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Software mit Energie.

Handeln Sie, 
bevor es Ihre 
Kunden tun!

Bestandskunden zu halten ist bis zu 5 Mal günstiger, als neue zu gewinnen. Dennoch wird 
dieses Potenzial in der Energiebranche nicht vollständig ausgereizt. O�  liegt es am losen 
Kundenkontakt oder daran, dass die Kündigung gleichzeitig mit dem Versorgerwechsel 
erfolgt – zu spät für eine Rückgewinnung.

Die Herausforderung – komplex

Für Vertriebe ist es elementar zu wissen, wie wechsela�  n und 
wertig ihre Kunden sind und weshalb und wann sie kündi-
gen. Nur mit diesem Wissen ist eine nachhaltige Strategie zur 
Kündi gungs ab wehr und Steigerung der Rentabilität des End-
kunden geschä� s möglich.

Die Lösung – komfortabel und nachhaltig

Gemeinsam mit unseren Kunden haben wir ein einzigartiges, 
statistisches Modell entwickelt, mit dem wir die Kündigungs be-
reit scha�  verlässlich vorhersagen können. Eine nachgelagerte 
Margen opti mierung gibt eine Empfehlung darüber, welche 
Kunden proaktiv a� raktive Vertragsverlängerungsangebote 
er halten sollten.

Die Umsetzung

Wissenscha� licher Ansatz in der Praxis angewandt

Mi� els Methoden der mathematischen Regression ermi� eln un-
sere Mathe matiker aus Ihren Kundendaten potentielle Kündiger. 
So ergibt sich o�  eine wahrscheinliche Kündi gungs quote von 
10% bis 15% über den gesamten Kunden stamm. Die tatsäch-
liche Ein tri� s wahr schein lich keit der Kündi gungen liegt dabei 
zwischen 75% und 85%.

Erlöse durch Kundenbindung – ein Rechenbeispiel

Bei einem Stadtwerk mit 100.000 Kunden und einen mi� leren 
Kündiger an teil von 12,5% wären also etwa 12.500 Kunden stark 
wechsela�  n. Davon werden, mit einer Ein tri� s wahr schein lich-
keit von 75%, 9.400 Kunden kündigen und zum We�  be werb 
wechseln. Bei einer durchschni� lichen Marge i.H.v. 35,00 € pro 
Kunde und Jahr entsteht ein Verlustrisiko von ca. 330.000 € 
durch Kunden ab wanderung. Die Chance, genau diese Kunden 
vor ihrer Kündigung durch ge eignete Kom muni ka ti ons maß-
nahmen weiter zu halten, ist sehr groß. Gelingt dies bei 50% 
der potentiellen Wechsler, entspricht das gegenüber der Aus-
gangs situati on einem jährlichen Margengewinn von 165.000 €. 
Ein Be trag, der Ihnen wiederum im Neukundengeschä�  einen 
wesentlich größeren Spielraum scha�  .

Neue Wege zur Steigerung von Kundenbindung und Erlösen

Erfolgreiches Churn Management –
wie Sie Kundenabwanderung vorbeugen

Survival-Curve Kriterium B

Ausprägung 1

Ausprägung 2



Robotron Austria GmbH
www.robotron.at
sales@robotron.de

Robotron Datenbank-So� ware GmbH
www.robotron.de
Telefon: +49 351 25859-0
sales@robotron.de

Robotron Schweiz GmbH
www.robotron.ch
Telefon: +41 71 225 76 00
info@robotron.ch

Wie gehen wir dabei vor?

Dienstleistung ohne weitere Kosten

Sämtliche Dienstleistungen werden sicher über die robotron*Cloud ab ge wickelt. Damit entstehen keine zusätzlichen Kosten für 
Hardware oder Administration Ihrerseits. Rufen Sie uns gerne an und wir erstellen Ihnen ein individuelles An ge bot.

Kundenwechsel lassen sich mit Me tho-
den für statistisches Lernen vor her sagen. 
Für die Klassi �  ka ti on, ob ein Kunde 
den Lieferanten wechselt oder nicht, 
ver wenden wir Kunden daten, die ein ty-
pischer Energie lieferant in Deutschland 
bereits zur Ver fügung hat.

Anhand einer großen Datenmenge 
(100.000-2.000.000 Kunden daten) und 
bereitgestellten Variablen können wir 
Modelle mit einer Vor her sagegenauig-
keit von bis zu 85 %, und je nach Daten-
lage sogar mehr, liefern.

Darüber hinaus ermi� eln wir anhand von 
Survival- Analysen die Va ri ablen-Werte, 
welche zu einer be stimmten Ver sorgungs-
dauer führen (z. B. Zusammenhang von 
der Länge des Versorgungszeitraumes 
und Kündigungsgrund). Im Anschluss 
wird ge prü� , ob diese Methode als Kom-
plement zur mathe ma tischen Methode 
ver wendet werden kann.

Gleichzeitig � ndet eine Margen opti-
mierung sta� . Die Er ge bnisse daraus 
geben Auf schluss über den ver gangenen 
und zu kün� igen Deckungs bei trag des 
Kunden. Dies unter stützt die Ver triebe 
bei der Erreichung von Mindestmargen. 
An hand dieses Zahlenmaterials entschei-
det der Ver sorger, welche Maßnahmen 
zur Kündi gungs ab wendung ergri� en 
werden.

Im Rahmen des Maß nahmen manage-
ments stellen wir unseren Kunden weite-
re Werk zeuge, wie zum Beispiel unsere 
An ge bots kalku la ti on zur Ver fügung. 
Basierend auf den Ergebnissen der 
Deckungs bei trags rechnung können dem 
End kunden damit maß ge schneiderte 
An ge bote mit den jeweils er forderlichen 
Preisparametern automatisiert erstellt 
werden. 

Schritt 1: 
Kündigungsprognose –

Identifikation der 
kündigungsgefährdeten

Kunden

Schritt 3: 
Maßnahmen –
Kundenspezifisch 

entwickeln

Schritt 2: 
Margenanalyse –

Prüfung der Rentabilität
des Kunden
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