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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 Marktpladtze, Vermittlungs- und
Vergleichsportale gewinnen seit Jahren an
Bedeutung und sorgen durch Transparenz
fir zunehmenden Preisdruck. Gleichzeitig
werden neue Vertriebswege ausgebaut und
Energiedienstleistungen und neue, inte-
grierte Produkten gewinnen an Bedeutung.

Auch die Akteursvielfalt hat sich zuletzt
stark erhoht. Im Jahr 2018 belduft 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 auswah-
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. Uber 4,6 Mio. Haushaltskunden haben im
Jahr 2016 ihren Stromlieferanten gewechselt
—der hochste Wert seit Beginn der Liberali-
sierung.

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

Um mit der steigenden Intensitat
des Wettbewerbs umzugehen, reagieren
Energieversorger mit vielfaltigen Mafinah-

—> Neue Produkte und Vertriebs-
modelle

Marktentwicklung bis 2025
Wettbewerbsentwicklung
Trends, Chancen und Risiken

N
=
=
—> Strategien fiir die Marktakteure
men. Neben der eigenen Website, die langst
als Selbstverstandlichkeit erachtet wird,
setzen energiewirtschaftliche Marktakteure
zunehmend auf digitale Vertriebskandle

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 benétigen. Im Rah-
men der Prognose wird zudem dargestellt,
welche Vertriebskonzepte und Geschaftsmo-
delle bis 2025 tiber die grofiten Marktpoten-
ziale verfiugen.

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?

e Welche Vertriebskanale werden in der
Energiewirtschaft eingesetzt und wie
effektiv sind sie beztiglich des Kosten-
Nutzenverhaltnisses?

e Wieist der Status quo in der Nutzung
bestimmter Vertriebskanéle und welche
Leistungen werden fremdvergeben?

e  Wie hat sich die Wechselbereitschaft
entwickelt?

value through information.
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Ziel und Nutzen der Studie

Die Studie gibt auf Basis einer aktuellen Befra-
gung einen umfassenden Uberblick tiber die derzeit
genutzten und geplanten Vertriebswege bei EVU.
Neben einer Ubersicht des Status quo in der Strom-
und Gasversorgung erfolgt eine Darstellung der
genutzten Kommunikationswege, Vertriebskanale
und Fremdvergabeanteile.

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

Methodik

trend:research setzt verschiedene Field und
Desk Research Methoden ein. Neben umfang-
reichen Intra- und Internet-Datenbank-Analysen
(inkl. Zeitschriften, Publikationen, Konferenzen,
Geschaftsberichte usw.) flieen in die Potenzialstu-
die ca. 5o strukturierte Interviews mit folgenden
Zielgruppen ein:
e Strom- und Gasversorgungsunternehmen
o Dienstleister fir Vertriebs- und Marketinglei-
stungen
e Weitere Experten

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

An wen sich die Studie richtet

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

Der Nutzen ergibt sich fiir Vorstande, Ge-
schaftsfithrer, Strategie-, Unternehmens- und
Konzernplanung sowie Bereichsleitungen von
Vertrieb, Marketing, Unternehmensentwicklung
und Marktforschung.
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Anteil Tarif-/Lieferantenwechsel Strom/
Gas

Dienstleistungen fir vertriebliche Kun-
denkontaktpunkte

Der Markt fur energiewirtschaftlichen
Vertrieb bis 2030

Preise und Preisbestandteile

Anteil Tarif-/Lieferantenwechsel Strom/
Gas

Dienstleistungen fiir vertriebliche Kun-
denkontaktpunkte
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Dienstleister im Kundenservice
Dienstleister im Eventmarketing
Hersteller und Dienstleister fur Internet-
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EnBW Energie Baden-Wurttemberg AG
(inkl. Yello Strom GmbH)

E.ON Energie Deutschland GmbH (inkl. E
WIE EINFACH GmbH)

EWE VERTRIEB GmbH

goldgas GmbH

Greenpeace Energy eG

Innogy SE (inkl. eprimo GmbH)
LichtBlick SE

NATURSTROM AG

Vattenfall Europe Sales GmbH

Weitere

Ausgewahlte Anbieter von Kundenser-
viceleistungen

arvato AG

buw Holding GmbH

CCM Communication-Center Mittel-
deutschland GmbH

D+S communication center management
GmbH

davero dialog GmbH

Invitel GmbH

regiocom GmbH

Weitere

Ausgewahlte weitere Dienstleister fiir
den Bereich vertrieblicher Kundenkon-
taktpunkte

4IMEDIA GmbH

BTC Business Technology Consulting AG
comevis GmbH & Co. KG

FBO GmbH

Huth + Wenzel Agentur fur Kommunika-
tion GmbH

MEE Energie GmbH

proseed GmbH

PSI Energy Markets GmbH
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Kundentrends

Markttrends
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Chancen und Risiken
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.. fuir lokale/regionale Energieversorger
... fur Dienstleister
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Einleitung und Strategiedefinition
Optionen zur Strategiefindung
Strategiemodelle
Selbsterstellung

Kooperation

Ausgrindung

Fremdvergabe

Preisstrategie

Servicestrategie

Cross-Selling

Vertrieb von Okoprodukten
Marken-/Brandingstrategie
Weitere

Strategiebewertung

Die Studie wird ca. 400 Seiten umfassen. Auf-
grund der laufenden Erarbeitung kénnen sich die
Inhalte noch leicht andern. Inhaltliche Vorschlage
konnen bis zum Ende des Subskriptionszeit-
raumes aufgenommen werden.
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die vorgestellt und eine inhaltliche Fokussierung mit dem teilnehmenden
Unternehmen diskutiert.

Ergebnisworkshop

Im Ergebnisworkshop werden die Kernergebnisse der Studie vorgestellt
und diskutiert. Eine inhaltliche Fokussierung der Vorstellung fiir das teil-
nehmende Unternehmen ist moglich. Der Ergebnisworkshop erméglicht
darlber hinaus durch gezielten und engen Erfahrungsaustausch die
Ausgestaltung und Konkretisierung von Losungsansatzen im eigenen
Unternehmen.

Konditionen

Die Potenzialstudie »Neue Vertriebswege in der Energiewirtschaft« kostet
als Printversion (personliches Exemplar) EUR 4.500,00. Zusatzliche Kopien
(Verwendung nur innerhalb des Unternehmens) stellen wir thnen fir
EUR 400,00 zur Verfligung. Alle Preise verstehen sich zzgl. der gesetzlichen
Mehrwertsteuer.Zahlungsweise ist per Uberweisung oder Scheckinnerhalb
von 14 Tagen nach Rechnungsstellung. Bei Bestellung bis zum 2. Mdrz 2018
gewahren wir hnen einen Subskriptionsrabatt von 10%. Bei gleichzeitiger
Bestellung anderer Studien (s.u.) bieten wir lhnen 10% Mengenrabatt.
Die Studie ist ab Mai 2018 verfiigbar.

Weitere Studien

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

O Elektromobilitét (3. Auflage): Potenziale und Geschaftsmodelle fiir
Energieversorger und Stadtwerke
Februar 2018, 495 Seiten, EUR 5:400,00

O Anteile einzelner Marktakteure an Erneuerbare Energien-Anlagen in
Deutschland (3. Auflage)
geplant, ca.150 Seiten, EUR 2.500,00

O Sektorkopplung: Geschédftsmodelle, Potenziale, Chancen und Risiken
Januar 2017, 495 Seiten, EUR 4.900,00

O Der Markt fiir Warmepumpen in Deutschland bis 2025: Marktent-
wicklung, Potenziale, Technologien und Vertriebsstrategien
Juni 2017, 509 Seiten, EUR 4.200,00

O Der Markt fiir Contracting in Deutschland bis 2025: Potenziale, Markt-
volumen, Erfolgsfaktoren und Trends (4. liberarbeitete und erweiterte
Auflage)
Januar 2017, 467 Seiten, EUR 4.900,00

O Blockchain in der Energiewirtschaft: Geschaftsmodelle, Potenziale,
Chancen und Risiken
Juli 2017, 523 Seiten, EUR 4.500,00

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