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Die Digitalisierung der Energiewirt-
schaft – insbesondere durch den Rollout der 
Smart-Meter-Technologie und das damit 
verbundene Aufkommen neuer Dienstlei-
stungen – treibt weiterhin den Wettbewerb 
um Kundenanteile an: Vertriebsplatt-
formen wie Marktplätze, Vermittlungs- und 
Vergleichsportale gewinnen seit Jahren an 
Bedeutung und sorgen durch Transparenz 
für zunehmenden Preisdruck. Gleichzeitig 
werden neue Vertriebswege ausgebaut und 
Energiedienstleistungen und neue, inte-
grierte Produkten gewinnen an Bedeutung.

Auch die Akteursvielfalt hat sich zuletzt 
stark erhöht. Im Jahr 2018 beläuft sich die 
Anzahl der Stromanbieter bereits auf rund 
1.200 Unternehmen bzw. Vertriebsmarken 
sowie ca. 12.000 verschiedene Tarife. Ein 
Endkunde kann durchschnittlich zwischen 
112 Anbietern an seinem Wohnort auswäh-
len. Gas wird von fast rund 1.000 Unterneh-
men bzw. deren Marken angeboten. Darun-
ter bieten aktuell ca. 100 Stromversorger und 
50 Gasversorger ihre Produkte bundesweit 
an. Über 4,6 Mio. Haushaltskunden haben im 
Jahr 2016 ihren Stromlieferanten gewechselt 
– der höchste Wert seit Beginn der Liberali-
sierung. 

Auch Versorgerwechsel durch Gewer-
be- und Industriekunden beeinflussen die 
Umsätze der Energieversorgung deutlich. 
Wechselwilligkeit, konjunkturelle aber auch 
gesetzliche Rahmenbedingungen spielen in 
diesem Segment eine große Rolle. 

Um mit der steigenden Intensität 
des Wettbewerbs umzugehen, reagieren 
Energieversorger mit vielfältigen Maßnah-

men. Neben der eigenen Website, die längst 
als Selbstverständlichkeit erachtet wird, 
setzen energiewirtschaftliche Marktakteure 
zunehmend auf digitale Vertriebskanäle 
wie Online-Vergleichsportale und soziale 
Netzwerke sowie Onlinewerbung und 
Sponsoring. 

Die trend:research-Studie stellt die 
wesentlichen Rahmenbedingungen Ener-
giewirtschaft dar, beschreibt die Kunden-
kontaktpunkte und Kommunikationswege, 
sodass die grundlegenden Informationen 
betrachtet werden, die Strom- und Gasver-
sorger sowie deren Dienstleister im Bereich 
Vertrieb und Marketing benötigen. Im Rah-
men der Prognose wird zudem dargestellt, 
welche Vertriebskonzepte und Geschäftsmo-
delle bis 2025 über die größten Marktpoten-
ziale verfügen.

Des Weiteren beantwortet die Studie 
u. a. folgende Fragestellungen:

Welchen Einfluss haben die energie-
wirtschaftlichen und energiepolitischen 
Rahmenbedingungen auf den Vertrieb 
von Strom und Gas und weitere dienst-
leistungen?
Welche Vertriebskanäle werden in der 
Energiewirtschaft eingesetzt und wie 
effektiv sind sie bezüglich des Kosten-
Nutzenverhältnisses?
Wie ist der Status quo in der Nutzung 
bestimmter Vertriebskanäle und welche 
Leistungen werden fremdvergeben? 
Wie hat sich die Wechselbereitschaft 
entwickelt?
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Die Studie gibt auf Basis einer aktuellen Befra-
gung einen umfassenden Überblick über die derzeit 
genutzten und geplanten Vertriebswege bei EVU. 
Neben einer Übersicht des Status quo in der Strom- 
und Gasversorgung erfolgt eine Darstellung der 
genutzten Kommunikationswege, Vertriebskanäle 
und Fremdvergabeanteile.

Die Studie beschreibt die aktuellen Trends 
sowie mögliche Chancen und Risiken. Somit wird 
es EVU und Dienstleistern ermöglicht, gezielt eine 
eigene fundierte Strategie abzuleiten, die wichtigen 
Aspekte zu benennen und umzusetzen und sich 
damit schon heute für die Zukunft vorzubereiten.

Ziel und Nutzen der Studie

trend:research setzt verschiedene Field und 
Desk Research Methoden ein. Neben umfang-
reichen Intra- und Internet-Datenbank-Analysen 
(inkl. Zeitschriften, Publikationen, Konferenzen, 
Geschäftsberichte usw.) fließen in die Potenzialstu-
die ca. 50 strukturierte Interviews mit folgenden 
Zielgruppen ein:

Strom- und Gasversorgungsunternehmen 
Dienstleister für Vertriebs- und Marketinglei-
stungen
Weitere Experten

Die dargestellten Analysen und Ergebnisse 
werden mithilfe der o. g. Interviews und Experten-
gespräche erarbeitet. Die Auswertung der Erfah-
rungen und Erwartungen führt zu abgesicherten 
Aussagen über Synergiepotenziale, Marktpotenzi-
ale und Entwicklungstrends.

•
•

•

Methodik

Die Potenzialstudie richtet sich an Strom- und 
Gasversorger, Dienstleister sowie alle an der The-
matik interessierten Unternehmen und hilft, die 
weitere Entwicklung einzuschätzen und die eigene 
Strategie/Marktpositionierung vor diesem Hinter-
grund auszurichten.

Der Nutzen ergibt sich für Vorstände, Ge-
schäftsführer, Strategie-, Unternehmens- und 
Konzernplanung sowie Bereichsleitungen von 
Vertrieb, Marketing,  Unternehmensentwicklung 
und Marktforschung.

An wen sich die Studie richtet
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Bestellung anderer Studien (s. u.) bieten wir Ihnen 10% Mengenrabatt.  
Die Studie ist ab Mai 2018 verfügbar.

Kick-off-Workshop	
Im telefonischen Kick-off-Workshop werden Methodik und Ziele der Stu-
die vorgestellt und eine inhaltliche Fokussierung mit dem teilnehmenden 
Unternehmen diskutiert. 

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

Elektromobilität (3. Auflage): Potenziale und Geschäftsmodelle für 
Energieversorger und Stadtwerke 
Februar 2018, 495 Seiten, EUR 5:400,00
Anteile einzelner Marktakteure an Erneuerbare Energien-Anlagen in 
Deutschland (3. Auflage)  
geplant, ca. 150 Seiten, EUR 2.500,00
Sektorkopplung: Geschäftsmodelle, Potenziale, Chancen und Risiken 
Januar 2017, 495 Seiten, EUR 4.900,00
Der Markt für Wärmepumpen in Deutschland bis 2025: Marktent-
wicklung, Potenziale, Technologien und Vertriebsstrategien 
Juni 2017, 509 Seiten, EUR 4.200,00
Der Markt für Contracting in Deutschland bis 2025: Potenziale, Markt-
volumen, Erfolgsfaktoren und Trends (4. überarbeitete und erweiterte 
Auflage) 
Januar 2017, 467 Seiten, EUR 4.900,00
Blockchain in der Energiewirtschaft: Geschäftsmodelle, Potenziale, 
Chancen und Risiken 
Juli 2017, 523 Seiten, EUR 4.500,00
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Weitere Informationen können Sie mit diesem Formular anfordern oder im 
Internet unter www.trendresearch.de abrufen.
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Datum Unterschrift/Stempel

õ	 Hiermit bestellen wir die Potenzialstudie (Nr. 21-0557)  
»Neue Vertriebswege in der Energiewirtschaft«  
zum Preis von........................................................................................EUR 4.500,00 
 
 
und ________ zusätzliche Kopien........................................... ( je EUR 400,00)

personalisiert auf* ______________________________________________

õ	 Wir bestellen vor dem 2. März 2018 und erhalten 10%  
Subskriptionsrabatt.

õ	 Als Besteller der Studie sind wir an der Teilnahme an einem Kick-off-
Workshop (siehe rechts) interessiert. (Bitte beachten Sie, dass nur 
Anmeldungen vor Ablauf des Subskriptionsrabatts berücksichtigt 
werden können)............................................ [Für Studienbesteller kostenfrei]

õ	 Bitte senden Sie uns das Studienverzeichnis 2018 zu.

So sind wir auf Sie aufmerksam geworden:
	 õ	 Erhalt dieser Disposition
		  õ	 per Post
		  õ	 per E-Mail
	 õ	 Internet
	 õ	 Empfehlung durch	 _______________________________________
	 õ	 Presseartikel in	 _______________________________________
	 õ	 Sonstiges	 _______________________________________

Unternehmen:*

Name:*

Vorname:*

Funktion:

Straße:*

PLZ/Ort:*

Tel./Fax:*

E-Mail:*

õ	 Wir sind nicht damit einverstanden, den Newsletter von trend:research zu erhalten.

 * Die mit einem Stern gekennzeichneten Felder müssen ausgefüllt werden.

õ	 Als Besteller der Studie sind wir an einer Vorstellung der Studiener-
gebnisse im Rahmen eines persönlichen Ergebnisworkshops  
(siehe rechts) interessiert..................................................... [Preis auf Anfrage]

Ergebnisworkshop	
Im Ergebnisworkshop werden die Kernergebnisse der Studie vorgestellt 
und diskutiert. Eine inhaltliche Fokussierung der Vorstellung für das teil-
nehmende Unternehmen ist möglich. Der Ergebnisworkshop ermöglicht 
darüber hinaus durch gezielten und engen Erfahrungsaustausch die 
Ausgestaltung und Konkretisierung von Lösungsansätzen im eigenen 
Unternehmen.


