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Neue Herausforderungen und Losungen

Die Studie ist ab sofort verfiigbar
und umfasst 746 Seiten.
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Wesentliche Einflussfaktoren auf Vertriebsaktivitaten bzw. -strategien
in der Energiewirtschaft

Steigender Wettbewerb 65%

Technische Méglichkeiten

Nachfrage von Kundenseite
nach bestimmter Distribution

— Aufwand und Nutzen der bisheri-
gen Vertriebskanéle

—> Vor-/Nachteile alternativer
Vertriebskanile

—> Vertriebskanile von branchen-
fremden Unternehmen

Energieversorgungsunternehmen stehen
vor weiteren strukturellen Veranderun-
gen und Herausforderungen. Tendenziell
ist davon auszugehen, dass sich der Wett-
bewerb auf dem Energiemarkt weiter
verscharfen wird. So wurde denn auch
der steigende Wettbewerb bei der Frage
nach den wesentlichen Einflussfaktoren
auf die Vertriebsaktivitaten bzw. -strate-
gien von der Mehrheit der befragten EVU
am haufigsten genannt (65 % der
Nennungen, vgl. Grafik links). Auch das
Kundenwechselverhalten sowie die zwei-
te Welle der Liberalisierung und das
Nachfrageverhalten der Kunden haben
neben weiteren Faktoren nach Meinung
der EVU einen Einfluss auf die weitere
Entwicklung.

Stadtwerke und Regionalversorger
mussen sich mithin im Hinblick auf eine
Vielzahl neuer Anforderungen und
Veranderungen positionieren, um die
eigene Wettbewerbsfahigkeit langfristig
zu sichern. Neben der Ausgestaltung des
Produktangebotes und neuen Marketing-
aktivitaten gilt es, insbesondere zahlrei-
che Moglichkeiten im Rahmen der Ver-
triebsaktivitdten zu nutzen, um auf be-
stehende und potenzielle Kunden zuzu-
treten.

—> Tipps zur Bildung von Vertriebs-
Kooperationen

—> Auswirkungen der Liberalisierung

des Strom-/Gasmarktes auf die

Kundenwechselquoten

—> Trends, Chancen und Risiken

—> Strategieoptionen und Praxistipps

Im Rahmen dieser Studie stellen sich
dabei vor allem die Fragen, wie die zu-
kunftigen Entwicklungen in der Energie-
wirtschaft den Vertrieb beeinflussen wer-
den und welche Vertriebskanéle in Zu-
kunft an Bedeutung gewinnen werden.
Weitere wesentliche Fragestellungen, die
in der Studie untersucht werden, sind:

e Welche Kundenkontaktpunkte
(,Moments of Truth") gibt es? Wie
konnen EVU diese optimieren?

e Wie werden die einzelnen Vertriebs-
kanale hinsichtlich ihres Nutzens und
ihres Aufwandes bewertet?

® Welche Vertriebskanale werden in
Zukunft an Bedeutung gewinnen?

® Welche Vor-, welche Nachteile be-
sitzen alternative Vertriebskanale?

e Wie werden sich die Kundenwechsel-
quoten bis 2015 verdndern (Strom/Gas)?

® Welche Vertriebskanale auslandischer
Energieversorgungsunternehmen und
anderer Branchen lassen sich auf die
deutsche Energiewirtschaft tiber-
tragen?

® Welche Strategieoptionen bieten sich
den Energieversorgungsunternehmen
im Vertrieb?

® Kunden(-un-)zufriedenheitsanalysen
o Endkundenbefragungen

trend:research bietet Ihnen — vor dem Hintergrund der zu erwartenden zunehmenden

Wettbewerbsintensitat im Strom- und Gasmarkt durch den Auftritt neuer Anbieter bzw.

etablierter Versorger, die ihr Vertriebsgebiet ausweiten, (z.B. E WIE EINFACH, eprimo)

- folgende weitere Dienstleistungen an, z.B.:

o Laufende Markt-/Wettbewerbsbeobachtung (Strom/Gas) inkl. Entwicklungen bei
Vertriebsaktivitaten, Kooperationen, Preisen/Tarifen etc.
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Ziel und Nutzen der Studie

Die Studie gibt Antworten auf wichtige Fragen bei der
Ausgestaltung der Vertriebsstrategie.

Den EVU werden Strategieoptionen an die Hand gegeben,
mit deren Hilfe sie angemessen auf die aktuellen und sich
neu ergebenden Anforderungen reagieren kénnen. Dies
erfolgt neben der umfassenden Darstellung der derzeit
genutzten Vertriebskandle in der Energiewirtschaft auch
durch einen Blick Uiber den Tellerrand auf energiefremde
Markte sowie auf ausldndische Markte. Zudem liefert eine
detaillierte Marktbetrachtung wichtige Informationen zur
Entwicklung des Kundenwechselverhaltens und somit zum
Wettbewerb auf dem Energiemarkt.

Durch eine separate Betrachtung des Strom- und Gas-
marktes hinsichtlich der jeweils genutzten Vertriebskanale
und ihres Nutzens, werden den Energieversorgungsunter-
nehmen Strategieoptionen aufgezeigt, die ihnen eine
Chancen- und Risikoeinschatzung erleichtern.

Methodik

trend:research setzt verschiedene Field- und Desk-
Research-Methoden ein. Neben umfangreichen Intra-
und Internet-Datenbank-Analysen (inkl. Zeitschriften,
Publikationen, Konferenzen,Geschéaftsberichte usw.)
wurden fiir die Potenzialstudie rund 75 strukturierte und
qualifizierte Tiefeninterviews mit Energieversorgungs-
unternehmen (EVU) gefiihrt. Dartiber hinaus wurden
mehr als 30 potenzielle Vertriebspartner (u.a. Einzel-
handelsunternehmen, Kreditinstitute) zu bestehenden
bzw. geplanten Kooperationen mit der Energiewirtschaft
befragt.

Die dargestellten Analysen und Ergebnisse wurden mit
Hilfe der o.g. Interviews und Expertengesprache erhoben.
Die Auswertung der Anforderungen und Erwartungen
fiihrt zu abgesicherten Aussagen tiber Markt, Trends,
Wettbewerb sowie Strategien.

An wen sich die Studie richtet

Die Strategiestudie hilft Energieversorgungsunternehmen
bei der Aufstellung eines funktionierenden Vertriebs. Sie
unterstitzt die Unternehmen dabei, die Chancen und
Risiken, die sich ihnen im Markt bieten, zu erkennen und
ihre Strategie entsprechend anzupassen. Zugleich liefert
sie wertvolle Tipps bei der Anpassung an die aktuellen
und zukinftigen Veranderungen.

Der Nutzen ergibt sich fiir Vorstdnde, Geschéftsfithrung,
Strategie-, Unternehmens- und Konzernplanung,
Unternehmensentwicklung sowie Marketing und Vertrieb.
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Die Studie umfasst 746 Seiten und ist ab sofort ver-
fligbar. Aufgrund von Aktualisierungen kénnen
sich die Seitenzahlen sowie einzelne Punkte ggf.
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TREND:RESEARCH

trend:research unterstiitzt die Unternehmen beim Wandel in
liberalisierten Markten. Dazu werden Trend- und Marktfor-
schungsstudien aktuell und exklusiv erarbeitet, fiir einzelne
oder mehrere Auftraggeber. Umfangreiche eigene (Primaér-)
Marktforschung, gemischt mit Erfahrungen und Wissen aus
liberalisierten Méarkten und dessen dosierter Transfer, aufbe-
reitet mit eigener Methodik, filhrt zu nachvollziehbaren
Aussagen mit hohem Wert. Die interdisziplindre Zusammen-
setzung der Projektteams - auch mit externen Experten -
garantiert die ganzheitliche Betrachtung und Bearbeitung
der Themen.

Schwerpunkt sind Untersuchungen sich stark wandelnder
Markte, z.B. der liberalisierten Energie- und Telekommuni-
kationsmarkte und des Entsorgungs-Marktes.

trend:research liefert Studien, Informationen und Unter-
suchungen an Uiber 9o% der grofderen EVU und unterstiitzt
damit existenzielle Entscheidungen - die Referenzliste erhal-
ten Sie auf Anfrage.

Konditionen
Die Potenzialstudie »Neue Vertriebskanéle in der

Energiewirtschaft — 2. Auflage« kostet EUR 3.500,00
(personliches Exemplar).

Zusatzliche Kopien (Verwendung nur innerhalb des
Unternehmens) stellen wir Thnen zu EUR 400,- pro Kopie zur
Verfligung. Alle Preise verstehen sich zzgl. der gesetzlichen
Mehrwertsteuer. Zahlungsweise ist per Uberweisung oder
Scheck innerhalb von 14 Tagen nach Rechnungsstellung.

Bei gleichzeitiger Bestellung anderer Studien (s.u.) bieten wir
Thnen 10% Mengenrabatt. Die Studie ist ab sofort erhaltlich.

Weitere Studien
trend:research gibt weitere Studien heraus, z.B.:

O No Frills:Energy, 05/07,1.099 S., EUR 3.900,00

(O Quo vadis Energiepreise: Pricingstrategien im
regulierten Markt, 10/06, ca. 500 S., EUR 3.900,00

O Gasvertrieb 2007, 12/05, 572 S., EUR 3.900,00

O EVU-Berater 2007: Der Markt fiir Beratungsleistungen
in der Energiewirtschaft (2. Auflage), 03/07, 966 S,
EUR 4.900,00

O Energiedienstleistungen 2015, 01/07, 992 S,,
EUR 4.900,00

(O Netzvertrieb 2007,05/07, ca. 600 S., EUR 4.200,00

O Verbrauchsabrechnung - Strom, Gas, Wasser, Wirme,
Heizkosten, 05/05,1.322 S., EUR 5.500,00

O Forderungsmanagement in der Verbrauchsabrechnung,
07/04, 669 S., EUR 4.500,00

O Der Markt fiir Netzdienstleistungen bis 2015, 05/06,
723 S., EUR 4.500,00

O Der Markt fiir Okostrom 2007 bis 2010 (2. Auflage),
07/07, ca. 600 S., EUR 3.900,00

(O Multi Utility 2005: Neue Produkte, Produktbiindel und
Synergien (2. Auflage), 10/05, 843 S., EUR 3.900,00

O Kundenbindung, Kundenneugewinnung, Kunden-
riickgewinnung (3. Auflage), 06/05, 546 S., EUR 3.600,00

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