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—> Rahmenbedingungen und Status Quo:
Regulierung, Unbundling, VV2 Gas, ...
—> Handlungsoptionen im Gasmarkt:
Produkte, Preise, Markenbildung,
Forderprogramme, Kommunikation, ...
—> Lernen von anderen Mirkten

Es kommt Bewegung in den Gasmarkt: Regulierungs-
behorde, Unbundling, Umsetzung der MID (Measurement
Instrument Directive) und EU-Binnenmarkt6ffnung erfor-
dern die zunehmende Aufmerksamkeit der Gasversorger.
Die aktuelle Befragung hat gezeigt: 22% der Gasversorger
haben bereits Kunden verloren, eine Verdoppelung gegen-
uber der 1. Auflage aus Oktober 2001 (siehe Abbildung).
Der Druck auf Preise und Laufzeiten bei Geschaftskunden-
vertragen ist bereits deutlich und auch die strukturellen
Wettbewerbsveranderungen, z.B.

—~  Endkundenzugang durch Ferngasgesellschaften,

—  Wettbewerb in grenznahen Regionen oder

—  Marktauftritt von Mineralélkonzernen

kommen mehr und mehr zum Tragen.

Vor diesem Hintergrund stellt die ab sofort verfiigbare
Trendstudie die zentralen Handlungsoptionen im Marke-
ting und im Vertrieb fur Ferngasgesellschaften, Gasver-
sorger und Stadtwerke dar. Sie zeigt die Einschatzung
von Ferngasgesellschaften, Weiterverteilern und neuen

Wettbewerbern zur Marktsituation und -entwicklung

Haben Sie bereits einen oder mehre Kunden an
Wettbewerber verloren? (1. Auflage, Stand: Oktober 2001)

—> Marktentwicklung nach Jahren
und Kundengruppen

- Wettbewerbsstruktur und
-entwicklung

—> Strategieoptionen in Marketing
und Vertrieb

und liefert Ansitze, um sich im Wettbewerb zu positio-

nieren. Dabei geht sie auf wesentliche relevante Frage-

stellungen ein, z.B.:

® Wie entwickelt sich der Gasmarkt, welche
Auswirkungen haben die Veranderungen
verschiedener Rahmenbedingungen?

® Welche Optionen zur Verbesserung der Wettbewerbs-
position ergeben sich bei Produkten, Preisen und
Vermarktung?

® Welche Strategien lassen sich realisieren?

® Wie konnen Kunden gebunden werden, ohne die
Fehler im Strommarkt zu begehen?

® Welche Systeme kénnen Kundenkontakt und
-bindung untersttitzen?

® Wie kann der Erdgasvertrieb weiterentwickelt und
verbessert werden? Welche neuen Vertriebswege
lassen sich wie nutzen?

® Was ldsst sich aus anderen Markten lernen
(zB. USA, GB, NL F, A)?

® Wer sind die wesentlichen Wettbewerber und wie

positionieren sich diese?

Haben Sie bereits Kunden an andere Wettbewerber
verloren? (2. Auflage, Stand: Dezember 2003)
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Ziel und Nutzen der Studie

Die Studie gibt Antworten auf wichtige Fragen, die im
Zusammenhang mit dem Fortgang der Liberalisierung im
Gasmarkt zu stellen sind.

Ausgehend von den aktuellen Rahmenbedingungen
und Strukturen werden die méglichen Handlungsoptionen
in den Segmenten Geschéfts- und Privatkunden und den
Bereichen
@ Produkte, Dienstleistungen, Services
@ Marketing und Vertrieb
im Detail beschrieben.

Auf dieser Basis werden der Gesamtmarkt fiir Erdgas in
Deutschland sowie Teilmarkte differenziert mach Kunden-
gruppen dargestellt, das Marktvolumen beschrieben und
Szenarien iiber die kiinftige Marktentwicklung bis 2010
erstellt. Es werden weiterhin Trends aufgezeigt und Strate-
gieempfehlungen gegeben, um als Ferngasgesellschaft,
Gasversorger oder Stadtwerk geeignete Strategien zum Auf-
bzw. Ausbau des Dienstleistungsangebotes entwickeln zu
konnen und damit Kunden zu binden, neue Kunden zu
gewinnen und die eigenen Vertriebswege und -mafinahmen

zu Uberpriifen.

Methodik

trend:research setzt verschiedene Field- und Desk-Research-
Methoden ein. Neben umfangreichen Intra- und Internet-
Datenbank-Analysen wurden strukturierte und qualifizierte
Tiefeninterviews mit folgenden Zielgruppen gefiihrt:

@ Ferngasgesellschaften

@ Gasversorgungsunternehmen

@ Energieversorgungsunternehmen

@ Stadtwerke

@®—— Neue Wettbewerber

Die dargestellten Analysen und Ergebnisse wurden mit Hilfe
der o.g. Interviews und Expertengespréche erhoben. Die
Auswertung der Anforderungen und Erwartungen fiihren
zu abgesicherten Aussagen tiber Markt, Trends, Wettbewerb
sowie Strategien im liberalisierten Markt. Dariiber hinaus
flieen Ergebnisse und Interviews der ersten Auflage sowie

der trend:research-Studie »Kundenbindung und Kundenriick-

gewinnung in der Energiewirtschaft (2.Aufl.)« in die Studie ein.

Damit basiert die Studie auf tber 150 Interviews.

An wen sich die Studie richtet

Die Trendstudie richtet sich an Ferngasgesellschaften,

Gasversorgungsunternehmen, Energieversorger, Multi Utilities

Stadtwerke und neue Wettbewerber im Gasmarkt. Sie wendet
sich insbesondere an Vorstdnde/Gesaftsfithrung. Leiter
Unternehmensentwicklung sowie an Abteilungsleiter aus

Marketing und Vertrieb.
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