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und auflerhalb des gemeinsamen
Ausbauprojekts lauft das klassische
Produkt-Marketing rund um die
Miinster:Highspeed-Produktwelt.
Im Infrastrukturaufbau ist die Tele-
kom Kooperationspartner, im End-
kundengeschift jedoch konkurrie-
render Marktteilnehmer. In der
Vermarktungsphase treten somit
beide Unternehmen gegeniiber den
Endkunden als eigenstindige An-
bieter von Glasfaservertrigen auf.
Drittanbietern wird der Netzzugang
diskriminierungsfrei und zu fairen
kommerziellen Bedingungen ge-
wihrleistet.

Virtuelle Verhandlungen

Bedingt durch die Corona-Pande-
mie wurde die Kooperation nahezu
vollstandig virtuell erarbeitet. An
die Stelle personlicher Meetings
und Dienstreisen zwischen Miins-
ter und Bonn traten Videokonfe-
renzen. Verhandlungen wurden
nicht am runden Tisch, sondern
vor dem Bildschirm und am Tele-
fon gefiihrt.

Um die unzihligen grofien und
kleinen Themen rund um das ge-
meinsame Projekt zielgerichtet zu
klaren, hat sich die agile Projekt-
struktur bewidhrt. Die verschiede-
nen Themenbereiche, darunter
Recht und Regulierung, Ausbaupla-
nung oder Kommunikation, wur-
den von interdiszipliniren Teams
aus beiden Héusern in so genann-
ten Streams bearbeitet. In intensi-
ven, kurzen Sprintphasen wurden
konkrete Fragestellungen in den
Streams zu abschlieBenden Ergeb-
nissen gebracht. Der Projektfort-
schritt wurde in regelmafiigen
Reviews bewertet. Diese Agilitit
und interdisziplinire Teamarbeit
wollen sich die Stadtwerke Miins-
ter auch in kiinftigen Projekten
zunutze machen. u
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Vertriebserfolg
trotz Pandemie

Trotz Corona-Pandemie diirfen Stadtwerke ihre Breitband-Vertriebsak-
tivititen nicht vernachldssigen. Die entsprechenden Produkte werden
meist Door2Door (D2D) vermarktet. Und das ist auch unter Pandemie-
bedingungen maglich, wie das Beispiel der Stadtwerke Velbert zeigt.

Mit Breitband-Produkten neue
Markte erschlieffen: Fiir Stadtwerke
ist das eine Perspektive. Und die
braucht es angesichts sinkender
Netzentgelte im Energiemarkt. Nun
herrscht aber gerade im Vertrieb
von Breitband-Produkten Unsicher-
heit. Denn die werden iiber den
Door2Door-Vertrieb vermarktet. Ist
das wihrend der Corona-Pandemie
iberhaupt moglich? Die Antwort
lautet: ja.

Das zeigt sich am Beispiel der
Stadtwerke Velbert. Der Vertrieb
startete dort im April 2020. Bereits
in den ersten sechs Monaten konn-
te der Kommunalversorger 1.500
Neukunden fiir seine Breitband-
Produkte gewinnen - trotz Corona
und einer gewissen Befangenheit
gegeniiber Haustiirabschliissen. Im
eigenen Haus konnten die Stadt-
werke das notige Vertriebs-Know-
how so schnell nicht aufbauen.
Man entschied sich deshalb, mit
cogento einen externen Dienstleis-
ter einzubinden. Das Unternehmen
entwickelt Vertriebskonzepte und
Strategien fiir die Telekommunika-
tions- und Energiebranche und ist
fiir zahlreiche Auftraggeber im
D2D-Vertrieb unterwegs. Vorab
hatte cogento fiir die Velberter ein
komplett neues und individuelles
Konzept erarbeitet. Gerade in der
von Homeoffice und Homeschoo-
ling gepragten Corona-Zeit lasst
die Nachfrage nach Breitband-

Produkten nicht nach. Mehr als
1.800 Breitband-Kunden kénnen
die Stadtwerke mittlerweile vor-
weisen. In weniger als einem Jahr
hat sich der Versorger mit zielge-
richteten Vertriebsmafinahmen
zum Vollanbieter entwickelt.

D2D ist maglich

Trotz Pandemie moglich bleibt der
D2D-Vertrieb durch eine Verord-
nung der Bundesregierung: Ver-
triebspartner konnen sich auf die
Berufsausiibung berufen, selbst ein
vorgegebener Bewegungsradius
schrankt ihre Tatigkeit nicht ein.
Die Einhaltung siamtlicher
Hygienemafinahmen zum Schutz
aller Beteiligten ist selbstverstand-
lich. Dennoch haben zahlreiche
Stadtwerke Vorbehalte. Zu grof} ist
die Angst, Vertrauenswiirdigkeit
einzubiifien. Ist es nicht verantwor-
tungslos, gerade jetzt Mitarbeiter
zu fremden Personen zu schicken?
Diese Befiirchtung lasst sich
schnell entkréiften. Die Ver-
triebspartner wissen es zu schat-
zen, wenn ihr Vorhaben weiterhin
vorankommt, die Endkunden
nehmen es ebenfalls positiv auf.
Das zeigen auch die Ergebnisse
einer internen Umfrage. Im Dezem-
ber haben die cogento-Teams die
besuchten Kunden dazu persénlich
befragt. Bei 100 interviewten Per-
sonen kam nicht eine negative

Riickmeldung.



Voraussetzung ist ein speziell auf
den D2D-Vertrieb zugeschnittenes
Hygienekonzept sowie die gewis-
senhafte Schulung der Ver-
triebspartner. Dariiber hinaus
braucht es klar definierte Regeln:
Kein Gesprich darf ohne gebiihren-
den Abstand sowie Mund-Nasen-
Schutz gefithrt werden. Zudem
muss die besuchte Person darauf
hingewiesen werden, dass die Be-
ratung im Haus durchgefiihrt wer-
den kann, aber nicht muss. Findet

ein Gesprich im Haushalt statt, darf
der Mund-Nasen-Schutz wihrend
der gesamten Beratung keinesfalls
abgenommen werden. Vor dem
Verlassen gilt es, saimtliche Unter-
lagen und zum Einsatz gekommene
Hardware, wie beispielsweise Tab-
lets, sorgfaltig zu desinfizieren. Fiir
die Einhaltung der Regeln ist eine
zustandige Person zu benennen. Bei
cogento sind es die Team-Leiter, die
sich stichprobenartig mithilfe so
genannter Quality Calls selbst ein

Der Autor: Reiner Gramlich

Reiner Gramlich, Geschaftsfiihrer der cogento GmbH,
hat nach seiner Ausbildung zum Kaufmann in ver-
schiedenen fiihrenden Positionen Erfahrung in der
kommunalen Versorgungswirtschaft gesammelt.
2020 griindete er das Unternehmen cogento GmbH.

Spezial | Stadtwerke Velbert

Bild tiber Performance und Auftritt
der Vertriebspartner machen.

Video-Chat als Alternative

Alternativ konnen Beratungen per
Video-Chat durchgefiihrt werden.
Im Idealfall werden die Haushalte
hierzu von ihrem Stadtwerk einge-
laden und auch die Terminvergabe
lauft barrierefrei iiber die Stadtwer-
ke-Homepage. Die Beratung iiber-
nimmt ein cogento-Mitarbeiter. Auf
diese Weise konnen aufierdem neue
Projekte direkt und ohne Zeitverlust
starten und schon zu Beginn zahl-
reiche Vertrage abgeschlossen
werden, wihrend der eigene Ver-
trieb parallel geschult wird. Auch
auf diesem Wege kommen Ab-
schliisse zustande. Dem Vergleich
mit der Abschlussrate bei D2D-
Mafinahmen halten die Zahlen je-
doch nicht stand. ul
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