 
nach einer Wärmepumpe, Ökostrom, 
Z EV-L ösu ngen etc. suchen. Diese 

Kunden können damit vom Versorger 
ohne Streuverlust angesprochen wer-
den.

Gerade weil viele EV Us laut der 
erwähnten Studie eine unstrukturierte 
Datenablage und zudem kaum geschul-
tes Personal für die Datenanalyse 
haben, können solche von externen 
Partnern angebotenen Plattformen hel-
fen, schweizweit die am besten geeig-
neten, potenziellen Standorte und Kun-
den-Gruppen für spezifische Produkte 
und Dienstleistungen zu ermitteln. Sie 
können beispielsweise aufzeigen, wo 
die über 16 000 grossen Tiefgaragen 
von Mehrfamilienhäusern in der 
Schweiz liegen, die für Ladestations-Be-
treiber interessant wären, oder wo die 
rund 67 000 Grundstücke mit mehr als 
zehn Haushalten und hohem PV-Poten-
zial liegen oder wo in nächster Zeit ein 
Heizungsersatz ansteht. Diese Infor-
mationen können per K nopfdruck 
adressscharf angezeigt werden, inklu-
sive Informationen, wem die Liegen-
schaft gehört, wer dort wohnt und wie 
solvent die Bewohner sind.
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Chez les fournisseurs d’énergie (EAE), la numérisation ne 
progresse que lentement, bien que la transformation numé-
rique constitue un moteur essentiel de croissance dans le 
secteur énergétique et permette de conquérir de nouveaux 
secteurs d’activité.

Une récente étude sur l’état de la numérisation, menée 
par les associations BDEW (Bundesverband der Energie- 
und Wasserwirtschaft, association fédérale allemande de 
l’industrie de l’eau et du gaz), AES et OE (Österreichs Ener-
gie), montre que beaucoup peut encore être fait par les 
EAE. Il existe en particulier un potentiel largement inex-
ploité au niveau de l’utilisation de processus numériques 
pour un suivi et un conseil optimisés des clients, ainsi 

qu’au niveau de l’analyse et de l’exploitation des données 
des clients.

Pourtant, l’analyse des informations numériques sur les 
besoins des clients offre aux EAE un énorme potentiel pour 
la commercialisation ciblée de produits et d’offres. Les plates-
formes numériques, qui combinent par exemple les données 
sur les bâtiments, l’énergie et la mobilité, ainsi que des informa-
tions socio-démographiques, en ayant recours à l’intelligence 
artificielle, peuvent ici représenter une aide. Elles permettent 
de proposer à des clients potentiels des produits et des offres 
du marché libre tels que des bornes de recharge, des pompes 
à chaleur, un raccordement aux réseaux de chaleur à distance, 
des installations photovoltaïques ou des solutions RCP. MR

Commercialisation sur les plates-formes numériques
La digitalisation et ses opportunités pour les EAE 
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