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 Offensive Werbekampagnen, neue 
Preisstrategien, Direktvertrieb, Öko-
stromangebote, Kombiprodukte, ver-
gleichsweise hohe Wechselraten – der 
Wettbewerb im Strommarkt fi ndet nun 
auch bei den Privatkunden statt.
Neue Anbieter bzw. die Discount-Toch-
tergesellschaften der etablierten EVU 
gewinnen zunehmend neue Kunden 
(z.B. Yello Strom > 1,3 Mio., E wie einfach > 
500.000, Lichtblick > 400.000, TelDaFax 
Energy > 400.000, eprimo > 200.000, 
Flexstrom > 200.000). Aber auch einzel-
ne Stadtwerke sind beim Vertrieb außer-
halb ihres angestammten Versorgungs-
gebietes erfolgreich, z.B. die Stadtwerke 
Düsseldorf mit 125.000 Kunden.
 Weiter steigende Energiepreise 
sorgen bei Geschäfts- und Privatkunden 
für ein anhaltend hohes Interesse an 
den Energiemärkten. Politiker fordern 
sogar eine feste Quote von Strom aus 
Kernenergie, um den Strom preiswerter 
zu machen. 
 Dagegen sorgen Pannen in europä-
ischen Kernkraftwerken und die Debatte 
um den Klimaschutz für eine steigende 
Nachfrage nach Ökostrom und eine all-
gemeine Auseinandersetzung mit dem 
Thema Energieerzeugung und Strombe-
zug.  Zudem zeigen aktuelle Umfragen, 
dass 59% der Deutschen die Stromliefe-
rung nicht durch den Ausstieg aus der 
Kernenergie gefährdet sehen. 

 Die Studie liefert wichtige Informa-
tionen für das Entwickeln und Bewerten 
der eigenen Strategien und Vorge-
hensweisen in diesem nunmehr recht 
dynamischen Markt und beantwortet 
u.a. folgende Fragestellungen:

ö Welches sind die zentralen Erfolgs-
 faktoren in dem belebten Markt?
ö Wie werden sich die Endkunden 
 vor dem Hintergrund weiter 
 steigender Strompreise verhalten? In 
 welchem Ausmaß wird gewechselt?
ö Welche Anforderungen haben die 
 Kunden? Wie sind die Margen? 
 Lohnt es sich neue Privatkunden zu 
 gewinnen?
ö Welche Strategien verfolgen die 
 Anbieter? Wie erfolgreich sind sie 
 dabei?
ö Welche Leistungen können das Preis-
 argument entschärfen?
ö Wie erfolgreich ist die Kundenbin-
 dung?
ö Wie entwickeln sich die Marktstruk-
 turen? Mit welcher Preisentwicklung 
 ist zu rechnen?
ö Wie können Vertriebsprozesse op-
 timiert werden? Welche Vertriebs-
 wege sind erfolgreich?
ö Welches Marketing ist in der aktu-
 ellen Situation optimal? 

Anhaltende Dynamik in einem der wichtigsten Energiemärkte 
– Produkte, Preise, Vertrieb und Kommunikation

Die Studie beleuchtet die Situation im dynamischen Strommarkt und liefert Ansatzpunkte für 
neue bzw. angepasste Wettbewerbsstrategien. Sie gibt praktische Handlungsempfehlungen 
und zeigt Anforderungen der Kunden und Erfahrungen der Anbieter auf. Damit stellt sie dar, 
wie Stromanbieter erfolgreich neue Kunden gewinnen, bestehende besser binden und bereits 
verlorene Kunden zurückgewinnen können.
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Welche Kriterien schätzen Sie als ausschlaggebend für einen Kundenwech-
sel ein? [Privatkunden, Ergebnis der trend:research-Studie „No Frills“]

Einladung zum Startworkshop in Bremen 

(Termin noch zu vereinbaren). 

Nähere Informationen siehe Rückseite.



Ziel und Nutzen der Studie
 Die Studie gibt Antworten auf wichtige Fragen, 
die im Zusammenhang mit der aktuellen Wettbe-
werbsentwicklung im Strommarkt zu stellen sind.
Ausgehend von der derzeitigen Dynamik im Markt 
werden die Trends, Erfolgsfaktoren und Hand-
lungsoptionen in diesem bedeutenden Segment 
aufgezeigt. Dies erfolgt neben einer ausführlichen 
Diskussion der bisherigen Erfahrung der Marktteil-
nehmer insbesondere über eine qualitative Darstel-
lung der Marktsituation (bspw. Kundenwechsel-
verhalten, Wettbewerbsintensität, Preissensitivität 
usw.). Die Ergebnisse ermöglichen es, gezielt eigene 
Strategien und Vorgehensweisen abzuleiten und 
ggf. bereits getroffene Maßnahmen zu überdenken 
und der aktuellen und erwarteten Entwicklung 
anzupassen.
 Energieversorgern unterschiedlicher Ausrich-
tung liefern die Auswertungen und aufgezeigten 
Erwartungen abgesicherte Aussagen über den 
Markt, die Handlungsoptionen, den Wettbewerb 
sowie mögliche Strategien. Es wird aufgezeigt, wo 
ein Stromanbieter den Hebel ansetzen kann, um 
aus der Wettbewerbsdynamik eigene Vorteile zu 
generieren.
 Damit wird es möglich, gezielt eine eigene 
fundierte Vermarktungsstrategie abzuleiten und 
sich erfolgreich im Markt zu behaupten.

Methodik
 trend:research setzt verschiedene Field- und 
Desk-Research-Methoden ein. Neben umfang-
reichen Intra- und Internet-Datenbank-Analysen 
(inkl. Zeitschriften, Publikationen, Konferenzen, 
Geschäftsberichte usw.) fl ießen in diese Trendstu-
die ca. 100 explorative Tiefeninterviews mit ein, 
die anhand eines teilstrukturierten Frageleitfadens 
durchgeführt werden. Folgende Zielgruppen wer-
den hierbei betrachtet:

ö Überregionale Energieversorger
ö Regionalversorger
ö Lokalversorger
ö Händler und Vertriebspartner

 Die Auswertung der Befragungsergebnisse 
erfolgt mit Hilfe von SPSS. Hierbei werden sowohl 
die strukturierten als auch die unstrukturierten 
Fragestellungen ausgewertet und qualitativ sowie 
quantitativ dargestellt. 

An wen sich die Studie richtet
 Die Trendstudie hilft Stromanbietern, das 
eigene Angebot und die getroffenen Maßnahmen 
zu refl ektieren und ggf. zu optimieren bzw. neu in 
diesen Markt einzusteigen. Sie unterstützt dabei, 
aktuelle und zukünftige Potenziale in der Beschaf-
fung sowie Marketing und Vertrieb von Strom 
einzuschätzen und die eigenen Maßnahmen vor 
diesem Hintergrund im Zuge einer Erweiterung der 
Marktposition auf- und auszubauen. Der Nutzen 
ergibt sich für Vorstände, Geschäftsführung, Stra-
tegie-, Unternehmens- und Konzernplanung sowie 
Bereichsleitungen in Marketing und Vertrieb.
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TREND:RESEARCH
trend:research unterstützt die Unternehmen beim Wandel in 
liberalisierten Märkten. Dazu werden Trend- und Marktfor-
schungsstudien aktuell und exklusiv erarbeitet, für einzelne 
oder mehrere Auftraggeber. Umfangreiche eigene (Primär-) 
Marktforschung, gemischt mit Erfahrungen und Wissen aus 
liberalisierten Märkten und dessen dosierter Transfer, aufberei-
tet mit eigener Methodik, führt zu nachvollziehbaren Aussagen 
mit hohem Wert. Die interdisziplinäre Zusammensetzung der 
Projektteams - auch mit externen Experten - garantiert die ganz-
heitliche Betrachtung und Bearbeitung der Themen.
 Schwerpunkt sind Untersuchungen für und in sich stark 
wandelnden Märkten, z.B. in den liberalisierten Energie- und 
Entsorgungsmärkten. 
 trend:research liefert Studien, Informationen und Untersu-
chungen an über 90% der größeren EVU und unterstützt damit 
existenzielle Entscheidungen - die Referenzliste erhalten Sie auf 
Anfrage.

Weitere Informationen können Sie mit diesem Formular anfordern 
oder im Internet unter www.trendresearch.de abrufen.
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   Weitere Studien
   trend:research gibt weitere Studien heraus, z.B.: 
Wettbewerb im Gasmarkt (3. Aufl age), 01/09, 1.273 S., 
EUR 3.900,00
Photovoltaik in Deutschland bis 2015 (Marktentwicklung, 
Anforderungen der Zielkunden, Marketing- und Vertriebs-
optionen sowie Strategien), 12/08, 1.110 S., EUR 4.500,00
Smart Metering (2. Aufl age) - Deutschland vor dem Rollout? 
10/08, 1.197 S., EUR 4.900,00
Der Markt für Ökostrom 2008-2012 (3. Aufl age), 08/08, 1060 
S., EUR 3.900,00
No Frills: Energy, 05/07, 1.099 S., EUR 3.900,00
Stromhandel 2010 (überarbeitete 4. Aufl age) (geplant), 
ca. 600 S., EUR 4.500,00

  Konditionen
  Die Potenzialstudie »Wettbewerb im Strommarkt« 
kostet EUR 3.900,00 (persönliches Exemplar). 
 Zusätzliche Kopien (Verwendung nur innerhalb des Unter-
nehmens) stellen wir Ihnen zu EUR 400,- pro Kopie zur Verfü-
gung. Alle Preise verstehen sich zzgl. der gesetzlichen Mehr-
wertsteuer. Zahlungsweise ist per Überweisung oder Scheck 
innerhalb von 14 Tagen nach Rechnungsstellung. Bei Bestellung 
weiterer Studien (s.u.) bieten wir Ihnen 10% Mengenrabatt.

  Veranstaltung zur Studie
  In einem Startworkshop (Termin noch zu vereinbaren) 
wird die Methodik der Studie dargestellt und eine inhaltliche 
Fokussierung mit den teilnehmenden Unternehmen diskutiert. 
Der Startworkshop in Bremen ermöglicht darüber hinaus durch 
den gezielten und engen Erfahrungsaustausch die Ausgestal-
tung und Konkretisierung von Lösungsansätzen im eigenen 
Unternehmen.

   „Tabellenband (SPSS-Ergebnisauswertung)“
  Der Tabellenband umfasst sämtliche SPSS-Befragungs-
ergebnisse aus den durchgeführten Expertengesprächen in der 
Auswertung nach demografi schen Gruppen. Die Festlegung der 
demografi schen Gruppen erfolgt beim Startworkshop und ist 
spätestens zum Start der Feldphase abschließend defi niert.


