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Gasvertrieb 2007

Potenziale, Vertriebswege und Produktenwicklungen

—> Rahmenbedingungen und Status Quo: —> Kundenorientierung
Auswirkungen des EnWG sowie der —-> Vertriebspartnerschaften
Bundesnetzagentur —> Produkttrends und Preissysteme
—> Wettbewerbsstrukturen —> Zukunftsszenarien wichtiger
P\ —> Entwicklung der Vertriebswege Gasmarktskennzahlen
4‘ - Kommunikation mit dem Endkunden
e"‘* Noch sind die Wechselraten der Endkunden sehr niedrig und im Privatkundenbereich praktisch nicht existent. 9o% der
® Gasversorgungsunternehmen bewerten die Intensitat des Wettbewerbs im Privatkundenmarkt als mindestens
% schwach. Diese Situation kann sich demnéchst d&ndern. Impulse setzt neben der Bundesnetzagentur (Entgeltgenehmi-

gungsverfahren) und den Kartellbehorden (Offenlegung der Gaspreiskalkulation) nicht zuletzt auch die EU-Kommis-

sion (Gemeinsamer Markt). In Verbindung mit der Preissensibilitat in der Bevolkerung wird eine Intensivierung des

o

A\
% Gas-zu-Gas-Wettbewerbs mehr und mehr zur Realitit. Die Gasversorgungsunternehmen stehen somit vor der Frage,
!':-_‘ wie sie ihren Vertrieb kurz- und mittelfristig auf den zunehmenden Wettbewerb vorbereiten und ein an den Bediirf-

nissen der Kunden ausgerichtetes Produkt- und Dienstleistungsportfolio entwickeln konnen. Dies setzt neben einer

grundlegenden Analyse der eigenen Vertriebsstrukturen auch die Priaferenzen der Endverbraucher voraus. Hiertiber

v gibt die vorliegende Studie, die u.a. auf einer Experten- und einer Endkundenbefragung basiert, wichtige Auskinfte.
Endkundenbefragung: Experteninterviews:
Basierend auf mehr als 500 bundesweit durchgefiihrten Einen tiefen Einblick in die aktuelle Situation des
Interviews im November 2005 gibt die Studie Auskunft deutschen Gasmarktes geben die 100 anonymisier-
iiber: ten Experteninterviews mit Entscheidern aus dem
® Umfang und Griinde fiir die Wechselbereitschaft der G trieb. Schwerpunkte der standardisierten
Privatkunden, Befragung waren u.a.:
©® Priferenzen beziiglich Energieprodukten, ©® der Erfolg unterschiedlicher Vertriebswege,
® Dienstleistungen und Kommunikationswege und ©® die Nachfrage nach Biindelprodukten,
©® Einspruchsverhalten gegen Gaspreiserh6hungen ©® der Einsatz von Kundenbindungsinstrumenten
® sowie die Erwartungen der zukiinftigen
Gaspreisentwicklung.
Sagen Sie mir bitte, ob die Ortsanséssigkeit des
A“bletﬁs ﬁlllr Sled" dafiir ist, Kunglle .]]’,m IThrem Wie wird sich Ihrer Meinung nach der Preis fiir
S aCrsorperzubciben Privatkunden entwickeln?
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Ziel und Nutzen der Studie

Die Studie gibt Antworten auf wichtige Fragen, die im
Zusammenhang mit den Auswirkungen der Liberalisierung
in der Gaswirtschaft im Bezug auf den Endkundenvertrieb
zu stellen sind.

Ausgehend von der aktuellen Situation und den zu
erwartenden Entwicklungen werden die gegenwértigen

und zukunftigen Auswirkungen der Liberalisierung aufge-

zeigt. Dies erfolgt neben einer konkreten Darstellung der
Marktentwicklung sowie einer Vertriebsweganalyse auch '
liber eine qualitative Darstellung (bspw. Kundenwechsel-
verhalten, Wettbewerbsintensitat, Erfolgsfaktoren usw.).
Basierend auf diesen Einschatzungen (bspw, derEignung
bestimmter Vertriebskanale) wird aufgezeigt; wo ein
Gasversorger den Hebel ansetzen kann, um aus der
Liberralisierung Vorteile im Markt zu generieren, den
Bedtrfnissen der Kunden besser zu entsprechen und so zu
den kommenden Gewinnern zu zdhlen.

Damit wird es moglich, gezielt eine eigene fundierte
Vertriebsstrategie abzuleiten, die wichtigen Anforderungen
und Erfolgsfaktoren zu benennen und umzusetzen und sich
damit heute fur die Zukunft fit zu machen.

Methodik

trend:research setzt verschiedene Field- und Desk-Research-
Methoden ein. Neben umfangreichen Intra- und Internet-
Datenbank-Analysen (inkl. Zeitschriften, Publikationen,
Konferenzen, Geschéaftsberichte usw.) flieRen fur die Trend-
Studie auch Primérdaten ein, die liber Befragungen gewon-
nen werden:

Endkundenbefragung:

Auf Grundlage eines bewahrten Frageleitfadenkon-
zepts wurden tiber 500 Interviews mit Privatkunden
aus dem gesamten Bundesgebiet durchgefiihrt.

Die Erhebung wurde mittels einer computerunter-
stiitzten telefonischen Befragung (CATI) von erfah-
renden Interviewern durchgefiihrt.

Die Feldphase betrug drei Wochen und startete
Anfang November 2005.

Experteninterviews:

100 strukturierte Interviews aus dem Zeitraum Okt-
ober bis November 2005 mit Gasvertriebsexperten
aus folgenden Zielgruppen flossen in die
Auswertung ein:

® Stadtwerke

® Gasversorger

® Regionalverteiler

An wen sich die Studie richtet

Die Trendstudie hilft Stadtwerken, Gasversorgungs- und
Querverbundunternehmen sowie Ferngasgesellschaften
zukiinftige Potenziale im Gasvertrieb einzuschatzen und
das eigene Angebot bzw. die eigenen Mafinahmen vor die-
sem Hintergrund im Rahmen einer Produkt- und Vertriebs-
optimierung auf- und auszubauen. Der Nutzen ergibt sich
flir Vorstdnde, Geschaftsfiihrung, Strategie-, Unterneh-
mens- und Konzernplanung sowie Marketing und Vertrieb.
Zusatzlich richtet sich diese Studie an Geschaftsfithrung
und Einkauf industrieller Grofiverbraucher und liefert die-
sen Hinweise fiir eine Optimierung der eigenen Einkaufs-
strategie.
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O Verbrauchsabrechnung (3. Auflage), 06/05, 1322 S,,

EUR 5.500,00

O Gashandel 2007 - Perspektiven in Gasbeschaffung, -
speicherung und -transport, 09/05, 718 S., EUR 3.900,00

O Kommunen als Kunden der Energieversorger, 05/05,
695 S., EUR 3.400,00

O Erdgas im Verkehr: Vom Imagefaktor zum wachsenden
Geschaftsfeld?, 10/04, 622 S., EUR 2.400,00

Weitere Informationen konnen Sie mit diesem Formular anfordern
oder im Internet unter www .trendresearch.de abrufen.

@ Deutsche Bank
@ Die Sparkasse Bremen

@ BLZ 290 700 24 @ Konto 239 0839
® BLZ 29050101 @ Konto 802 8409



